PRETURI S| CONCURENTA

Curs 1

Evolutia conceptuala a concurentei: dimensiunea concurentei-
motor al dezvoltarii, piata- institutia centrala a dezvoltarii
economice

1. Dimensiunile concurentei-motor al dezvoltarii

Conceptul de concurenta are un rol central in literarura de specialitate, iar diversitatea
abordarilor, definitiilor si modelelor de analiza a aspectelor importante ale comportamentului actorilor
in economia de piata a asigurat continua dezvoltare a acestui concept. Abordarea concurentei a urmarit
fidel etapele dezvoltarii societatii umane, pornind initial de la o “viziune” mai mult intuitiva, evoluand
apoi catre o abordare politica, pentru ca, in cele din urma, sa se cantoneze intr-o perspectiva

conceptuala si doctrinara apartinand juristilor si economistilor.

Paradoxul principal in legatura cu conceptul modern de concurenta este acela ca reprezinta inca
un subiect extrem de controversat in teoria economica si definirea sa nu reuseste acoperirea tuturor
elementele acestui fenomen. Din perspectiva abordarii moderne, concurenta se defineste sintetic ca un
mecanism de baza al economiei de piata, care are rolul de a realiza coerenta, prin jocul preturilor, intre
orientarea productiei si optiunile consumatorilor. Concurenta incurajeaza inovarea si conduce la
scaderea preturilor, cu conditia existentei unei piete transparente, care sa asigure o buna circulatie a
informatiilor si cu conditia ca regulile jocului sa fie respectate,astfel incat sa existe relatii concurentiale
normale intre toti participantii pe piata. Potrivit unei alte definitii larg raspandite, concurenta este
reprezentatd de totalitatea relatiilor dintre cei care actioneaza pe aceeasi piatd pentru realizarea

propriilor interese in conditii de libertate economica.

Nici Tn domeniul juridic definirea concurentei nu este mai clard, cu atat mai mult cu cat nu exista
o definitie legala a termenului, de la aceasta ,,scapare” nefacand exceptie nici reglementarile comunitare

din domeniu..

Concurenta are o natura bivalenta: ea fiind atat o stare cat si un comportament. Din abordarea

cronologica a principalelor curente de gandire care au marcat Europa si continentul Nord American, si
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studierea subiectului extrem de delicat al interventiei statului in domeniul concurentei, a problematicii
legate de “cat stat e nevoie pentru ca o economie de piata sa functioneze optim” rezultd esentialmente

rolul dezvoltator al concurentei.

Daca ne orientam atentia asupra politicii de concurenta constatam ca principalul sau obiectiv
este maximizarea bunastarii sociale, iar bunastarea presupune progress, altfel spus dezvoltare
economica, sociald, umana. Sunt evidente beneficiile reglementarii de catre autoritatile publice a
acestui domeniu, pastrand totusi in memorie si argumentele oponentilor interventionismului prezentate
mai sus, si potrivit carora, costul social al existentei monopolurilor este compensat cu economiile de
costuri datorate economiilor de scara, iar o politica impotriva puterii de piata a concentrarilor poate
avea un efect exact contrar celui urmarit in fapt — sanctionarea companiilor eficiente si descurajarea

concurentei.

Toti economistii, indiferent de orientarea doctrinara, sunt de acord cu faptul conform caruia
concurenta joaca un rol primordial in cadrul actiunii economice. Pornind de la conceptia conform careia
concurenta reprezinta un factor de progres incontestabil, ea trebuie studiata, stimulata si, mai ales,

mentinuta in limitele fairplay-ului.

Din punct de vedere istoric piata a fost cea care a precedat economia de piatd, iar jocul
economiei de piata e unul guvernat de concurenta. Acesta e si motivul pentru care analiza doctrinelor
pe care am facut-o nu s-a limitat strict la conceptual de concurenta, ci a vizat, firesc, piata si economia
de piata. Odata cu evolutia pietei, concurenta a evoluat si ea, raportat intotdeauna la tipologia politicilor
aplicate, manifestandu-se in mod natural pe piata sau dimpotriva fiind ingradita. Mediul concurential in
care actioneaza unitatile economice s-a dezvoltat de-a lungul anilor intr-o maniera esentialmente
dinamica, catre ceea ce astazi este un mediu concurential dominat de complexitatea relatiilor de tip
concurential. Aceasta dinamica a relatiilor de tip concurential presupune si un ritm alert in procesul de

luare a deciziilor.

Spuneam ca dincolo de a fi o stare, concurenta este un comportament, un comportament
combativ permanent. Este o luptda in care functioneaza suprematia intereselor economice si in care, ca
in orice alta batalie, la final vor exista invinsi si Tnvingatori. De aceea este esential ca fiecare agent

economic sa cunoasca atat structura cat si intensitatea concurentei, sa gdseasca si sa explice cauzele
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succesului concurentilor importanti, formele de manifestare,si mai apoi, folosindu-se de aceste
cunostinte si asimilari sa-si evalueze nu doar sansele de supravietuire, ci si cele de reusita, altfel spus
sa descopere “cheia succesului” prin fixarea de obiective prioritare ancorate in realitate si racordandu-si

la realitate, obieictivele prioritare si strategii concurentiale optime.

Daca analizam evidenta tendinta economica contemporana de globalizare cat si felul in care au evoluat
studiile privitoare la problematica concurentei, se poate lesne constata ca regulile dupa care
functioneaza principiile concurentei libere s-au schimbat. Consecinta acestei constatari este ca se
impune si o abordare a concurentei adaptata acestei realitati si strans legata de: micsorarea posibilitatii

de interventie a statelor, cresterea competitivitatii intreprinderilor, diversificarea strategiilor de lupta

concurentiala.

1.1.Functiile concurentei

Am putea spune, ca in general societatea manifesta o oarecare teama fata de consecintele
concurentei, ea fiind intotdeauna privita ca o cauza a proliferarii somajului. Din analiza teoriilor
economice, rezulta nsa fara putinta de tdgada rolul benefic al concurentei si capacitatea acesteia de a

adduce beneficii, in special pentru cei care, in prima faza, pareau afectati de concurenta.

n cele ce urmeazi ne vom orienta atentia asupra principalelor functii ale concurentei pentru o mai bun3

evidentiere a rolului ei dezvoltator.

1) O prima functie este cea de facilitare a ajustdrii cererii si ofertei. Intrucat concurenta
creste preocuparea pentru diverisficare, imbunatatire si eficientizare a productiei ea
ajuta la adaptarea ofertei la specificul cererii in mod diferentiat in functie de
dominatia de pe piata.

Daca piata este una a cumparatorilor, dominata de oferta asadar, strategiile concurentiale sunt
orientate catre diferentierea firmelor fata de competitori in timp ce pe o piata a vanzatorilor, dominata

de cerere asadar, firmele incearca specializarea pe un anumit sector al cererii.

2) O a doua functie a concurentei este tocmai cea de stimulare a dezvoltarii, a

progresului. Concurenta este cea care ofera firmelor o motivatie de dezvoltare a
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produselor performante si de descoperire a metodelor pentru realizarea acestor
obiective.
Este cea care duce cu sine noutatea, inovatia care apoi va trebui sa treaca de testul supreme, cel
al consumatorilor. Reusita pe piata concurentiala depinde de capacitatea de adaptare, anticipare si
inovare a producatorilor, toate converg spre o primenire a producatorilor, cei buni raman, restul se

pierd pe drum...

3) Alta functie a concurentei este cea de asigurare a unei alocari rationale a resurselor.
Concurenta este cea care impiedica agentii economici sa obtina profituri de
monopol, pentru ca ea este garantul alocarii profiturilor proportional cu contributia
efectiva a agentilor economici.

4) O a patra functie a concurentei este legata de preturi, mai exact de plasarea pe un
nivel real a preturilor, contribuind astfel la reducerea preturilor de vanzare prin
rationalizarea costurilor. Este de altfel logic ca un pret real, deci mic, va atrage mai
multi clienti, iar aceasta va determina sporirea cererii, cresterea cererii ducand la un
volum mai mare de vanzari, deci unui profit mai mare, iar asta inseamna castig pe
toata linia.

5) Nu in ultimul rand se cuvine sa mentionam functia pe care concurenta o joaca
asupra psihicului intreprinzatorilor. Concurenta este ndscdtoare a atitudinilor
optimiste, increzatoare, stimuleaza creativitatea si duce la eficienta si optimizare.

1.2. Tipurile concurentei

Teoria economica a concurentei evidentiaza o serie de factori care au determinat tipologia

concurentei. Cei mai semnificativi dintre acestia sunt:

e Numarul si puterea economica a agentilor economici participanti la tranzactiile

din cadrul pietei;*

e Gradul de diferentiere a bunurilor care satisfac o anumita nevoie umang;

e Facilitatile sau restrictiile de intrare pe o piat3a;

' T. Mosteanu (2000), Concurenta. Aborddri teoretice gi practice, Editura Economici, Bucuresti, p. 36-37.
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e Gradul de transparenta a pietei;

e Raportul dintre cererea si oferta de bunuri;

e Conjunctura politica interna si internationalg;

e Complexitatea si functionalitatea retelei de piete dintr-o tara sau alta, sau pe o

piata unica.

Avand in vedere factorii prezentati mai sus si tinand cont de variantele de combinare a lor,
teoria economica a concurentei a concluzionat ca existd urmatoarele tipuri de concurentda intre
producatori (vanzatori): concurenta pura si perfecta si concurenta imperfecta. Cea din urma prezinta o

serie de forme caracteristice: monopolul, oligopolul si concurenta monopolistica.

Notiunea de concurenta pura si perfecta a fost tratata pe larg in literatura de specialitate
economica de numerosi autori, care au explicat conditiile necesare pentru existenta acesteia. Piata cu
concurenta pura si perfecta reprezinta o stare ideala spre care neoclasicii si-au imaginat ca piata tinde in
mod natural. Studierea ei are valente instructive, normativ — practice, indiscutabile pentru ca releva
actiunile pe care trebuie sa le intrepatrunda institutiile abilitate pentru a orienta, completa si corecta

pietele reale, pentru ca ele s3 se apropie pe cat posibil de starea ideal — potentiali.?

n viziunea renumitului economist Gilbert Abraham — Frois, trebuie sa facem distinctie intre ceea
ce inseamna ,,puritatea” concurentei si ,perfectiunea” concurentei® Astfel concurenta este pura atunci

cand sunt indeplinite simultan trei conditii:

e Atomicitatea, care presupune existenta unui numar suficient de mare de agenti economici
(vanzatori si cumparatori) de dimensiuni neglijabile in raport cu piata si nici unul dintre ei neputand
influenta semnificativ piata;

e Omogenitatea produsului, ceea ce presupune ca pe piata exista bunuri echivalente, identice, fara
deosebiri intre ele, neexistand diferentierea produselor si nici publicitate;

e Intrarea si iesirea libera de pe piata, care presupune sa nu existe nici o bariera juridica sau
institutionald care sa limiteze intrarea noilor concurenti intr-un domeniu de activitate, ramura sau

industrie. Eficienta producatorilor va fi determinata exclusiv prin mijloacele economiei de piata.

’D. Ciucur, I. Gavrila, C. Popescu (2004), Economie, Editura Tribuna Economica, Bucuresti, p.198
* G. Abraham — Frois (1994), Economie Politica, Editura Humanitas, Bucuresti, p.216.
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Aceasta este completata de conditiile concurentei perfecte reprezentate de transparenta si

mobilitatea perfecta a factorilor de productie:

e Transparenta perfecta a pietei, care presupune ca deciziile agentilor economici sa fie luate in
conditii de informare perfectd, informatiile fiind referitoare la calitatea si natura produselor si
asupra pretului;

e Mobilitatea perfecta a factorilor de productie; aceasta conditie presupune ca

,factorii de productie (munca si capitalul) sa fie distribuiti” acolo unde vor fi folositi cel mai bine.

Ca urmare, concurenta este purd si perfectda numai atunci cand cele cinci conditii sunt
satisfacute simultan. Daca una dintre aceste conditii nu este indeplinita, atunci se poate vorbi despre

concurenta impura sau imperfecta.

Piata cu concurenta pura si perfectda are o existenta doar teoretica, deoarece in practica este
aproape imposibil sa fie reunite concomitent toate cele cinci conditii enumerate mai sus. De aceea,
situatia reala existenta in cadrul oricarei economii de piata este aceea a unei concurente imperfecte, cu
o varietate de forme. Totusi, poate surprinzadtor, concurenta perfecta incepe sa se contureze ca model

existent in lumea reala.

Edward Yardeni, economist la Deutsche Bank, este de pdrere cd Internetul pare sa fie cel mai
aproape de modelul de competitie de piatd perfectd. In modelul competitiei perfecte ,,nu mai existd
bariere la intrare, nu mai existd protectie pentru firmele neprofitabile si oricine (consumator sau
producdtor) are acces liber si neingrddit la orice informatie. Acestea sunt cele trei caracteristici principale
ale comertului prin Internet...Internetul reduce la zero costul compardrii preturilor. Consumatorul poate,

din ce in ce mai mult, sd gdseascd usor si rapid pretul cel mai convenabil pentru orice bun sau serviciu.”

Concurenta imperfecta reflectd cel mai bine realitatea economica, fiind, varianta intalnita in
economiile cu piata concurentiald. O scurtad analiza a fiecarei forme in parte, urmarind caracteristicile
referitoare la oferta si cerere, la atomicitatea acestora, la diversificarea produselor, la stabilirea pretului

si la satisfacerea consumatorilor poate fi redata in tabelul urmator:

‘TL. Friedman(2001), Lexus si maslinul. Cum sa intelegem globalizarea, Editura Fundatiei Pro, Bucuresti, p.103.
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CARACTERISTICT
Tipul de Oferta Cererea Atomicitatea Diversificarea Stabilirea Satisfactia
concuremti Ofarei Carerti produselor prafubsi cumipératarilor
Perfecta mare mars exista exdistd o exista, inexistenta existd
produsele suoxt
identice
Monopolistica mars rare exista exisia exista Limitata exista
Monopol o singurd mare L exdistd o existd, considersbil nu existd
Inrreprindara axistd meflingd alte A, o facs (prefuri maari)
produse ofertanrul
Bionopson 1alze wm singur axIsta = SXISTA Um de camre anista
inreprinderi CunnpArEtor exdistd singur produs CunnpArEtor
Oligopson 1alze cariva axIsta = anista flacare anista
inreprinderi curpEratori exdistd CunnpArEtor
influenteazs
preful
Mionopol o sngura wm singur I = L existd prin nu existd
bilateral infreprindara ClranpAr Ao existd eristd nagociere

Sursa: Adaptare dupa C. Gogoneata, A. Gogoneata, Metodd de studiu — rapid si temeinic — al economiei

Monopolul se caracterizeaza prin existenta unui singur producator al unui bun omogen care se
confrunta cu o infinitate de cumparatori existenti pe piatd. Produsul realizat de o intreprindere ce detine
monopolul nu mai are alt substitut pe acea piata, situatie ce nu se regaseste in realitate, fiind doar o
ipotezd, ca si in cazul pietei cu concurenta perfect. Intreprinderea care detine monopolul fixeaza pretul
pe piata, dar nu poate impune cantitatile ce vor fi cumparate la acest pret, ele depinzand de cererea
cumpadratorilor. Aceasta cerere este obtinutd prin agregarea cererilor individuale ale tuturor
consumatorilor de pe piata. Daca in cazul concurentei perfecte pretul este stabilit de piata, monopolistul
poate allege orice nivel al pretului, dar cantitatile cerute de catre consumatori pot fi afectate, ceea ce se

va reflecta negativ in veniturile incasate.

Comparativ cu concurenta perfecta, monopolul conduce la preturi mai mari, productii mai mici
si profituri supranormale, ceea ce va determina un transfer de venituri dinspre consumatori inspre
monopol.O intreprindere se poate constitui intr-un monopol in urmatoarele situatii semnalate in studiile

economice:

e (Cand este singura pe piata si detine controlul intregii oferte;
e Costul mediu minim este obtinut pentru un output suficient de mare pentru a

satisface toata cererea de pe o piat3;

e Existenta unor licente exclusive din partea unor agenti guvernamentali.
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Existenta monopolurilor este legata de existenta unor bariere la intrare pe piatd, acestea
impiedicand patrunderea unor noi concurenti. Principalele bariere la intrare pot fi: economiile de scara,
costurile de productie mai scazute, existenta unor brevete si licente, materiile prime, localizarea

nefavorabila, etc.

in unele situatii, se poate ajunge la detinerea unui monopol temporar, atunci cand
intreprinderea isi dezvolta activitatea de inovare si astfel, obtine un avantaj competitiv, dar odatad cu
aparitia unor produse similare sau substituibile ale concurentilor, aceasta pozitie de monopol va fi
pierdutd. Existenta Tndelungatd a unui monopol pe o piata are ca efect lipsa preocuparilor pentru
minimizarea costurilor si promovarea inovatiilor tehnologice, risipa de resurse etc. Toate acestea se
constituie in efecte negative, cu implicatie pe termen lung, afectand grav mediul concurential existent.
Pentru a preveni aceste aspecte nefavorabile se recurge la o serie de masuri, ca de exemplu: eliminarea

reglementarilor vamale protectioniste, accentuarea relatiilor comerciale internationale etc.

Trebuie retinut cd monopolul pur, ca de altfel si concurenta perfectd, nu existd in realitate. in
practica poate exista situatia de monopol natural. Acest concept releva posibilitatea ca o singura
intreprindere sa poata deservi o piata specifica cu costuri mai reduse decat s-ar putea realiza acest lucru

de doua sau mai multe intreprinderi.

Monopolurile naturale sunt caracterizate, in general, de costuri medii si marginale puternic
descrescatoare pe termen lung, ceea ce face posibila exploatarea eficienta. Acesta apare datorita

proprietatilor tehnologice specifice unui anumit domeniu de activitate.

Concurenta monopolistica este una dintre cele mai raspandite forme ale concurentei
imperfecte, considerandu-se ca reuseste sa combine atributele monopolului, ca de exemplu, puterea de
piata cu atributele concurentei perfecte , si anume inexistenta supraprofiturilor . Piata cu concurenta
monopolistica se caracterizeaza prin diferentierea produselor si existenta unui numar mare de vanzatori
de dimensiuni relativ reduse. De asemenea, o intreprindere prezenta pe piata se confrunta cu o curba a
cererii descrescatoare in raport cu pretul. Dar un argument important in favoarea acestui tip de
concurenta 1l constituie diversificarea produselor si intrarea/iesirea liberd de pe piatd. De asemenea,

diferentierea produselor permite intreprinderilor sa-si stabileasca preturile peste cele ale concurentilor,
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fara a-si pierde astfel consumatorii, deoarece acestia percep avantajul competitiv oferit si sunt dispusi sa

plateasca un pret mai mare.

Oligopolul se caracterizeaza prin existenta unui numar mic de intreprinderi care produc bunuri
similare sau diferentiate, intre ele putandu-se stabili intelegeri in privinta fixarii preturilor. n situatia in
care pe piata exista cateva intreprinderi care produc aceeasi marfa intalnim situatia de oligopol pur, in
timp ce oligopolul diferentiat poate fi caracterizat prin existenta catorva intreprinderi care ofera
produse partial diferentiate (exemplu: autoturisme). In acest caz, diferentierea se poate face prin

calitate, prin diversificare sortimentala sau prin serviciile oferite.

Piata oligopolistda poate fi caracterizata prin interdependenta actiunilor intreprinderilor
existente si prin incertitudinea reactiilor intreprinderilor concurente. Tn cazul oligopolului pur
intreprinderile se concureaza, de regula, prin pret, acesta avand un caracter rigid si formandu-se prin
intelegerea dintre producatori. Acest lucru nu mai apare in situatia oligopolului diferentiat, cand
intreprinderile se concureaza prin performantele oferite consumatorilor , adica exact pe acele

caracteristici ale produsului care creeaza avantajul competitiv.

1.3. Perspective asupra concurentei

Din punct de vedere al marketingului sunt surprinse alte doua forme importante ale

concurentei, si anume: concurenta directd si cea indirectd.

Din punct de vedere al dreptului comercial, concurenta prezintd doua forme: Concurenta loiala,
considerata licitd, deoarece se desfdasoara intr-un cadru loial, avand ca baza perfectionarea propriei
activitati a agentilor economici; Concurenta neloiald, considerata ilicita, deoarece nu sunt respectate
reglementarile din domeniul concurentei, din dorinta de a castiga prin orice mijloc piata si prejudiciind

activitatea competitorilor.

Concurenta loiala sau corecta se caracterizeaza prin utilizarea nediscriminatorie a

instrumentelor concurentiale, Tn conditiile accesului liber pe piata a deplinei cunoasteri si conformari la
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totalitatea reglementarilor privind relatiile dintre producatori, vanzatori si dintre véanzatori si

cumparatori.

Concurenta neloiala sau incorecta consta in oferirea de stimulente publice (acordate de
organismele guvernamentale producatorilor sau comerciantilor) sau private (acordate de agentii privati
clientilor) care distorsioneaza concurenta liberd, scutirea discriminatorie de taxe si impozite pentru
anumiti agenti economici, licitatiile trucate, utilizarea anumitor mijloace economice sau extraeconomice
de patrundere si mentinere pe piata, incheierea de acorduri intre intreprinderile concurente, abuzul de
pozitie dominanta, aliante strategice sau concentrari cu scopul restrictionarii sau eliminarii concurentei

etc.

Avdnd in vedere procesul de globalizare putem spune cd acesta a intetit concurenta, dar a
permis si aparitia unui comportament anticoncurential. In industria automobilului au fost cartelizate
diferite sectoare ale pietei, au avut loc numeroase fuziuni si achizitii transnationale, excluderea unor
firme strdine de pe pietele nationale sunt doar cdteva aspecte ale acestei probleme, de exemplu sistemul
nipon al grupdrilor industriale (keiretsu) discrimineazd impotriva firmelor nonjaponeze si constituie un

impediment major pentru importurile pe piata japonezad.
2. Piata, institutia centrala a dezvoltarii economice

2.1. Definirea pietei economice

Vizeaza delimitarea intinderii unei piete sub trei aspecte : definirea produsului, a ariei geografice

si a perioadei de timp.

Importanta delimitarii pietelor este centrald deoarece legile anti-monopol si cele care
reglementeaza concurenta in general se refera la conduita care creaza, sporeste sau conserva puterea

pe piata. Definirea pietei constituie primul pas Tn a stabili dacad o firma beneficiaza sau nu de putere pe

piata.
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Din acest punct de vedere, determinarea puterii de piata pare sa necesite ,definirea unei piete

in care poate fi exercitatd capacitatea de a creste pretul in mod profitabil deasupra nivelului competitiv”

Definirea corectd a pietei este, de multe ori, de o importantd covdrsitoare. Acest lucru se observd
mai ales in situatia cazurilor anti-monopol in deciziile autoritdtilor de concurentd. Sigur, existd diferente
in definirea pietelor (in special dacd ne gadim la Uniunea Europeand, respective SUA) dar principiile
economice care stau la baza acestor definitii sunt aceleasi, diferentierile fiind adesea de nuantd mai
degrabd decdt de substantd. Legislatia americand vorbeste adeseori despre cerinta de a identifica
»pietele unde se manifestd o sldbire considerabild sau o obstructionare a concurentei” in timp ce
legislatia europeand, dat fiind cadrul pietei interne vorbeste despre ,, 0obstructionarea concurentei in piata
internd europeand sau o parte semnificativd a acesteia.” In plus, existenta mai multor State Membre
aduce cu sine complicatii in definirea pietelor relevante in ceea de priveste dimensiunea geograficd a

acestora.

Sunt doua notiuni ale conceptului de piata : piete relevante si piete economice, ambele avand

o dimesiune referitoare la produs si una geografica.

Prima dimensiune se refera la linia sau setul de produse care se tranzactioneaza pe piata intr-un

orizont temporal dat.
Cea de a doua se refera la regiunea geografica pe care o acopera piata.

Acceptiunea economica a pietei se refera la setul de produse, numarul potential de
cumpadratori, de vanzatori si la regiunea geografica in care ofertantii si consumatorii interactioneaza,

determina pretul fiecarui produs.

Aceastd definitie economicd a pietei isi are originea in scrierile lui Cournot care definea piata ca

fiind : “intregul teritoriul ale cdrui pdrti sunt atdt de unite de relatiile comertului neingrddit astfel incat

V4

preturile ajung peste tot la acelasi nivel cu usurintd si rapiditate.”” Este de notat in acest context cd

> 16 Church, Ware (2000)

® Art 101, 102 TCE
" Cournot (1971), p.51-52 citat in Church (2000), p.601
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intinderea pietei geografice este determinatd de doud elemente : arbitraj si costurile de transport. Intr-o
piatd ,perfectd” pretul in diferitele locatii diferd de pretul oricdrei alte locatii doar datoritd costului cu
transportul bunului respectiv intre cele doud zone. In acceptiunea datd de Cournot pietei, se presupune
cd produsul este unul omogen, pretul acestuia nefiind afectat de preturile din alte piete si viceversa.
Aceasta inseamnd cd firmele de pe piatd produc substituti perfecti dar si cd produsul respectiv este un
substitut relativ slab pentru ale produse care nu sunt incluse in piatd. In realitate insd, produsele sunt de

cele mai multe ori diferentiate.
2.2. Piete relevante: puterea de piata

Concepul de piata relevanta a revolutionat, practic, definirea pietelor, fiind folosit pentru prima
data in 1982 de catre Ghidul concentrarilor, publicat de Departamenul de Justitie al SUA. Diferenta
fundamentala fata de conceptul de piatda economica rezida in mutarea accentului de pe identificarea
determinantilor pretului de echilibru pe obiectivul fundamental al unei piete relevante : identificarea

puterii de piata.

In aceastd noud acceptiune a pietei, granitele sunt determinate prin folosirea asa-numitului test
relevant ipotetic: O piatd se defineste ca acel produs sau grup de produse si arie geograficd in care este
realizat sau comercializat, astfel incdt o firmd ipoteticd ce este singurul producdtor sau distribuitor
prezent sau viitor al acelor produse si in acea zond (ceteris paribus) si care are drept scop maximizarea
profitului, ar impune, In absenta oricdrei reglementdri privind pretul, cel putin o crestere ,,micd dar
semnificativa si persistentd” a pretului. O piatd relevantd este un grup de produse si o arie geograficd

Indeajuns de restrinsd pentru a satisface acest test.

Mai simplu, o piatd relevantd (sau antitrust) este un grup de produse si o arie geograficd unde
un singur ofertant ar fi in mdsurd sd exercite o putere de piatd semnificativd. In procesul de analizd
pentru determinarea acestor piete, in cele doud dimensiuni — a produsului si cea geografica se foloseste

acest test SSNIP (in original “small but significant and nontransitory increase in price”). Paradigma a fost
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adoptatd de cdtre autoritdtile de concurentd din SUA si din Europa, unde practica a impus un nivel de 5%

al cresterii ipotetice a preturilor. ®

Puterea de piata reprezintd capacitatea unui producator de a ridica pretul deasupra nivelului
costului marginal. Prin urmare, orice firma care se confrunta cu o curba a cererii cu panta negativa
dispune de o anumita putere de piata. Dar nu orice putere de piata detinuta de firma echivaleaza cu
monopolul asupra pietei. Putere de piata semnificativa inseamna ca preturile se aflda nu numai deasupra
costului marginal, dar si deasupra costului mediu pe termen lung, astfel ca firma inregistreaza profituri

pe termen lung.

“Puterea de monopol este puterea de a controla preturile sau de a exclude concurenta™

Sigur ca
folosirea acestui « sau » a creat unele confuzii si opinii diferite prin re specialisti, dar existd un larg
consens asupra faptului cd puterea de monopol constd in puterea de piatd pe care firma o detine (adicd
puterea de a controla preturile) si de a obtine profituri in mod sustinut (aceasta din urmd drept rezultat
al excluderii concurentilor). Aceastd putere a monopolistului de a-si exclude concurentii de pe piatd pe

termen lung este cea care ii conferd firmei puterea de piatd. Dacd s-ar intra cu usurintd pe piatd, puterea

de piatd ar fi minimizatd sau chiar eliminatd, in functie de economiile de scard.

Cotele de piata pot fi folosite pentru aproximarea puterii de piata cu conditia ca piata sa
fie corect definita. O piata definita mai restrans va duce la calcularea unor cote mai mari care, astfel, vor
supraevalua puterea de piata a firmei respective. O astfel de piata nu include substituti importanti,
capabili sa impuna constrangeri semnificative asupra concurentei. O definire prea larga a pietei va duce
la calcularea unor cote mai mici, ceea ce va subestima puterea firmei tocmai pentru faptul ca piata astfel

definita va include produse sau zone geografice ce nu exercita presiuni concurentiale.
2.3. Definirea pietelor in practica

Definirea unei piete relevante poate fi realizata in doua moduri : fie direct, prin estimarea pur si

simplu a elasticitatilor cererii pentru pietele candidate, fie, in absenta datelor necesare estimarilor

¥ Pentru mai multe detalii, Niminet Liviana (2008) The Small but Significant and Nontransitory Increase in Price
(SSNIP), Studies and Scientific Researches, Economic Edition
’ Autoritatea de coincurenta din SUA
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econometrice, prin metode indirecte. Cele douda metode nu se exclud reciproc, putand fi folosite pentru

a demonstra existenta puterii de piata a monopolistului ipotetic.

In 1982, in cadrul Instructiunilor privind concentrdrile economice, departamentul de justitie al
Statelor Unite ale Americii au introdus “Testul monopolistului ipotetic” (testul SSNIP) ca o noud metodd
de definire a pietelor si de mdsurare directd a puterii de piatd. In Uniunea Europeand testul a fost utilizat
pentru prima datd in 1992 in cazul Nestlé/Perrier si a fost recunoscut oficial de cdtre Comisia Europeand
fn 1997 in ,,Notd a Comisiei privind definirea pietei relevante”. Testul SSNIP incearcd sd identifice cea mai
restrdnsd piatd pe care un monopolist ipotetic ar putea practica in mod profitabil o crestere mica dar
semnificativa si non-tranzitorie a pretului si o considerd ca fiind piata relevantd. Testul monopolistului
ipotetic adreseazd urmdtoarea intrebare: ,Ar fi profitabil pentru monopolistul ipotetic sG practice, in
acea arie geograficd, pentru produsul (produsele) respectiv (respective), un pret mai mare cu 5% fatd de

nivelul competitiv, pe o perioadd de cel putin un an?”.
Testul se aplica astfel:

® se porneste de la cea mai restrdnsd piatd si se verificd dacd o crestere a pretului cu 5% ar fi

profitabild;

e dacd rdspunsul este afirmativ, piata consideratd reprezintd chiar piata relevantd; in caz

contrar, se considerd cd agentul economic nu are suficientd putere de piatd pentru a creste pretul;

® se va include cel mai apropiat produs substituient in piata relevantd si se repetd testul pentru

noul grup de produse;

® procedeul se va repeta pdnd cdnd monopolistul ipotetic poate practica o crestere profitabild a

pretului cu 5%;

e setul de produse sau de zone geografice astfel determinate consituie piata relevantd. Pentru
a defini piata relevantd in cazul abuzului de pozitie dominantd, testul monopolistului ipotetic trebuie sd
aibd in vedere nivelul competitiv al preturilor si nu nivelul existent al lor. Calculul nivelului competitiv al

preturilor nu este o problemd usoard, iar uneori chiar nu poate fi determinat acest nivel.
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Curs 2

Politica Uniunii Europene in domeniul concurentei: Politica de
concurenta din perspectiva economica, Reformarea politicii de
concurenta a Uniunii Europene

Originea politicii concurentiale moderne este consideratd a fi pozitionatd temporal in ultima
decadd a secolului al XIX-lea, legatd fiind mai exact de formarea trusturilor in Statele Unite ale Americii,
iar primul set de norme in domeniul concurentei a fost introdus in SUA, in US Sherman Act, din 1890.
Madsurile au fost adoptate ca rezultat al ingrijordrilor crescdnde manifestate la sfarsitul secolului al XIX-
lea in legdturd cu cresterea numdrului de intelegeri din domeniul cdilor ferate, petrolului si bdncilor, care

amenintau stabilitatea sistemului economic si politic.

In tdrile din Europa, incepdnd cu secolul al XX-lea, reglementdrile in domeniul concurentei au
cdutat sd asigure un echilibru intre beneficiile economice generate de colaborarea dintre firme si riscurile
politice si economice pe care aceasta le implica. In Germania cartelurile erau privite ca un instrument de
a controla instabilitatea provocatd de competitia acerbd si de pretul rdzboiului, iar in 1923, ca o reactie
la hiper-inflatie a fost introdusd Legea Cartelului®. Tn Regatul Unit al Marii Britanii o primd formd de
manifestare legislativd a preocupdrilor vizdnd politica concurentei a fost reprezentatd de Actul Practicilor
Restrictive de Comert (RTPA™) in 1956. Prevederi anti-trust au fost introduse si in Tratatul CECO, semnat
la Paris in 1954, care, spre deosebire de Tratatul CEE, a inclus de la inceput si reglementdri privind
controlul concentrdrilor.Tratatul CEE din 1957 cuprinde reguli privind concurenta pentru a se asigura
faptul cad restrictiile — tarifare si netarifare — existente in cadrul relatiilor comerciale dintre tdrile membre

si anulate prin acest tratat, nu vor fi inlocuite de carteluri intre companii din diferite tdri.

Politica in domeniul concurentei nu este un scop in sine, ci o conditie necesara realizarii pietei
interne dupa cum se prevede chiar in TCE Art.3(g) : scopul urmarit este de a permite instituirea unui

,regim care sa asigure faptul ca, in cadrul pietei unice, concurenta nu este distorsionata”.

' Massimo Motta (2007)
! Restrictive Trade Practices Act
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1. Politica concurentei in UE din perspectiva economica

Concurenta normala si functionarea corecta a pietelor sunt doua subiecte ce au nascut vii
controverse in mediul economic, opiniile economistilor fiind extrem de diferite. Ca o consecinta si
dezirabilitatea unei politici de protectie a concurentei precum si abordarile tehnice privind aplicarea
acesteia au fost si inca sunt interpretate foarte diferit in functie de doctrina careia 1i subscrie fiecare

dintre specialistii in domeniu.

Economic vorbind, se cunoaste faptul ca exista o serie intreaga de practici care adesea pot servi
aceluiasi scop anticoncurential si pentru acest considerent, prima intrebare formulata de autoritatea de
concurenta in analiza unui caz este: care este natura pericolului / raului asupra concurentei? Raspunul

la aceasta intrebare nu poate fi dat decat printr-o analiza economica temeinica.
1.1.Importanta analizei economice in aplicarea politicii de protectie a concurentei

Este un fapt indubitabil ca economia este cea care ar trebui sa ghideze politica si nu invers.
Discursul politic nu se mai poarta pe marginea acestei probleme, ci asupra modului in care ar trebui sa
fie integrate ideile economice in design-ul si aplicarea politicii de concurenta. Exista cel putin doua
aspecte care ofera raspunsuri la aceasta intrebare: Tmbunatatirea calitatii mediului institutional n
materie de concurentd si imbunitatirea fundamentelor economice ale politicii de concurenta. Tn acest
context, putem identifica trei afirmatii de natura normativa esentiale pentru rolul analizei economice in
aplicarea legii concurentei (Muris, 2003) si anume: revizuire si ajustare continua a teoriilor, capacitate

de implementare administrativa si testare empirica.

a) necesitatea revizuirii periodice a ipotezelor care stau la baza explicarii efectelor comportamentului
agentilor economici, nu numai prin prisma noilor teorii economice, ci si din punct de vedere al

transformarilor continue care au loc intr-un mediu de afaceri tot mai dinamic;

b) cresterea capacitatii de a fi utilizate din punct de vedere administrativ prin transformarea ipotezelor
economice in fundamente pentru dezvoltarea de standarde pe care agentiile de implementare si curtile

de justitie sa le poata folosi eficient in formularea deciziilor.
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Atat economistii cat si juristii Tn egald masura au admis principiul fundamental referitor la
legatura dintre analiza economica si politica privind concurenta, conform caruia abordarile economice
au un impact maxim asupra legislatiei si eficientei politicii de concurenta atunci cand sunt transformate

in norme aplicabile si tehnici analitice de evaluare a comportamentului in afaceri.

Toate aceste aspecte au pentru autoritatile de protectie a concurentei o importanta vitala tocmai
datoritd intelegerii rolului pe care analiza economicad si instrumentele noi pe care ea le ofera in

cresterea calitatii actului decizional in domeniul concurentei.
2. Reforma politicii de concurenta a Uniunii Europene

Reformarea politicii de concurentd dar si a cadrului juridic si procedural, a modului de
organizare, cu accentul sporit pe latura economicd s-a datorat intr-o mdsurd semnificativd si
Infréngerilor din acea perioadd, pe care autoritatea de concurentd a UE le-a suferit in justitie intr-o serie
de cazuri din domeniul controlului concentrdrilor precum Airtours/First Choice, Schneider Electric, Tetra
Laval. Dupd reforma bazei legislative privind acordurile verticale si elaborarea unei Carti Verzi privind
controlul concentrdrilor si a unor studii economice si rapoarte, a avut loc reformarea regulamentului
privind concentrdrile (mai 2004). Mai mult, Comisia a manifestat intentia de a introduce aborddri mai
economice si in aplicarea prevederilor legale privind comportamentul firmelor aflate in pozitii de

dominantd™.

Un aspect extrem de important pe care analiza efectului total asupra pietei si in special asupra
consumatorilor trebuie sa-l ia in calcul este acela ca strategiile adoptate de firmele dominante nu sunt in
mod necesar rezultatul incercarilor de a exclude sau limita concurenta, ci se pot datora incercarii

acestora de a spori eficienta si calitatea produselor oferite pe piata.

Putem vorbi despre alterarea concurentei normale in situatia in care rivalii actuali sau potentiali
sunt eliminati sau atunci cand li se blocheaza accesul pe o piatd. Putem distinge intre trei mari tipuri de
excluziune, fiecare cu efectele sale distincte: excluziunea pe o piata principald, excluziunea pe o piata

adiacenta si excluziunea de pe o piata din amonte sau aval.

2 Grupul de Consultanti Economica pe Probleme de Concurenti (Group for Competition Policy), EAGCP — A more
economic approach to Art. 82 (www.europa.cu.int EAGCP_Economic Advisory

Lectuniv.dr. Liviana Andreea NIMINET Page 17



PRETURI S| CONCURENTA

Tn lipsa unui cadru legal si de analizd in care pietele s& fie clar si correct delimitate, este Tnsd

imposibil sa vedem cum anume este afectata concurenta pe aceste piete.

2.1.Forme de incalcare a concurentei in UE

2.1.1. Acordurile intre intreprinderi si practicile concertate (Cadrul legal: Art. 101[81]

TCE)

n Art. 101 (fost 85 si ulterior 81) al TCE se introduce principiul interzicerii ,,tuturor acordurilor
intre firme, deciziilor si practicilor concertate care sunt susceptibile de a , afecta comertul intre statele
membre”si care au ca obiect sau efect impiedicarea, restrangerea sau denaturarea concurentei n
interiorul pietei comune”®®. Totusi, paragraful 3 al aceluiasi articol permite anumite acorduri cu conditia
ca efectele benefice ale acestora sa fie mai mari decat efectele negative asupra procesului concurential,
adica acele acorduri care ,contribuie la ameliorarea productiei sau distributiei de produse sau
promovarea progresului tehnic sau economic si care ofera consumatorilor o parte echitabila din profitul

rezultat...”

Anumite tipuri de acorduri au fost intotdeauna considerate periculoase de catre Comisie si

interzise fara exceptie si anume:.
n cazul acordurilor verticale:
o fixarea preturilor de revanzare
¢ clauzele de protectie teritoriala absoluta;
Tn cazul acordurilor orizontale:
o fixarea preturilor
e existenta birourilor de vanzare comune

» fixarea de cote de productie sau livrare

" Titlul VI al TCE “Regulile commune privind concurenta, fiscalitatea si armonizarea legislatiilor nationale”
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¢ impartirea pietei sau a surselor de aprovizionare.
2.2. Pachetul de modernizare

Pachetul de modernizare include noile reguli de aplicare ale articolelor 101(81) si 102(82) din
Tratatul CE. Prin Regulamentul nr. 17/1962, Comisia Europeand beneficia de puterea exclusivd de a
exonera de la interzicere acorduri anticoncurentiale prevdzute la articolul 101(81) aliniat 3 si considera
cd exonerdrile individuale erau valide de la data notificdrii acordurilor. Drept urmare, Comisia a folosit
requlamentele exonerdrilor in bloc ca pe un instrument de a reduce numdrul imens de notificdri. In
regulamentele privind exonerdrile in bloc Comisia defineste categoriile de acorduri care, dupd cum
experienta a dovedit-o in timp, satisfac conditiile prevdzute de articolul 101 (81).3 si , de aceea, sunt
considerate compatibile cu legea comunitard si nu mai necesitd notificare prealabild. Totusi, aceastd
abordare s-a dovedit a fi ineficientd intrucdt sistemul notificdrilor nu a fost folositor pentru identificarea
acordurilor restrictive. In incercarea de a evita costurile precum si riscurile notificdrilor individuale,
firmele erau tentate sd isi adapteze clauzele contractuale la modelele predefinite in regulamentele de
exceptare in bloc”, ceea ce le reducea libertatea de actiune. In plus, datoritd numdrului imens de
notificdri individuale, Comisia a apelat la practica simplelor scrisori administrative pentru inchiderea
cazurilor (asa-numitele scrisori de consolare™), metodd ce nu oferd aceleasi garantii de sigurantd legald

ca in cazul deciziilor formale.
Obiectivele modernizarii introduse de Regulamentul Nr. 1/2003 vizeaza in principal:

- posibilitatea comisiei de a-si concentra actiunile asupra celor mai grave abateri sau incalcari ale

regulilor concurentei prin intermediul unor puteri de investigatie sporite;

- stabilirea unui sistem de aplicare a articolelor 101(81) 5i102(82) bazat pe cooperarea dintre
Comisia Europeana si autoritatile nationale in materie de concurenta ale Statelor Membre (reteaua

europeand a concurentei'®)

Pachetul de modernizare garanteaza:

' Asa numitul effect de uniformizare ( strait-jacket effect)
1> Comfort letters
' the European competition network
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- aplicabilitatea directs;

- siguranta juridica;

- aplicarea descentralizata a legislatiei comunitare;

- implicarea sporita a curtilor nationale.

2.3. Delimitari conceptuale

Un acord restrictiv reprezinta o intelegere intre doud sau mai multe firme, prin care partile se
obligad sa adopte un anumit tip de comportament, prin care sunt ocolite regulile si efectele concurentei

libere pe piata. Acordurile restrictive imbraca doua forme care beneficiaza de un tratament diferit in
functie de gravitatea efectelor lor asupra concurentei: acorduri verticale si acorduri orizontale

Acordurile orizontale sunt definite ca fiind actiuni ale unor firme aflate in acelasi stadiu al

productiei, transformarii si/sau comercializarii unui produs sau serviciu.

Acordurile verticale reprezintad acele actiuni ale unor firme aflate in stadii diferite ale procesului

de producere si comercializare, acestea nefiind in concurenta unele cu altele.

intelegerea este definitd ca acel acord intre doud sau mai multe firme, prin care unul sau mai

multi parteneri se obliga sa actioneze intr-un mod bine definit.

Practica concertatd se pozitioneaza la un nivel inferior intelegerilor si reprezintda un proces de

coordonare realizat intre diferite firme, proces ce nu se concreziteaza in incheierea unui acord propriu-
zis. In acest caz este vorba de o coordonare la nivelul strategiilor comerciale care nu presupune

existenta unei manifestari de vointa clar exprimate
2.4. Restrictii verticale
2.4.1. Concurenta prin intermediul maércii (Inter- si Intra-marca)"’

Firmele care produc produse diferentiate dezvolta aceste produse si astfel se concureaza prin

intermediul marcii, inter-marca asadar (spre exemplu: Coca-Cola versus Pepsi-Cola, Levi’'s versus GWC

1775 OECD Glossary on Industrial Organization Economics and Competition Law
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Jeans). Cumparatorii pot fi fideli uneia sau alteia dintre marci, fiind gata sa plateasca preturi mai mari

sau sa cumpere mai des produsele fabricate sau distribuite sub o0 anumita marca doar datorita numelui.

Concurenta intra-marca (intra-brand) apare intre distribuitorii sau magazinele cu vanzare en-
detail ale aceleiasi marci. Rivalitatea dintre ei se poate manifesta prin intermediul pretului sau al altor
factori. Unii producatori cauta sa mentina preturi de vanzare cat mai uniforme pentru produsele pe care
le ofera si, in acest fel, limiteazda concurenta intra-marca. Un astfel de instrument il constituie
mentinerea pretului de revanzare (MPR) cu scopul de a stimula concurenta non-pret daca aceasta le-ar

mari astfel cifra de afaceri.

Recent, economistii au ajuns la un oarecare consens privind analiza acordurilor verticale in

special referitor la doua aspecte:

- importanta structurii pietei in determinarea impactului pe care eventualele acorduri verticale I-
ar putea avea asupra concurentei: restrictionarea concurentei este un pericol doar in cazul unei

insuficiente concurente inter-marca (i.e. daca exista un anume grad de putere pe piata respectiva);

- restrictiile verticale sunt, in general, mai putin periculoase decat restrictiile orizontale precum

fixarea preturilor sau impartirea pietei.

Ceea ce ne arata analiza economica este ca acordurile verticale pot avea o gama larga de efecte
asupra firmelor implicate cat si asupra pietei pe care acestea opereazad. Problema formularii politicii
concurentei presupune luarea in calcul atat a considerentelor de ordin economic, dar si alegerea
obiectivelor de politica in general, efectul asupra costurilor de aplicare a legislatiei, efectele asupra
stabilitatii legislative in anumite industrii etc. Tn continuare ne vom concentra doar asupra efectelor

restrictiilor verticale asa cum sunt ele deduse din teoria economica.
2.4.2 Efectele negative ale restrictiilor verticale.

Restrictiile verticale se pot fi clasifica in patru mari categorii, restrictiile din fiecare categorie avand

efecte negative similare asupra concurentei:

1. Distributa exclusiva
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Cuprinde acele acorduri/clauze avand ca element principal vanzarea de catre fabrica unui numar
limitat de cumparatori. Restrictia poate viza numarul distribuitorilor in cadrul unui spatiu geografic sau

tipul cumparatorilor.

Dacd ofertantul isi limiteazd vdnzdrile la un anumit cumpdrdtor pentru o zona geograficd sau
categorie de clienti, atunci vorbim despre distributie exclusivd si alocare exclusivd a clientilor. Dacd se
include in contract obligativitatea sau o schemd de stimulente pentru a-l face pe cumpdrdtor sa vandd
doar pe o piatd anume sau unui consumator anume, atunci vorbim despre ofertd exclusivd si fortare
cantitativd. Aceste tipuri de acorduri au in principal doud efectele negative asupra concurentei. Ele duc la
excluderea anumitor cumpdrdtori de pe piatd iar in cazul produselor finale de vreme ce produsul

respectiv va fi oferit de mai putini distribuitori, ele conduc la reducerea concurentei intra-marcd.
2. Marca unica

Pentru aceasta categorie de acorduri restrictive elementul fundamental este concentrarea

comenzilor cumparatorului unui anume bun asupra unui singur ofertant.

Printre acordurile de acest gen se numdrd clauza de non-concurentd si fortarea achizitiondrii de
contingente la cumpdrare, astfel incat cumpdrdtorul va fi determinat sd achizitioneze un bun sau serviciu
ori substituti, in principal sau exclusiv de la acel unic ofertant. Efectele negative asupra concurentei sunt
eliminarea anumitor ofertanti si, la nivelul distributiei bunurilor finale, faptul cd distribuitorii respectivi
vor vinde o singurd marcd, ceea ce va elimina practic, concurenta intre produse in cadrul aceluiasi

magazin. Ambele efecte se pot transforma intr-o reducere a concurentei inter-marcd.

3. Mentinerea pretului la revanzare

in aceastd situatie, vanzatorul impune cumpératorului o anumitd restrictie privind pretul de
revanzare al produsului oferit, fie privind nivelul minim sau maxim, fie pur si simplu fixand pretul.

Teoretic, un pret maxim de revdnzare nu are efecte negative asupra concurentei. Dar pretul
minim si cel fix au efecte negative clare asupra concurentei : exclud posibilitatea concurentei prin
intermediul pretului la nivel de distribuitor, ceea ce inseamnd eliminarea concurentei intra-marcd prin
pret. In plus, dacd piata este destul de transparentd si concentratd, poate facilita coordonarea intre

producdtori, ceea ce poate avea un efect de reducere a nivelului concurentei inter-marcd.
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4. impdrtirea pietei

Aici sunt incluse toate acordurile Tn care cumparatorul este constrans fie in ceea ce priveste

alegerea furnizorilor, fie in distributia unui anume bun.

Exemple de impdrtire a pietei includ cumpdrarea exclusivd, restrictia teritoriald, restrictia privind

anumite categorii de consumatori, restrictii privind serviciile postvdnzare (mai ales in industria

automobilelor ), interdictii la revénzare si legarea produselor (vénzarea unui produs este conditionatd de

achizitionarea concomitentd a unui alt produs sau serviciu).

Pentru o mai buna intelegere a efectelor negative asupra concurentei pentru principalele tipuri

de restrictii verticale prezentate anterior:

Reduce concurenta intra-marca

Reduce concurenta inter-marca

Distributie selectiva Da

Distributie exclusiva Da

Dealership exclusiv Da
Preturi maxime

Impunerea cantitatii minime Da

Teritorii exclusive Da

Mentinerea pretului la revanzare Da Da

O noua intrebare se naste: cand si daca trebuie sa intervina autoritatea privind concurenta?

Raspunsul este din nou, ambivalent:

pe de o parte, teoria economicd spune ca este necesar ca

autoritatea de concurenta sa intervina pe piata impotriva restrictiilor verticale doar atunci cand are loc

reducerea concurentei inter-firma, dar, pe de alta parte, aceeasi teorie economica arata ca acordurile

verticale sunt adesea necesare pentru cresterea eficientei. in aceste cazuri, efectele pozitive ale

restrictiei le exced pe cele negative, in final

consumatorul.

beneficiind atat firmele din industria respectiva cat si
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2.4.3. Efecte pozitive ale restrictiilor verticale

Nu putem vorbi despre efectele pozitive ale restrictiilor verticale farda a mentiona cele doua
exemple clasice referitoare la efectele pozitive ale acordurilor verticale: dubla marja/dubla
marginalizare® si problema pasagerului clandestin®.

1. Dubla marja

Dubla marjd demonstreazd cum o structurd alcdtuitd din doud firme — una situatd in amote
(stadiul A), sd spunem producdtorul (M) iar cealaltd in aval (stadiul B) — sd presupunem distribuitorul (R)
- va conduce, prin integrarea pe verticald, la o imbundtdtire nu numai la nivelul ofertei, ci si la nivelul
consumatorilor. Pentru simplificare, presupunem un cost marginal aferent productiei constant. Graficul
de mai jos reprezintd cererea pietei pentru bunul produs de firma. Observdm cum curba cererii pentru
producdtor coincide cu cea a venitului marginal pentru distribuitor, cel care se confruntd pe piatd cu

cererea totald D.

Dubla marja

Problema a dublei marje se referd la faptul cd, in cazul separdrii verticale, fiecare agent
economic va lua decizia de maximizare a pretului in conditii de monopol. Dacd singurul instrument
contractual pe care cei doi il pot folosi este pretul cu ridicata, atunci fiecare firmd va adauga marja sa de

pret peste costul marginal, rezultatul final fiind un nivel de pret mai mare decdt in cazul in care doar o

'8 Martin (1994), p.189-201

' Cabral (2000) p. 111
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firmd ar fi detinut pozitia de monopol. Drept urmare, profiturile combinate ale celor doud firme sunt mai
mici decét atunci cdnd cele doud firme ar fi fuzionat/integrate. Mai mult, si surplusul consumatorului
este mai mic in cazul separatiei verticale, deoarece pretul pldtit in final de consumator este mai mare
decdt pretul care ar fi stabilit in cazul de monopol. Aceastd problemd a dublei marje este invocatd
adesea ca argument in favoarea integrdrii verticale . Totusi, existd pdreri conform cdrora aceasta nu
este, in fapt, o problemd de separare verticald, ci mai degrabd o problemd de limitare a optiunilor
contractuale intre firmele din amonte si cele din aval’’. Un exemplu il constituie tarifele duble (o parte
variabild si una fixd aplicabild firmei din aval) care in cele din urma se rezolvd tot prin intermediul unei

restrictii verticale, cea de fixare a unui pret maxim.
2. Problema pasagerului clandestin (externalitdti de pe urma investitiilor)

Pentru anumite categorii de produse complexe cum ar fi electronicele sau autovehiculele, efortul
In timpul vanzdrii joacd un rol important. Serviciile de informare de la punctul de vdnzare sunt in cdstigul
consumatorilor. Ca o consecintd fireascd unii dintre detailisti investesc pentru sustinerea vdnzdrilor si
atrag astfel, un numdr mai mare de cumpdrdtori. In acest caz, ceilalti detailisti care nu au fdcut acest tip
de investitii isi pot permite sd vandd la un pret mai mic. Este foarte posibil ca potentialii cumpdrdtori s
se informeze extensiv in legdturd cu produsele in magazinul detailistului care investeste, iar apoi sa se
adreseze pentru cumpdrarea efectivd celui care oferd acelasi produs la un pret mai mic. In acest caz, de
investitia facutd de unii vénzatori beneficiazd si ceilalti. Cum majoritatea clientilor sunt sensibili la pret,
este mai probabil ca beneficiile sd fie obtinute de cei care nu investesc. Apare in acest caz o externalitate
importantd care se datoreazd existentei pasagerului clandestin - firma care nu plateste pentru investitie,
dar cdstigd de pe urma acesteia. Aceastd externalitate atrage cu sine doud efecte: pe de o parte,
tendinta de a investi in calitatea serviciilor de vdnzare este redusd, iar pe de altd parte, cererea pentru
produsul respectiv este mai micd. Producdtorul ar fi putut vinde mai mult dacd investitia ar fi fost

realizatd.

Pentru a se evita aceastd problemd a pasagerului clandestin o metodd este aceea de a impune
un minim de pret la vdnzarea en detail a produselor de acest gen. Rezultatul va fi o uniformizarea a

pretului la acel nivel minim, iar consumatorii vor alege sd cumpere din magazinul unde li se oferd si cea

2% Cabral (2000), p.191
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mai bund calitatea a serviciilor de vdnzare. Externalitatea nu mai apare, de vreme ce beneficiul de pe

urma investitiei va fi inregistrat de firma investitoare.

Asemdndtoare este si situatia in care un anumit vanzdtor face publicitate unui produs anume.
Publicitatea duce la o crestere a cererii, ceea ce va aduce vdnzdri suplimentare si altor detailisti, nu
numai celui care a pldtit pentru reclamd. Din nou, dacd un alt dealer vinde produsul mai ieftin decdt cel
care a facut efortul investitional, o parte din beneficiile de pe urma investitiei vor fi preluate de pasagerul
clandestin. Modul de solutionare al acestei probleme este de a oferi exclusivitate teritoriald pentru
firmele din aval. Cel mai cunoscut si important pentru studiul nostru este exemplul pietei automobilelor.
Dacd activitatea de publicitate a dealer-ului este cuplatd cu exclusivitatea teritoriald, atunci nu mai
apare externalitatea inter-detailisti. Asadar, atunci cdnd distribuitorii trebuie sd facd investitii pentru a
vinde produsele si de pe urma cdrora pot beneficia si altii, eventualele externalitdti pot fi corectate prin

introducerea restrictiilor verticale de tipul fixdrii pretului la revdnzare sau exclusivitatea teritoriald.

Este important de retinut ca trei combinatii ale acestor tipuri de restrictii verticale sunt
considerate deosebit de nocive pentru concurentd, ele facind aproape imposibil arbitrajul si intrarea pe

piata a altor agenti economici distribuitori:
- restrictia teritorialda combinata cu distributia selectiva la acelasi nivel al distributiei;
- distributia exclusiva combinata cu cumpararea exclusiva;
- distributia selectiva combinata cu cumpararea exclusiva.

2.4. Restrictiile orizontale: carteluri ,soft” si carteluri , hard”

Pe mai toate pietele agentii economici realizeaza interdependenta strategiilor comerciale
reflectata in faptul ca profitabilitatea unei strategii adoptate de o firma depinde de strategiile adoptate
de celelalte firme de pe piatd. in acest mod, se naste posibilitatea ca un agent economic s-si sporeascs
profiturile acceptind coordonarea actiunilor sale cu firmele concurente. Scdderea gradului de
concurenta face ca preturile si, prin urmare, profiturile sa creasca, iar aceasta in defavoarea

cumpadratorilor.
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Cel mai simplu model care ilustreazd stimulentele care pot determina firmele sd se angajeze in

asemenea tipuri de coordonare il reprezintd dilema prizonierului®’.

Firma A

Strategie Prer,: mare Preg mic

Firma B | Pret mare | 20, 20 0, 30

Pret mic 30, O 5.5

Stimulentele pentru coordonarea intre doud firme

Exemplul ne aratd cd, desi adoptarea unui pret mare pentru vinzare ar fi profitabild pentru ambele firme,
existenta concurentei intre ele ar face ca pe piatd sd se practice nivelul de pret mai redus. Dacd firmele ar
putea, intr-un fel sau altul, sd isi coordoneze actiunea si ar putea cddea de acord asupra fixdrii unui nivel
de pret inalt,atunci este probabil rezultatul unui pret mare pe piata si implicit al unor venituri mai mari
pentru ambele firme. Totusi, dupd cum ilustreazd jocul, desi existd aceastd tentatie pentru coluziune,
existd in acelasi timp si tentatia de a trisa. Cea mai bund variantd pentru fiecare din firme ar fi, stiind cd
cealaltd va folosi un pret inalt, sd reducd pretul. Dacd ambele firme vor adopta acest comportament,
atunci rezultatul va fi din nou cel corespunzdtor pietii competitive — ambele firme adoptind un nivel redus
al pretului. Un numdr de studii (incepdnd cu cel al lui Stigler, 1964) au identificat caracteristicile pietelor
care faciliteazd coordonarea (comportamentul coluziv ) firmelor — caracteristici care permit cartelului sd

ridice preturile si elemente care ii impiedicd pe membrii cartelului sd triseze.

2! Este un paradox, componenti centrala a teoriei jocurilor. In cazul dilemei este vorba despre un joc de tip sumd
non-zero care a fost formulat de catre angajati ai companiei RAND Corporation. Merrill Flood si Melvin Drescher
descriu o dilema sociala ca pe un joc intre doud persoane, care arata cum pot conduce hotararile rationale individuale
la rezultate colective neoptime. Termenul dilema prizonierului a fost formulat de Albert Tucker de la Universitatea
Princeton. In forma originala aceasta dilema presupune: Doi prizonieri banuiti ca au sivarsit o infractiune. Pedeapsa
maxima pentru aceasta infractiune este de cinci ani. Celor doi prizonieri li se face o propunere pe care cei doi o
cunosc. Daca unul dintre ei marturiseste si astfel isi impovareaza partenerul, atunci scapa nepedepsit — celalalt
trebuie sd ispaseasca o pedeapsa de cinci ani. Daca cei doi decid sd nu marturiseasca, raman doar dovezi
prezumptive care le vor aduce o pedeapsa de doi ani. Dacd amandoi marturisesc, pe fiecare il asteapta o pedeapsa de
patru ani. Prizonierii sunt chestionati separat unul de celalalt, astfel incat nici unul dintre ei nu va cunoaste nici
inainte si nici dupa chestionare intentia celuilalt. Aceasta dilema poate fi numita paradox, deoarece decizia
prizonierilor luata individual si constient (aceea de a marturisi) si decizia colectiva (aceea de a tdinui) sunt
divergente
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2.4.1.Coluziune tacita si coluziune explicita

Cartelurile reprezinta in mod concret, exercitarea colectivd a puterii de piata. Aceasta se poate face in
mod explicit, prin organizarea de intilniri, schimburi de informatii si negocieri intre membrii grupului, dar
si In absenta unor incerdri formale, prin simpla intelegere si acceptare a faptului ca, daca fiecare firma
concureaza cu mai putina forta, in final toate companiile vor beneficia de preturi mai mari si, implicit, de

profituri sporite.

In practicd, diferentierea dintre comportamentul tacit anticoncurential si cel normal este dificil de
realizat, motiv pentru care, de reguld, agentiile regulatoare in materie de concurentd evitd sd intervintd
pe piatd atunci cdnd suspecteazd cd firmele concureazd tacit. Mai mult, este dificil de gdsit un remediu
de naturd reglatoare pentru corectarea acestui comportament. latd de ce, in general, instrumentele de
politicd a concurentei vor fi indreptate impotriva coluziunii tacite doar prin intermediul controlului

concentrdrilor, avind naturd preventivd mai degrabd decit coercitiva.
2.4.2.Conditii pentru crearea si mentinerea cartelului

Cartelurile sunt interzise prin lege. lata de ce, daca apare totusi coluziunea intre firme, aceasta
trebuie sa fie non-cooperantd in sensul ca fiecare firma care ia parte la o astfel de intelegere, fiecare
membru al cartelului, va respecta aranjamentul doar atata timp cat este in interesul sau sa o faca. Cand
firmele urmaresc sa-si maximizeze profitul in mod independent, castigul lor combinat este, in general,

mai mic decat profitul care ar fi fost realizat in cazul existentei monopolului.
Conditii pentru crearea cartelurilor:
Exista un numar de conditii ce trebuiesc indeplinite pentru crearea unui cartel, cum ar fi:

- aptitudinea colectiva a firmelor de a ridica nivelul pretului. Aceasta capacitate este dependenta
de elasticitatea cererii firmelor luate Th ansamblul lor. Cu cit aceasta este mai mica, cu atit mai mare va fi
cresterea de pret posibil de realizat de cartel. Pentru aceasta, este necesar ca intrarea de noi firme pe

piata sau posibilitatea concurentilor marginali de a-si spori capacitatea de productie sa fie limitata;

- capacitatea cartelului Tn ansamblu de a cadea de acord asupra unor preturi acceptabile pentru

fiecare dintre membiri;
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- “profitabilitatea” cartelului- castigurile scontate de pe urma cartelului trebuie sa depaseasca
eventualele costuri care ar aparea in cazul descoperirii lui de catre autoritatea in domeniu; este, mai
exact, o analiza a costului de oportunitate a carui marime depinde si de riscul de a fi descoperiti (adica
de forta cu care autoritatile concurentei urmaresc existenta cartelurilor) cit si de modul de pedepsire (de

obicei amenzi) al comportamentului coluziv;

- costurile asociate cu formarea si intrarea in vigoare a acordurilor — acestea trebuind sa fie mai

mici decit beneficiile scontate.

Nu toate tipurile de piata sunt susceptibile de crearea unui mediu propice cartelurilor. De regula
sunt prolifice pentru coordonarea firmelor sub forma cartelurilor acele piete care au ca principale

caracteristici urmatoarele:

- un numar mic de firme pe piata intrucat cu cat acest numar este mai mic, cu atat capacitatea

de coordonare a comportamentului este mai mare;

- gradul de concentrare a pietei : cu cat cota de piata detinuta de cateva firme este mai mare, cu

atat mai usor le va fi acestora sa se coordoneze, facand abstractie de numeroasele firme mici;

- omogenitatea produselor: negocierea si cdderea de acord asupra pretului este mai usoara in
cazul produselor omogene decat in cazul produselor diferentiate, unde natura concurentei este

multidimensionala si nu se mai axeaza doar pe pret;

- existenta prealabila a unui mecanism de coordonare: existenta unor asociatii patronale sau

industriale faciliteaza shimburile de informatii si posibilitatea crearii si mentinerii cartelurilor.

Sustenabilitatea si functionarea cartelului de-a lungul timpului este determinata de o serie de
factori. Tentatia firmelor de a trisa depinde de cit de mult cistigurile realizate pe termen scurt de pe
urma incalcarii acordului coluziv depasesc pierderile rezultate de pe urma desfacerii cartelului. (acest
factor este folosit de autoritatile concurentei pe post de ,clenci” in descoperirea cartelurilor prin
folosirea notificarilor de clementa (vezi subsectiunea urmatoare). De asemenea, cu cit este mai mare

perioada de timp in care firma poate trisa fara a fi descoperita, cu atit este mai tentanta incalcarea
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acordului. Factorii care ajutd la mentinerea cartelului se suprapun partial peste cei care faciliteaza

crearea acestuia. Mentionam:
- humarul firmelor din industrie;
- natura produsului realizat;
- structura de cost din industria respectiva;
- stabilitatea cererii;
- marimea si frecventa comenzilor;
- mecanismul de coordonare: publicitatea, stabilirea pretului functie de distributia teritorial3;
- structura costurilor: restrictiile de capacitate;
- rata de actualizare.

In efortul de depistare si pedepsire a membrilor cartelurilor autoritdtile concurentei fac o analizd
detaliatd a tuturor acestor factori. Cu toate acestea, trebuie sG remarcdm cd, in general, demonstrarea
existentei cartelurilor este deosebit de dificild in practicd si cd, de obicei, initierea procedurilor de
urmdrire a comportamentelor colusive explicite se face, in practica europeand, de cele mai multe ori, ca
urmare a divulgdrii informatiilor privind cartelul de cdtre una din firmele participate (autodenuntare,
urmatd de denuntarea celorlalti participanti) pentru care incdlcarea acordului si iesirea din cartel se

dovedeste mai profitabild.

Pe o piatd unde firmele se angajeazd in comportamente coluzive evolutia preturilor indicd o
crestere a pretului. cdnd firmele se angajeazd in comportamente coluzive, dupd care o scddere a
acestuia, rdnd pe rdnd, firmele incep sd triseze si sd nu mai respecte restrictiile de cantitate, fortdnd
preturile sd scadd. De remarcat ca o astfel de alurG a modificdrii preturilor constituie un indiciu pentru

autoritdtile concurentei cd pe acea piatd a existat o intelegere privind comportamentul firmelor.
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2.5.Acordurile si practicile restrictive

Jurisprudenta Curtii Europene de Justitie” stabileste doud principii importante in aplicarea
legislatiei comunitare cu privire la acordurile restrictive intrucat ,,gradul de ,,coordonare” si ,,cooperare”
trebuie inteles in lumina conceptului prevazut in Tratat relativ la concurenta, conform caruia, fiecare
agent economic trebuie sa determine independent politica pe care intentioneaza sa o adopte in piata

interna..

Definirea unui acord ilegal intre intreprinderi este strict legata de un proces de coordonare intre firme
pentru care exista dovezi materiale. Faptul ca firmele si-au exprimat intentia de a se comporta pe piata

intr-un anume fel constituie un element suficient pentru existenta unui acord.

Practica concertata a fost definita de CEJ in Zuiker Unie ca fiind: ,,0 forma de coordonare intre
intreprinderi care, fard a fi dusa pana la un stadiu in care sa se incheie un acord pripriu zis, cu buna
stiinta, substituie riscul concurentei printr-o cooperare intre firme, cooperare care duce la conditii

concurentiale care nu corespund conditiilor normale de concurenta ale pietei.”

In acest caz, CEJ a fost foarte aproape de a interzice coordonarea implicitd dintre firme (ceea ce
numim cartel ,soft”). Totusi, cerinta Curtii ca existenta intentiilor sd fie sustinutd de evidente materiale
aproape cd a exclus coordonarea implicitd din sfera prohibitiei.ln concluzie, coordonarea implicitd in
exercitarea puterii de piatd nu este consideratd practicd concertatd si, prin urmare, nu cade sub
incidenta legii. Dacd practica concertatd este doveditd de rezultate, nu este necesar sd se stabileascd
dacd practica concertatd are efectul restrictiondrii concurentei. In schimb, in ceea ce priveste acordurile,
in cazul acestora este necesar sd se dovedeascd faptul cd acestea au drept obiect sau efect
restrictionarea concurentei. Ca in toate cazurile de aplicare a legii concurenteni, analiza pietei conteazd
enorm. Probleme precum definirea pietei si factorii care afecteazd posibilitatea existentei coordondrii

(cunoscuti sub numele de factori de plauzibilitate economicd)” trebuie analizati cu atentie. Aceastd

22 Zuiker Unie
23 S " - . . . I A .
Mentionam dintre factorii ce pot indica existenta circumstantelor favorabile aparitiei coordonarii in exercitarea

colectiva a puterii de piata : existenta capacitdtilor de productie in exces pentru o perioada semnificativa de timp,
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analizd economica este dificil de realizat si, de multe ori, lasd loc de interpretdri. latd de ce, multe decizii
luate de Comisie in aplicarea articolului 81 dar mai ales in ceea ce priveste acordurile orizontale secrete

si practicilor concertate (carteluri) sunt adesea aduse in fata CEJ de cdtre firme.

Piata susceptibila de

cartelizare trebuie sa
fie:

= Foarte transparenta

Tendinta de a ob{ine
putere de piata in
industriile cu
capacitate rigida

Caracteristicile pietei susceptibile de cartelizare

Dintre toate formele de restrangere a concurentei cartelurile ocupa numarul cel mai mic in
cazuistica organismelor concurentiale intrucat nu numai ca este foarte dificil de observat un asemenea
comportament, dar este si greu de dovedit, de regula initierea unui asemenea caz aparand datorita
stimulentelor oferite de clauzele de clementa. Cele care ofera informatii importante pentru dovedirea
existentei cartelului sunt firmele care se adreseaza autoritatii concurentei si recunosc comportamentul
coluziv in speranta de a scdpa de amenzi si sunt si cele care ofera informatii importante pentru

dovedirea existentei cartelului.

costuri fixe semnificative si costuri marginale care cresc rapid pe masurd ce capacitatea de productie scade,

elasticitatea cererii ridicata la nivel de firma etc.
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Curs 3

Elemente ale raportului dintre politica concurentei si
competitivitate in Romania: Politica de concurenta de la
reglementare la aplicare, aplicarea politicii de concurenta in
Romania, Competitivitate si avantaj competitiv, Strategii
concurentiale ale firmelor

Politica de concurenta poate fi definita ca fiind acea folosire a paradigmelor teoretice de catre
entitati cu rol de supervizare a economiei pe baza de principii si metode strategice si in considerarea
efectelor obtinute avand ca scop promovarea si mentinerea unei concurente effective, pentru

eficientizarea aloc3rii resurselor®.

Prima etapa 1n realizarea unei politici a concurentei consta in creionarea unui cadrul legislativ
care sa stabileasca granitele de desfasurare a concurentei, care sa fixeze limita de demarcare a licitului si

ilicitului, a concurentialului si anticoncurentialului.

Reglementarea concurentei in Romania s-a facut prin Legea 21/1996 (intrata in vigoare la 1
februarie 1997). Importanta domeniului vizat rezulta si din faptul ca aceasta lege este o lege organica.
Necesitatea acestei legi a reiesit la vremea respectiva din nevoia crearii unui echilibru si realizarea unei

dezvoltari normale a economiei, protejarea consumatorilor, in spiritual disciplinei proprii pietei libere.

Legea are o abordare bivalenta: pe de o parte ii are in vizor pe agentii economici pe care fsi
propune sa ii constientizeze asupra semnificatiei libertatii concurentei, iar pe de alta parte isi propune sa
puna bazele unei politici a statului promovata prin autoritati special desemnate cu rol in crearea

conditiilor firesti de desfasurare a concurentei.

Principalul obiectiv al Legii Concurentei este asigurarea conditiilor comportamentale specifice

pentru stimularea si protejarea concurentei pe piata libera, cu scopul final de a se dezvolta o economie

** A se vedea si:Mosteanu T (2000), Concurenta. Abordari teoretice si practice, p. 109
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echilibratd, eficientd si competitivd® nu doar la nivel national ci si global.Toate aceste obiective sunt de

natura sa asigure bunastarea sociala si sa creeze o protectie a consumatorilor.

Sub aspectul adresabilitatii legii aceasta ii are in vedere, dupa cum se precizeaza in art. 2 alin.1,
pe agentii economici sau asociatiile de agenti economici (personae fizice sau persoana juridice) de
cetatenie sau nationalitate romana ori strdina care prin actele sau prin faptele lor comerciale provoaca
efecte de ingradire a concurentei pe piata liberd si pe organelle administratiei publice centrale si locale
care prin masurile pe care le iau intervin Tn operatiunile pietei, avand efecte asupra concurentei, cu
exceptia situatiilor in aceste masuri servesc pentru executarea altor legi sau pentru ocrotirea unui

interes capital.
1. Aplicarea politicii de concurenta in Romania

Politica concurentei din tara noastra se bazeaza pe sanctionarea comportamentelor. Sunt trei
astfel de tipuri de comportamente anti-concurentiale si anume: intelegerile intre intreprinderi, abuzul

de pozitie dominanta si fuzionarile si alte forme de concentrari intre intreprinderi
1.1. intelegerile intre intreprinderi

Sunt interzise orice intelegeri intre intreprinderi, orice decizii ale asociatiilor de intreprinderi si
orice practici concertate, care au ca obiect sau au ca rezultat restrangerea, impiedicarea sau
denaturarea concurentei pe piata din Romania sau, dupa caz, pe o parte a acestei piete. Legea se refera

expres la urmatoarele situatii:

- stabilirea, direct sau indirect, a preturilor de cumparare sau de vanzare inclusive a altor conditii

de tranzactionare;
- limitarea sau controlul productiei a comercializarii,a dezvoltarii tehnice sau a investitiilor;
- impartirea pietelor sau a surselor de aprovizionare;

- aplicarea unor conditii inegale la prestatii echivalente in raporturile cu partenerii comerciali,

provocandu-se astfel unora dintre ei un dezavantaj concurential;

* Ibidem, p.288
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- conditionarea incheierii contractelor de acceptarea de parteneri a unor clause suplimentare

care, data fiind natura lor sau potrivit uzurilor comerciale, nu au legatura cu obiectul contractelor;
- participarea concertatd, cu oferte trucate la licitatii sau alte forme de concurs de oferte;

- eliminarea altor concurenti de pe piata, limitarea sau impiedicare accesului pe piatad sau a
liberei concurente de alte intreprinderi, cat si intelegerile de a nu cumpara de la sau a nu vinde catre

anumite intreprinderi fara o motivatie rezonabila.

Sunt exceptate, potrivit legii, de la aplicare acele intelegeri cat si categoriile de intelegeri,
deciziile sau categoriile de decizii ale asociatiilor de intreprinderi, practicilor concertate sau categoriilor

de practici concertate, care indeplinesc urmatoarele trei conditii cumulative:

- contribuie la cresterea productiei sau distributiei de marfuri sau la promovarea progresului
tehnic sau , dupa caz, economic, asigurand totodata consumatorilor un avantaj corespunzator celui

realizat de participantii la intelegerea, decizia sau prectica concertata respectiva;
- nu impun restrictii indispensabile pentru atingerea acestor obiective intreprinderilor;

- nu ofera posibilitatea eliminarii concurentei de pe o parte substantiala a pietei produselor in

cauza.

Implicarea Uniunii Europene rezida in stabilirea regulamentelor de catre Consiliul Uniunii
Europene sau Comisia Europeand pentru a asigura aplicarea corespunzatoare a art 101 alin.3 din
Tratatul privind functionarea UE, regulamente care fixeaza categoriile de exceptii pentru intelegeri,
decizii ale asociatiilor de intreprinderi sau practice concertate. Aceste categorii de exceptii sunt
cunoscute sub denumirea de Regulamente de exceptare pe categorii/in bloc. Tn domeniul
autovehiculelor au functionat o serie de regulamente succesive numite Motor Vehicle Block Exemption

Regulation (MVBER).

Oridecate ori intelegerile sau deciziile sau practicile concertate, dupa caz, se incadreaza ori in
categoriile mentionate sau indeplinesc cele trei conditii cumulative prezentate mai sus, acestea sunt
considerate ca fiind legale fara a mai fi necesara notificarea facuta de catre parti sau emiterea unei

decizii de catre Consiliul Concurentei.
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In masura in care intelegerile, deciziile sau practicile concertate afecteaza comertul intre statele
membre, Consiliul Concurentei aplica nu doar prevederile legii romanesti, ci si art.101 din Tratatul de

functionare a Uniunii Europene. Sarcina probei in toate situatiile revine Consiliului Concurentei.

Practica scoate la iveala o mare diversitate de practici anticoncurentiale pe care firmele le

folosesc in scopul obtinerii de avantaje concurentiale.
Din punct de vedere juridic intelegerile intre intreprinderi se impart in doua categorii si anume:

a) intelegeri structurate juridic si anume acele acorduri exprese sau tacite incheiate
intre agentii economici
b) intelegeri nestructurate juridic care include practicile concertate ale agentilor
economici in procesul de adaptare la mediul concuretial
Forma de vinovatie Tn savarsirea acestor practici este intentia, si Tn aceasta forma ele intra sub
incidenta legii. Sunt anumite practici pentru care se admite si culpa ca forma a vinovatiei si anume
limitarea productiei, distributiei, dezvoltarii tehnologice sau investitiilor. Conditia esentiald pentru ca

aceste practici sa fie interzise este ca ele sa afecteze in mod semnificativ mediul concurential.

intelegerile intre firme pot viza aprovizionarea cu materii prime, conditiile de productie,
activitatile comerciale sau orice alt element legat de piatad. Aceste intelegeri trebuie sa aiba ca scop
eliminarea concurentei intre participanti prin restrangerea productiei, cresterea preturilor, impartirea
zonelor de desfacere etc. Daca ar fi sa privim lucrurile prin prisma firmelor, este evident ca motivatie
unor astfel de practici ar putea fi cresterea eficientei intreprinderii prin realizarea unor economii de
scara datorita standardizarii produselor, reducerea riscurilor legate de crearea de noi produse sau de
patrunderea pe noi piete. Si totusi o astfel de practica nu este nici morald, etica si cu atat mai putin

legala.

intelegerile pot imbrica doud forme si anume exprese atunci cand sunt constatate printr-un

Tnscris sau tacite atunci cand nu exista un fnscris.

Practica concertata este definita ca fiind manifestarea agentilor economici concurenti care pe
piata relevantd, adoptda un comportament similar avand ca efect restrangerea, impiedicarea sau

denaturarea concurentei, in lipsa unei fintelegeri prealabile intre acestia. In practici, o intelegere
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expresa intre agentii economici dintr-un domeniu de activitate poate lua forma unui cartel, care are ca
scop maximizarea profiturilor prin controlul nivelului productiei fiecarei intreprinderi si al pretului de

vanzare. Dupa scopul lor cartelurile pot viza impartirea pietei sau impunerea preturilor.

Un exemplu de concertare economica in domeniul vizat studiului este cel din Decizia 148/ 2006
a Consiliului Concurentei. In fapt firma CROSS LANDER USA Inc. a dobandit controlul asupra SC ARO SA
Campulung Tn baza unui contract de vanzare-cumparare de actiuni. Decizia Consiliului a fost aceea ca
potrivit dispozitiilor legale si anume art.11 alin 2, lit b) din Legea 21/1996 privind concurenta,
dobandirea controlului unic asupra SC ARO SA Campulung de citre CROSS LANDER USA Inc.”® reprezint3

o concentrare economica.
O clasificare economica a intelegerilor distinge intre:

e acorduri orizontale, care privesc agentii economici situati la acelasi nivel al proceselor

economice (de exemplu, acorduri intre producatori, acorduri intre distribuitori);

¢ acorduri verticale, care privesc agentii economici situati la niveluri diferite ale aceluiasi proces

economic (de exemplu, acorduri intre producatorii si distribuitorii aceluiasi produs).

intelegerile pe orizontald de reguld pot afecta intr-o mai mare masurd mediul concurential in
timp ce intelegerile verticale pot avea in anumite circumstante si efecte benefice pentru concurenta
cum ar fi cresterea eficientei economice, sau efecte benefice asupra consumatorilor si, ca urmare, se

incadreaza in categoriile exceptate de la aplicarea Legii Concurentei asa cum am aratat mai sus.
Exemple pentru acordurile intre producdtorii de automobile pot lua una din urmdtoarele forme:

e Acorduri privind cumpdrarea de licente pentru diverse modele, servicii, relatii verticale cu
furnizorii si distribuitorii, schimburi de piese si componente mecanice, in materie de
debarasare si reciclare si nu in ultimul rénd, acordurile se referd la activitdti de finantare

a livrdrilor de automobile;

%6 CROSS LANDER USA Inc. Si-a schimbat denumirea in GLOBAL VEHICLES USA Inc., cum rezulti din
certificatul de de schimbare a denumirii societatii emis de Secretariatul de Stat al Statului Nevada, USA, certificat
anexat in copie la adresa de raspuns 1naintata si Inregistrata la Consiliul Concurentei cu nr. DIE/1083/21.06.2006.
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Proiecte comune ce corespund unui angajament mutual prin care doi constructori se
angajeazd reciproc sd-si impartd responsabilitdtile si finantdrile activitdtilor de cercetare
si dezvoltare, in investitiile productive in care sunt direct implicati. Existd asemenea
consortii in Japonia, in S.U.A. (USCAR), in Uniunea Europeand (EUCAR). De asemenea
trebuie mentionat si acordul dintre P.S.A. si Ford privind dezvoltarea unei noi generatii
de motoare diesel, Renault cu G.M.;

Co intreprinderile (joint—venture) in materie de proiecte comune, cu respectarea
autonomiei constructorilor: asocieri cu parteneri locali sau cu alti constructori. De
mentionat aici asocierea Toyota cu Renault in SOFASA dupd 1990 pentru Columbia. In
anii 80 au debutat implantdrile japonezilor in Americade Nord cu asocierile : General
Motors pentru Toyota (NUMMI) si Suzuki (CAMI), Chrysler pentru Mitsubishi
(DiamondStar) si Ford pentru Mazda (Auto Alliance)

Participatiile financiare in cadrul capitalului constructorilor: de exemplu situatiile
existente la  momentul dinaintea crizei cdnd Ford detinea 33,3% din Mazda;, G.M.
detinee 20% din capitalul lui Suzuki; Daimler Chrysler avea sub control Mitsubishi cu
37%; Nissan 15% din capitalul lui Renault, cu toate ca ultimul detine 44% din capitalul
constructorului nipon; etc.;

Fuziuni si achizitii: parteneriatele intre constructori si asiguratori. Acestea sunt o situatie

aparte intrucdt politica de marcd a constructorilor face referire la pozitionarea

automobilului asigurat in ceea ce priveste calitatea serviciilor post achizitie
1.2. Abuzul de pozitie dominanta

Abuzul de pozitie dominanta este o practica anticoncurentiald grava, cu o mare varietate a
formelor de manifestare mergand de la impunerea de pret, utilizarea unor preturi de ruinare sau de
discriminare, stabilirea de conditii inegale la prestatii echivalente realizate de acei agenti economici care

detin o putere mare de piata si care urmaresc eliminarea concurentilor directi.

Notiunea de pozitie dominantd a fost definita in cadrul Regulamentului pentru aplicarea
prevederilor art. 5 si 6 din Legea Concurentei privind practicile anticoncurentiale astfel: ,situatia in care
un agent economic este capabil, intr-o masura apreciabila, sa se comporte independent fata de

concurentii si clientii sdi de pe aceastd piata. Intre concurenti se vor include si concurentii potentiali,
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adica agentii economici care, in circumstantele economice date, au capacitatea de a intra pe piata
relevanta cu produse de pe alte arii geografice, inclusiv din import, sau prin adaptarea rapida a

capacitatilor de productie de care dispun, in conditii acceptabile de eficienta”.

La nivel european CICE a definit pozitia dominantd ca fiind ,pozitie de forta economica
detinuta de o intreprindere, care ii da posibilitatea sa impiedice mentinerea concurentei efective pe
piata relevanta, dandu-i astfel puterea de a se comporta independent de concurentii sai, clientii sai si in

cele din urma fata de consumatori”.

Obtinerea unei pozitii importante pe o piata constituie un obiectiv strategic deosebit de
important pentru multi competitori, obiectiv ce poate fi atins prin adoptarea unei strategii de marketing
adecvate. Odata castigatd aceasta pozitie prin tactici de marketing consecvente si corespunzatoare

strategiei de marketing, se poate ajunge intr-o situatie de dominare a pietei.

Trebuie inteles foarte clar ca pozitia dominanta detinuta de un agent economic pe o piata, nu
contravine legii prin ea insasi intrucat legea sanctioneaza numai abuzul de pozitie dominanta. Este insa
lesne de presupus ca detinand o pozitie dominantd, firma respectiva va fi tentata s-o speculeze,
adoptand un anumit comportament concurential. Daca insa ceilalti competitori vor fi capabili sa
contracareze actiunile acestuia, prin actiuni de marketing bine gandite, atunci pozitia dominanta nu va

mai fi detinuta de agentul economic in cauza.

Se considera ca o firma detine o pozitie dominanta daca, pe o piata relevanta, ea poate actiona

in mare mésur, independent de concurentii ei.”’

Pentru a stabili pozitia pe piaat trebuiesc masurate segmentele de piata. Jurisprudenta CJCE
considera ca o cota de piadt de minimul 75% mentinuta o perioadda mare de timp dovedeste existenta
unei pozitii dominante. Daca cota de piata este intre 40 si 75% atunci pentru stabilirea abuzului de

pozitie dominantd este nevoie si de alte elemente.
in Romania legea interzice folosirea abuzivd a unei pozitii dominante detinute de

una sau mai multe intreprinderi pe piata romaneasca sau pe o parte substantiald a acestei piete.

" Mereuta C. (2004) Abuzul de pozitie dominanta in legislatia romdna, Revista Profil: Concurenta, nr.2
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Se considera a fi practice abuzive una dintre urmatoarele actiuni:

- impunerea directd sau indirecta, a unor preturi inechitabile de vanzare sau de cumparare sau

a altor conditii inechitabile de tranzactionare cat si refuzul de a trata cu furnizori ori beneficiari;
- limitarea productiei, comercializarii sau dezvoltarii tehnologice in dezavantajul consumatorilor;

- aplicarea unor conditii inegale la prestatii echivalente intre partenerii de afaceri, provocandu-

se astfel unora dintre ei un dezavantaj concurential;

- conditionarea incheierii contractelor de acceptarea de parteneri a unor prestatii suplimentare

care data fiind natura lor sau potrivit uzantelor comerciale, nu au legatura cu obiectul acestor contracte;

- practicarea de preturi excesive sau practicarea de preturi de ruinare, in scopul nlaturarii
concurentilor, sau vanzarea la export sub costul de productie, cu acoperirea diferentelor prin impunerea

unor preturi majorate consumatorilor interni;

- exploatarea dependentei in care se afla o alta intreprindere fata de o asemenea intreprindere
sau intreprinderi si care nu dispune de o solutie alternativa in conditii echivalente, cat si ruperea
relatiilor contractuale pentru motivul refuzului partenerului de a se supune unor conditii comerciale

nejustificate.

O analiza a acestor practici anticoncurentiale prezentate referitoare la abuzul de pozitie

dominanta nu poate fi facuta decat cu foarte multa atentie si tinand cont de fiecare caz in parte.

Sd lu@m ca exemplu concurenta prin pret care a reprezentat mult timp o strategie a marilor
intreprinderi, in incercarea de a cdstiga un segment important de piatd. Intreprinderile se angajau intr-
un ,rdzboi al preturilor” pe o perioadd determinatd de timp, ceea ce avea ca efect eliminarea
concurentilor. In unele situatii, stabilirea unui pret sub costuri poate fi o variantd strategicd urmdritd
atunci cdnd se doreste pdtrunderea pe o noud piatd, atragerea unui segment de consumatori, eliminarea

stocului de produse, realizarea unor campanii promotionale etc.
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Pretul de ruinare este de regula practicat de catre un agent economic cu pozitie dominanta pe
piata relevanta, care urmareste sa elimine un concurent si implica, fie reduceri selective de preturi, fie

impunerea unui pret care nu este profitabil.

Vanzarile conditionate, sunt o alta situatie demna de luat in seama intrucat presupun atunci
vanzarea unui produs conditionata de cumpadrarea altui produs care ar putea fi achizitionat in conditii

mai avantajoase de la alt furnizor sau cand prestarea unui serviciu este conditionata de
achizitionarea unui produs sau prestarea altui serviciu.

Ca si n situatia intelegerilor intre intreprinderi si in situatia abuzului de pozitie dominanta prin
care se afecteaza comertul dintre statele membre Consiliul Concurentei aplica prevederile Tratatului UE,
mai précis art. 102. Pana la proba contrarie functioneaza prezumtia ca in situatia in care cota sau cotele
cumulate pe piata relevanta, in perioada analizata, nu depasesc 40%, nu se poate vorbi despre o pozitie

dominanta de care sa se poata abuza.
Deasemenea nu ne aflam in fata unui abuz de pozitie dominanta atunci cand:

- cota de piatd cumulata detinuta de partile la o intelegere nu depdseste 10% pe niciuna dintre
pietele relevante afectate de intelegere, atunci cand aceasta este incheiata intre intreprinderi
care sunt concurenti, existenti sau potentiali, pe una dintre aceste piete;

- cota de piata detinuta de fiecare dintre partile la o intelegere nu depaseste 15% pe niciuna
dintre pietele relevante afectate de intelegere, atunci cand intelegerea este incheiata intre
intreprinderi care nu sunt concurenti, existenti sau potentiali, pe niciuna dintre aceste piete;

- este dificil sa se stabileasca daca este o intelegere intre concurenti sau intre neconcurenti, se
aplica pragul de 10%

in situatia in care pe o piatd relevantd concurenta este restransd de efectul cumulativ al unor
intelegeri de vanzare de bunuri sau de servicii incheiate cu diferiti furnizori sau distribuitori, pragurile
sunt reduse la 5%, atat pentru intelegerile incheiate intre concurenti, cat si pentru cele incheiate intre
neconcurenti. In situatia in care cotele de piatd nu depdsesc pragurile de 10%, 15% Si 5 % previzute mai
sus cu mai mult de doua procente pe parcursul a doi ani calendaristici succesivi, se considera ca

respectivele intelegeri nu sunt de natura sa restranga concurenta.
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De la situatia descrisa in paragraful urmator sunt exceptate acele intelegeri care direct sau
indirect, independent sau impreuna cu alti factori controlati de parti au ca scop: fixarea preturilor de

vanzare catre terti; impartirea pietelor sau clientelei; limitarea productiei sau a vanzarilor.

n ceea ce priveste autoritatile sau institutiile administratiei publice centrale sau locale, acestora
le este interzisa desfasurarea oricaror actiuni sau inactiuni de natura sa restranga, sa denaturize sau sa

Tmpiedice concureta. In categoria acestor actiuni intra:

- restrangerea libertatii comertului sau a autonomiei fintreprinderilor, chiar daca sunt
exercitate cu respectarea reglementarilor legale in vigoare;

- fixarea unor conditii partipririce, discriminatorii pentru activitatile intreprinderilor

Organismul competent sa se pronunte in situatiile descrise anterior este Consiliul Concurentei,
care emite decizii raportat la care autoritatile sau dupa caz institutiile administratiei publice centrale
trebuie sa se conformeze intr-un anumit termen, in caz contrar, Consiliul Concurentei este in drept sa
introduca actiuni in contencios administrative. Instanta competenta este Curtea de Apel Bucuresti care
se pronunta in sensul anularii in tot, sau in parte a actului autoritatii sau institutiei administratiei care a
produs restrangerea, denaturarea sau impiedicarea concurentei, si care, totodata, poate dispune
obligarea autoritatii sau institutiei sa emita un act administrative sau chiar sa efectueze o anumita

operatiune administrativa.
1.3.Concentrarile economice

In formularea legii se considera a fi concentrare economicd modificarea de durata a controlului

rezultata ca urmare a:

1) fuzionarii a doua sau mai multe intreprinderi care anterior au fost independente sau parti ale unor

intreprinderi;

2)dobandirii, de una sau mai multe persoane care controleaza deja cel putin o intreprindere ori de catre
una sau mai multe intreprinderi, fie prin achizitionarea de valori mobiliare sau de active, fie prin contract
ori prin orice alte mijloace, a controlului direct sau indirect asupra uneia ori mai multor intreprinderi sau

parti ale acestora.
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3) Totodata constituie concentrare crearea unei societati care indeplineste durabil in integralitate

functiile unei entitati economice autonome.

Sintetizand, putem afirma ca notiunii de concentrare economica i sunt circumscrise trei categorii

de operatiuni:

e fuziunile,
e achizitiile prin dobandirea controlului
e crearea de societati Tn comun concentrative.

Sa analizam pe rand aceste tipuri de concentrari economice.
Fuziunile pot imbrdaca mai multe forme:

e Fuziune prin Contopire cand doi sau mai multi agenti economici se unesc intr-un nou agent
economic. Ca urmare fsi inceteaza existenta cei doi agenti economici initiali si ia nastere un nou
agent

e Fuziune prin absorbtie in situatia cand un agent economic este inglobat de un alt agent
economic. Ultimul dintre ei, cel ce inglobeaza isi pastreaza personalitatea juridica, in timp ce
primul, cel inglobat inceteaza sa mai existe ca persoana juridica;

e Fuziunea de facto atunci cand doi sau mai muti agenti economici independenti, desi Tsi
pastreaza personalitatea juridica, isi combina activitatile, crednd un grup care se manifesta
concurential ca o singura entitate economica, in absenta unui act juridic legal.

Scopul care sta la baza credrii unei fuziuni poate fi diferit mergand de la dorinta de crestere a

eficientei economice, sporirea puterii de piata, dorinta de diversificare, extinderea pe piete

geografice si pana la considerente ce tin de evitarea insolventei.
OECD? a clasificat fuziunile in trei categorii:

e fuziuni orizontale care se refera la asocierea intre agenti economici concurenti (care

produc si comercializeaza aceleasi produse pe piata relevantd). Dacd sunt

% Glosarul de Economie Industriald, de Drept si Politica a Concurentei, editat sub egida Secretariatului General al
Organizatiei Economice pentru Cooperare si Dezvoltare.
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reprezentative ca marime, fuziunile orizontale pot reduce concurenta pe piata, fiind
deseori sub supravegherea autoritatilor de concurenta.

e fuziuni verticale care au loc intre agenti economici care opereaza la nivelul diferitelor
stadii de productie, de la materii prime pana la produsele finite, aflate in faza de
distributie, efectul lor se concretizeaza, de obicei, in cresterea eficientei economice,
desi uneori pot avea un impact anticoncurential

e fuziuni conglomerate care iau forma unei asocieri de agenti economici aflati in
sectoare neinrudite.

Printr-o fuziune se poate consolida puterea de piatd sau se poate crea o putere de piata dupa
cum se poate inlesni exercitarea ei, In masura in care ea sporeste semnificativ gradul de concentrare a
pietei si daca are ca efect o piata concentrata, definita si masurata corect. Fuziunile, care fie nu maresc
semnificativ gradul de concentrare a pietei, fie nu duc la acest rezultat nu necesita de obicei continuarea

analizei institutiilor abilitate.

Se mai impune o mentiune legata de ultima forma de concentrare economica si anume cea
realizata prin crearea unei societati care indeplineste durabil in integralitate functiile unei entitati
economice autonome. Atunci cand crearea unei societati in comun prin fuziunea descrisa la 1) are ca
obiect sau efect coordonarea comportamentului concurential al unor fintreprinderi ramase
independente, acestea sunt supuse analizei referitoare la compatibilitatea cu mediul concurential
normal potrivit prevederilor art, 101 din Tratatul de functionare a Uniunii. Aceasta analiza urmareste o
serie de criterii. Primul se refera la situatia in care 2 sau mai multe societati retin, intr-o mare masura
activitatile de pe aceeasi piata ca si societatea in comun ori de pe o piata situata in amonte sau in aval
fata de cea a societatii Tn comun ori pe o piata vecina aflata in stransa legatura cu aceasta piata. Un alt
criteriu se referd la verificarea daca prin coordonarea care reprezintd consecinta directa a crearii
societatii in comun, intreprinderile implicate au posibilitatea de a elimina concurenta pentru o parte

semnificativa a produselor sau a serviciilor in cauza.

Lectuniv.dr. Liviana Andreea NIMINET Page 44



PRETURI S| CONCURENTA

2. Competitivitate si avantaj competitiv

Nu de putine ori in raporturile comerciale este invocat “avantajul competitiv “ al uneia sau alteia
dintre industrii cu scopul vadit de a se justifica astfel pozitionarea economica si chiar insesi politicile

nationale de sustinere a domeniilor in cauza.

Politicile guvernamentale gasesc ca motivatie suprema pentru masurile lor, capacitatea forurilor
executive de a distinge avantajele competitive si, totodata aptitudinea vadita de a adopta masuri de

exploata re a acestora.

Este evident ca sursa succesului in afaceri o reprezintda ansamblul avantajelor competitive, ceea
ce Tnseamna ca daca mediul economic este guvernat de un stat interventionist, avantajele competitive
devin doar o masura a abilitatii de a capacita privilegiile guvernamentale. Daca ar fi sa analizam politica
Uniunii Europene pentru ameliorarea performantelor economice, prima privire se indreapta spre
Strategia de la Lisabona, care pana la momentul izbucnirii crizei, se astapta sa aiba rezultate din cele mai

Ill

spectaculoase concretizate in pozitionarea Europei pe locul “celei mai competitive economii bazate pe

cunoastere din lume”.

In incercarea de a realiza o delimitare conceptuald a notiunii de competitivitate, doctrina
economicd a emis de-a lungul timpului mai multe definitii. Paternitatea avantajului competitiv este
atribuitd in mod traditional lui Porter, desi acesta nu apare in nici o scriere a lui Michael Porter anterior
anului 1985, insa apar definitii ale competitivitatii la Uri in 1971 fiind definitd ca o “abilitate de a crea
preconditii pentru venituri ridicate”, in 1982 la Orlowski ca fiind “abilitatea de a vinde”, in 1985 Scott si
Lodge definesc competitivitatea ca fiind “abilitatea tdrilor de a produce, distribui si vinde bunuri si servicii
In economia mondiald, si de a face in asa fel incat cdstigurile sd conducd la cresterea standardului de
viata”, unul din organismele comunitare, OECD in 1992 definea competitivitatea ca fiind aptitudinea de a
“produce bunuri si servicii capabile sd facd fatd concurentei internationale in conditiile mentinerii si
amplificarii reale a venitului intern”. Dincolo de toate definitiile o constantd subzistd si anume realitatea
determinatd de faptul cd ori de cdte ori se doreste evaluarea gradului de dezvoltare al unei tdri, sau

pozitionarea acesteia in cadrul economiei mondiale competitivitatea oferd rdspunsul nu doar referitor la

performantele prezentului ci si la perspectiva de crestere in viitor.
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Notiunea de avantaj comparativ isi are originea in teoria lui David Ricardo (1772-1823).

In 1965 Alderson in lucrarea “The search for differential advantage” vorbea despre existenta a
trei avantaje diferentiale si anume cele tehnologice, legale si geografice si despre strategiile de atingere
a acestor avantaje: segmentarea, alegerile selective si diferentierea. Handerson in “Anatomia
Concurentei (The anatomy of competition)”, 1983 constata cd intotdeauna cdstigd acea firmd care se

adapteazd mai bine comparativ cu restul competitorilor de pe piatd.

in formularea de acum aproape 200 de ani Ricardo atribuia notiunii de avantaj competitiv
urmatorul continut: daca fiecare natiune se specializeaza in a produce doar acele bunuri pentru care
beneficiaza, comparative cu alti producatori, de un avantaj comparative determinat de resurse, mediul
natural si calificare, atunci schimbul international este benefic tuturor tirilor. In esenta avantajul
comparativ este o aplicare a principiului specializarii si al schimbului care se traduce prin faptul ca
fiecare individ, intreprindere sau stat dupd caz, are de castigat daca se specializeaza in producerea
acelor bunuri si servicii pentru care are un cost al oportunitatii ridicat. Mai précis ceea ce determina

“n
|

competitivitatea unei tari este “inzestrarea cu factori”. Aceasta teorie a generat de-a lungul timpului

politicile de liber schimb si a fundamentat reglementarea si orientarea comertului international.

La momentul elabordrii teoriei, Ricardo a identificat ca avantaje sectoriale conditiile climatice,
productivitatea solului, calificarea fortei de muncd, caracteristicile proprietdtii, raportul productie-marfa.
De-a lungul vremii in categoria avantajelor comparative au pdtruns pe rand costul muncii sau paritatea
monetard.. Esesntial spunea Ricardo, este ca mediul socio-economic sd fie cdt mai omogen, reflectat in
costul fortei de muncd, nivelul si tipul politicilor sociale, regelementarea domeniului fiscal si monetar si
protectia mediului. Aceste aspecte par a fi fost uitate in contextual izbucnirii crizei economice, iar
diferentierea de abordare poate fi consideratd, de ce nu, unul din precursorii crizei economice, sau unul
din factorii de incetinire a iesirii din recesiune, chiar dacd incd de la inceputul anilor 2000 se cunostea
faptul cd aplicarea politicilor economice in contextual teoriei ricardiene este diferentiatd in functie de
sectoarele vizate. Exemplul Romdniei in crizd este unul edificator in argumentatia prezentatd. Odatd cu
cresterea omogenitdtii economiei globale diferentierile dintre factorii prezentati mai sus tind sd se
estompeze, Idsdnd locul unor alti factori de avantaj comparative cum ar fi fiabilitatea, inovatia, calitatea

produselor, a serviciilor, conditiile de service si garantie si lista poate continua.
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in lumina celor mentionate, factorii de avantaj comparative ar putea fi clasificati, potrivit

profesorului Mircea Cosea in :

1. Factoriricardieni: resurse, conditii naturale si calificarea muncii
2. Factori marfari: costul muncii, paritatea monetara

3. Factori calitativi: calitatea, inovatia, fiabilitatea, serviciile

ntr-o lume in care materiile prime, capitalul si chiar forta de muncd sunt animate de globalizatre care le
face mobile este de inteles ca limitarea exclusiva la factorii ricardieni ar fi o grava eroare cu atat mai
mult cu cat exista tari sdrace in factori ricardieni dar dezvoltate economic si tari bogate in resurse dar cu

0 economie subdezvoltata.

O alta clasificare a factorilor se face dupa aplicabilitate. Din aceasta perspectiva vorbim despre

existenta :

1. Factorilor economici nationali: resursele( naturale, umane,financiare, tehnologice, infrastuctura),
Structura si dimensiunea cererii interne, gradul de tehnologizare, concurenta si structura industriei.
Aceste elemente sunt cele care creaza contextual, mediul economic national in care firmele se
infiinteaza, concureaza si dobandesc avantaje competitive pe care mai apoi le vor folosi in comertul
international. Pentru ca domeniul care reprezinta studiul de caz al acestei lucrari este unul in care
structura concurentiala este de tip oligopolist, se cuvine sa precizam acum ca aceasta structura
faciliteaza cucerirea de pietei noi. Argumentarea se refera la trei aspecte si anume: rivalitatea nationala
obligad la inovare, iar inovarea sporeste avantajul competitive; concurenta de oligopol creaza avantaje
prin preturi concurentiale, calitate ridicata pentru celellalte activitati industriale; se creaza astfel un

mediu concurential aproape imposibil de creat prin concurenta externa.

2. Actiunea puterii executive. Rolul autoritatilor guvernamentale este decisive in crearea avantajului
competitive exterior al intreprinderilor prin masuri ce vizeaza subventiile, politicile industriale,
standardele si reglementarile modelatoare ale cererii si nu Tn ultimul rand rolul sau de important

cumpadrator pe piata.
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3. Factorii globali se reflecta in: dereglementarea americana, prabusirea gestiunilor economice de
tip comunist, explozia internetului si globalizarea pietelor. Fenomenul globalizarii a dat nastere unei
situatii apparent paradoxale reflectat in individualizarea nevoilor consumatorilor in contextual

flexibilizarii productiei si al redimensionarii raportului produs-piata la nivel mondial.

4. Alti factori determinanti pentru competitivitate sunt investitiile straine, protectia mediului,

evolutia procesuala si fenomenologica a economiei.

In procesul de racordare la piata internationald existd momente diferite in care se manifesta

tendinta ca unul din acesti factori sa devina predominant.

Factorul predominant nu este doar determinat de mecanismele pietei ci ar trebui sa rezulte

dintr-o strategie a raporturilor comerciale internationale pe termen mediu si lung. Acest fapt este
. " . . . .29 . A -~ .

evident daca ne uitam la statele din SE Asiei*” care au conceput si au pus in practica planuri care le-au

adus Tn mai putin de doudzeci de ani la factorii de tip calitativ despre care vorbea profesorul Cosea. in

contextual globalizarii, si cu atat mai mult al crizei, teoria ricardiana devine o modalitate de relansare

economica prin cresterea eficientei comertului international, in cadrul unei strategii pe termen mediu si

lung.

Daca ar fi sa privim strategia Romaniei, putem spune ca la nivelul anului 2008 exportul a fost considerat
unul din motoarele propulsoare ale economiei. Dupa 2009, sansa de iesire din recesiune era reluarea
activitatii economice pe pietele occidentale urmata de efectul sau angrenant. Care a fost totusi “asul din
manecd” pe care a mizat tara noastra atunci cand si- a pus toata increderea in viitor in export? Factorii
pe care s-a bazat Romania au fost cei marfari si anume costul relative scazut al fortei de munca si
paritatea dintre leu, euro si dolarul American. Acest lucru rezulta si din felul in care a fost orientat
exportul: aproape exclusive citre Europa occidental3®. in lipsa unei strategii de orientare a investitiilor
straine industria s-a axat pe o structura manufacturiera si de asamblare. Poate ca daca s-ar fi vazut
necesitatea trecerii la alt tip de factori, calea Romaniei s-ar fi ardatat nu ca in cazul Asiei in directia
factorilor calitativi, ci ar fi insemnat o intoarcere la factorii ricardieni avand in vedere potentialul

resurselor si mediului natural, in special pentru domeniul agricol. Statisticile ne arata ca la calitatea si

% In special India, China si Thailanda
%% Gradul de competitivitate fiind determinat de diferentele de curs valutar si de cele salariale
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suprafata de teren agricol pe cap de locuitor Romania se afla printer primele tari din Europa si ca daca ar

fi exploatat intregul potential agricol acesta ar acoperi de patru ori necesarul populatiei tarii.

Dacd ne gandim si la potentialul pe care il reprezinta culturile ecologice sau bio cifrele sunt cu

atat mai mari.

Desi Porter a dedicat un numdr impresionant de pagini avantajului competitiv, totusi cartea Competitive
Advantage nu elucideazd intr-o manierd exhaustivd conceptul. El spune cd performanta economicd
sinonimd adesea cu notiunea de competitivitate, este sustinutd prin costuri sau diferentierea produsului,
fdrd insa a oferi o definitei propriu-zisG a avantajului competitiv. Porter sustine ca “avantajul costului
constituie unul din cele doud tipuri de avantaj competitiv pe care o firma le poate detine®'”. Reiese cd
sursa determinantd a avantajului competitive este costul . Rezultd un alt paradox: dobdndirea unui
avantaj competitive trebuie sd fie insotitd sine qua non de detinerea unui avantaj competitive. Si aici
aceeasi problemd a definitiei idem per idem . Este asadar greu de identificat raportul de cauzalitate
dintre sursele avantajului competitive si dobdndirea acestui avantaj. Practica a venit cu solutia
considerdrii avantajului competitive ex ante pe baza unor metodologii, considerdndu-se dacd o industries
au alta detine avantaje competitive. Dacd insd avantajul competitive este identificat prin performanta
economic@ a unei industrii sau a unei intreprinderi, atunci se impune o testare ex-post , adicd verificarea
mdsurii in care intreprinderea a obtinut performantele economice estimate. Totodatd pentru a se verifica
dacd o firmd are sau capdtd avantaj competitive in raport cu celelalte firme concurente se impune
analiza tuturor competitorilor efectivi cdt si potentiali. Cum cei potentiali nu sunt cunoscuti, valabilitatea
avantajului competitive ar fi strict limitatd in timp, oferind informatii pur statistice, fard a putea face
precizdri referitoare la perspective si evolutia viitoare a actorilor pe piatd. E o chestiune pe care Porter nu

a solutionat-o.

Sd luadm urmdtorul exemplu: o firmd X pretinde cd detine un avantaj competitiv reflectat in
costuri comparative cu concurentii sdi pe piatd. In momentul imediat urmdtor, pe aceeasi piatd pdtrunde
un nou competitor, firma Y, cu costuri relative mai scdzute. In aceastd situatie avantajul competitive al

firmei X dispare si este inlocuit de avantajul competitiv al firmei Y.

*! Ibidem, p.62
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3. Strategii concurentiale ale firmelor

Avantajul concurential poate fi atins doar pe baza informatiei identificate, colectate si utilizate in

mod eficient in sensul evitarii sau chiar inlaturarii concurentilor.

n lupta pe piata concurentiald firmele au la dispozitie dou3 tipuri de strategii concurentiale si

anume strategiile de baza numite si :

- concurenti ale generice si

- Strategiile particulare concurentiale ale firmei.

Strategiile concurentiale au fost de asemena clasificate si dupa nivelul ierarhic al adoptarii.

Exista din aceasta perspectiva:
e Strategii corporatiste (la nivelul firmei)
e Strategii la nivelul afacerilor
e Strategii la nivel functional

Strategiile concurentiale au ca scop delimitarea firmei de principalii concurenti pe baza unor
analize si a unor informatii amanuntite a firmei si a mediului.

Analiza poate s3 vizeze punctele tari, punctele slabe, oportunitatile si riscurile (analizi SWOT)*
atat cele existente cat si cele potentiale. Concurenta presupune combinatia de succes si esec, iar
strategia are ca finalitate stabilirea si mentinerea unei pozitii profitabile, iar acest lucru nu se poate face
decat in contextul unei foarte bune cunoasteri a mediului si a competitorilor.

Intr-o lume in continud schimbare este important, asa cum spunea Porter sd ai flerul de “a
decide care este informatia cruciald care te intereseazd cel mai mult”. Modelul lui Porter care sd asigure
profitabiltatea pe termen lung se bazeazd pe raportul dintre cost si pret. La Porter, sunt asadar strategia
liderului de cost ( strategie genericd a celui mai mic cost) si strategia diferentierii care iti permite sd alegi

acea cale care poate sustine cel mai mare pret unitar.

32 SWOT ,acronim: Strenghts, Weaknesses, Oportunities and Threats
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Pe de altd parte GCB* considerd cd singurul determinant al puterii firmei este rata

cresterii pietei

Strategia liderului de cost se aplica acelor afaceri care incearcd sd adopte cel mai mic cost de
productie din sector. In situatia in care produsele, mai mult sau mai putin diferentiate sunt véndute la
pretul standard al pietei, acel concurent care are costul cel mai mic va obtine cel mai mare profit si va
detine suprematia, fiind liderul de piatd. Vulnerabilitatea celorlalti competitori va fi determinatd de
costurile lor, ei fiind pusi in situatia de a-si reduce cotele de piatd sau chiar de a iesi de pe piatd. Pentru o
astfel de strategie e nevoie de investitii si acces la capital, o continud supervizare a activitdtilor, crearea
de produse care sa se concretizeze usor, un sistem de distributie cu costuri mici, abilitdti ingineresti. O
astfel de strategie nu este avantajoasd pe termen mediu si lung pentru cd duce la pierderi de profit, cote
de piatd, angajati care vor antrena dupd sine o dezinvestire total contraproductivd. Poate fi folositd ca
strategie dupd model japonez: doar intr-o primd etapd pentru cdstigarea clientilor fiind apoi combinatd

cu alte strategii.

Strategia prin diferentiere se poate referi la diferentierea pe produs, pe calitate sau pe
serviciile oferite consumatorilor. Aceastd strategie se poate combina si cu cea a liderului de cost. Pentru
adoptarea unei astfel de strategii e nevoie de abilitdti sporite in domeniul marketing-ului, creativitate,
calitate, know-how, capacitatea de combinare a afacerilor, cooperarea intre canalele de distributie.
Existd si riscuri pentru aceastd strategie si anume: posibilitatea imitdrii din partea concurentilor pe piatd,

pierderea avantajului costului.

Orice strategie concurentiala presupune analiza intregului lant de activitati si anume
aprovizionarea si controlul stocurilor, procesul de primire a comenzilor, productie si distributia, serviciile
post-vanzare, managementul, dezvoltarea tehnologica si administrarea. Analiza acelor legaturi care
presupun crearea unor avantaje competitive nu trebuie sa fie cantitativa ci calitativa.

Strategiile concurentiale presupun mai mult decat simpla eficienta operationala, care

prin imitare isi pierde statutul de avantaj competitiv.

Ne intoarcem la ce spunea Porter in legdturd cu majoritatea firmelor japoneze si anume

cd acestea nu au strategii concurentiale ci se bazeazd exclusiv pe eficienta operationald. Dacd ne uitdm

3 Grupul de Consultanti de la Boston
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insd la sectorul auto, vedem cd lucrurile nu stau tocmai asa cum le prezenta Porter, firma Toyota fiind
leader pe piata autoturismelor in ultimii doi ani consecutivi, detrondnd greu incercata companie General

Motors.

Strategia concurentiald nu este intotdeauna ceva lesne de observat avand un puternic caracter
incorporal, intangibil, ea este vizibilda exclusiv prin intermediul rezultatelor care pot aparea intr-un
orizont temporal destul de ntins.

Orice strategie concurentiala are doua componente interdependente si anume una de
vigilenta continua (care s-ar putea traduce prin Tndemnul “nu-ti subestima competitorul”) si una
anticipativa a miscarilor competitorului. A doua pare mai greu de realizat pentru ca presupune mai
mult decat o buna cunoastere cantitativa a resurselor competitorilor, fie ele financiare, umane sau
tehnologice ci cunoasterea strategiilor concurentilor. E nevoie asadar de intuitie si de capacitatea de a
vedea dincolo de tactici, de a face fata la presiuni si de a descoperi strategii, ale firmei si ale

concurentilor acesteia pe piata.

Pietele de astazi sunt animate de firme dornice sa creasca cat mai mult si cat mai repede, iar
aceasta este o slabiciune strategica pentru ca in fncercarea de a-si mari dimensiunile firmele fTsi
diminueaza avantajele competitive prin compromisuri. Trebuie gasitd acea forma de competitie care sa
porneasca de la activitatile deja existente la nivelul firmei si sa se respectestrategia in lansarea de noi
produse pentru ca strategia determina ce fel de produse se produc si nu invers, produsele sa determine
strategia. Pentru a putea vorbi de crestere trebuie ca toate actiunile firmei sa respecte strategia. Calea
cea mai buna este abordarea pe rand a sectoarelor sau a pietelor si nu atacarea concomitenta a mai

I”

multor segmente de piata sau piete. In felul acesta “atacul” firmei va fi unul puternic care i va permite o

crestere veritabila.

Fenomenul globalizarii modifica fundamental natura competitivitatii intrucat firmele gasesc din
ce in ce mai greu sa concureze intr-o maniera eficienta in contextul blurarii barierelor comerciale dintre
state, tendintei spre disparitie a monopolurilor si niselor de piata, lipsei unei cereri crescute in tarile
dezvoltate asociate cu scaderea natalitatii. Toate acestea duc la o Tnasprire a concurentei in lipsa unor

conditii clare de diferentiere a firmelor, si a unor produse din ce in ce mai asemanatoare,
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consumatorului ramanandu-l ca argument pentru decizia de cumparare doar pretul, cu atat mai mult cu

~n

cat si notiunea de “fidelitate fata de marca” a consumatorului s-a perimat.
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Curs 4

Mecanismul preturilor: Concepte privind pretul si valoarea,
Forme de preturi, Relatiile dintre preturi, Activitatea decizionala
privind preturile in economia de piata

1. Conceptul de pret
Definit in termenii cei mai generali, PRETUL reprezinta o suma de bani primita sau platita pentru

cedarea, respectiv obtinerea unui bun sau serviciu.

Sub aspect economic, pretul este expresia baneasca a valorii bunurilor sau serviciilor care fac
obiectul schimbului si constituie o categorie economica. Pretul exprima relatiile banesti care apar si se
deruleaza intre agentii economici, intre acestia si populatie, intre cetateni, intre diferite firme si state

etc. cu privire la exprimarea in bani a valorii marfurilor care fac obiectul schimbului.

Dar, in prezent, pretul nu se limiteaza doar la valoarea bunurilor si serviciilor care fac obiectul
schimbului, ci cuprinde in sfera sa si alte acte si fapte, putandu-se astfel vorbi de: pretul actiunilor, al
obligatiunilor si al altor titluri de valoare, pretul concesiunilor (redeventa), pretul locatiilor de gestiune,

pretul capitalului imprumutat (dobanda) sau a celui utilizat (amortizarea, chiria) etc.

Referitor la baza, la factorii de formare a valorii marfurilor (si a preturilor) au existat mai multe

curente de gandire, mai multe teorii.

a) Teoria valorii munca elaborata si sustinuta de reprezentantii economiei politice engleze:
William Petty, Adam Smith si David Ricardo. Referindu-se la valoarea marfii, David Ricardo concluziona
ca marfurile, avand utilitate (pe care o considera esentiald pentru valoarea de schimb), Tsi trag valoarea

din doua izvoare: din raritatea si cantitatea de munca necesara pentru obtinerea lor.

b) Teoria valorii munca sustinuta de Marx. Karl Marx a preluat de la clasicii englezi teoria valorii
munca si a dezvoltat-o pana la o forma extrema. Marx afirma ca, din punct de vedere calitativ, valoarea
marfii nu reprezinta altceva decdt munca omeneasca abstracta, omogena, nediferentiatd, socialmente
recunoscuta ca utild si cd valoarea nu contine nimic in afard de munca, iar din punct de vedere
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cantitativ, marimea valorii este determinata de timpul de munca socialmente necesar crearii bunurilor.
Prin urmare, Marx absolutizeaza rolul muncii, in special al celei fizice, in crearea valorii si neaga rolul
utilitatii bunurilor ca factor determinant al valorii, utilitatea fiind redusa la o simpla premisa. Munca este
considerata ca singura masura reald care poate servi la aprecierea si 7 compararea marfurilor si ea

constituie pretul real (natural) al unei marfi, iar cantitatea de bani defineste pretul nominal al marfii.

c¢) Teoria utilitatii marginale — conform acesteia, valoarea (pretul) unei marfi este determinata
de utilitatea marginala, marimea ei fiind o functie de raritatea marfii respective, iar mecanismul concret
de stabilire se bazeaza pe actiunea legii cererii si ofertei: cererea este o functie de utilitate si oferta
functie de raritate. Raritatea unui bun determina marimea sacrificiului pentru obtinerea lui. Adeptii
acestei teorii pun deci accentul pe utilitatea bunului ca factor de determinare a valorii, acordand
prioritate satisfacerii nevoilor umane, careia trebuie sa i se subordoneze productia. De asemenea, in
formarea valorii, ei acordd muncii un rol asemanator rolului oricarui alt factor de productie (capital,
informatie sau stiinta, factori naturali etc.) si nu unul exclusiv. Valoarea unei marfi, dupa aceasta teorie,

este cu atat mai mare cu cat ultima unitate consumata din acea marfa are o utilitate mai mare.

d) Exista si opinii dupa care cele doua conceptii privind formarea valorii (teoria valorii munca si
teoria utilitatii marginale) nu se exclud automat, ci, mai degraba, luate separat ambele sunt unilaterale si

deci trebuie considerate complementare.

Astfel, economistul francez Charles Gide considera cd in formularea ofertei (si a pretului de
ofertd) importantd au costurile, iar in formularea cererii (si a pretului de cerere) utilitatea bunurilor. Un
alt reputat economist, Alfred Marshall, afirma cd valoarea se intemeiazd pe utilitatea finald si pe
cheltuiala de productie si se mentine in echilibru intre aceste doud forte opuse. Dupd alti economisti, se
poate vorbi de doud teorii in formarea valorii, una obiectivd si alta subiectivd. Conform teorii obiective,

valoarea este datd atdt de munca incorporatd in marfd, cdt si de utilitatea marfii.

Dupa sustinatorii teoriei subiective valoarea (de schimb) se apreciaza prin utilitatea si raritatea

bunului, dar si prin solvabilitatea cereri, ei situdndu-se pe pozitia cumparatorului.

Prin urmare, se poate concluziona ca in formarea valorii si preturilor au importanta, atat

utilitatea care determing, in ultima instanta, cererea si pretul de cerere, cat si costul de productie prin
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care se manifesta caracterul limitat, raritatea factorilor de productie si care determina oferta si pretul de
ofertd. Intr-o economie de piatd, preturile se formeazd ca rezultat al comportamentului specific al
agentilor economici, al modului Tn care acestia reusesc sa cunoasca mai bine piata si sa-si adapteze

activitatea sau consumul la cerintele si situatia pietei.

in functie de conditiile economico-sociale prin care trece o tard, intr-o anumitd perioads,

importanta mai mare are unul sau altul din cei doi factori (cererea sau oferta) in formarea preturilor.

In tara noastrd, in perioada de tranzitie, preturile au fost, in general, impuse de cdtre ofertanti si
se bazeazd pe costuri ridicate, rezultat al unei productivitdti scdzute a muncii, a unor salarii care joacd si
rol de protectie sociald (nu doar de remunerare a muncii), a unor dificultdti economice si financiare prin

care trec multi agenti economici.
2. Functiile preturilor
Principalele functii indeplinite de catre pret intr-o economie de piata sunt urmatoarele:

1. Functia de calcul si masurare a cheltuielilor si rezultatelor consta Tn aceea ca prin intermediul
preturilor, indicatorii eforturilor si efectelor ce caracterizeaza activitatile economicosociale capata o
expresie bdneasca concretd. in acest context, pretul apare ca instrument de fundamentare a deciziilor
adoptate de agentii economici in toate fazele circuitului economic: aprovizionare-productie-desfacere;

2. Functia de informare a agentilor economici, prin intermediul careia pe de o parte, factorii de
productie sunt orientati spre utilizarile cele mai eficiente, iar consumatorii spre alegerile cele mai
convenabile. Pretul este acela care il determina pe producator sa extindd, sa restranga sau sa

abandoneze anumite activitati. In acest fel, el este cea mai importantd sursd de informatii pentru

adoptarea deciziilor de alocare si realocare a resurselor pe domenii;

3. Functia de stimulare a agentilor economici producatori, prin recuperarea cheltuielilor si
asigurarea profitului, ca premisa a continuitatii activitatilor economice. Ofertantii sunt stimulati sa
creasca productia acelor bunuri pentru care se ofera preturi avantajoase pe piata dar, in acelasi timp,
preturile actioneaza ca factor de presiune asupra reducerii costurilor de productie in scopul cresterii

profiturilor incasate;
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4. Functia de parghie economica, justificatd Tn primul rand prin aceea ca preturile cuprind in
structura lor elemente valorice, considerate fiecare ca fiind parghii economice si anume: salarii,
impozite, contributii, dobanzi, taxe, profit, comisioane si adaos comercial etc.; in al doilea rand prin
aceea ca pretul unui produs se incadreaza intr-un sistem de preturi ale altor produse cu care se afla in
raporturi de proportionalitate (denumite si preturi relative), iar in al treilea rand prin aceea ca preturile
au implicatii complexe in gestiunea agentilor economici actionand in doua faze importante: in faza
aprovizionarii, prin preturile factorilor de productie si in faza desfacerii, prin preturile produselor livrate;

5. Tn anumite situatii, si in special cand se practica preturi administrate, pretul este un factor de
redistribuire a veniturilor si patrimoniului intre diferite categorii de agenti, ramuri si sectoare de
activitate. Decizia de pret se adopta tindnd seama de existenta unor constrangeri monetare, fiscale,
bugetare, tehnice, economice si sociale, etc. si a unor libertati de actiune a agentilor economici.

Constrangerile se manifesta sub forma unor elemente normative si a unor elemente sau conditii

obiective.

Elementele normative constau in legi, hotarari si ordonante guvernamentale, ordine ale
ministerelor, hotarari ale autoritatilor locale, si alte acte normative privind preturile, cheltuielile
cuprinse in pret si celelalte componente ale preturilor (dobanzi, profit, impozite si taxe, adaos
comercial), precum si unele restrictii privind productia, desfacerea si consumul, importul si exportul, etc.
n fostele tari socialiste, cu economie planificatd, rolul hotdrator l-au avut aceste elemente normative. In
economia de piatd, elementele normative au un rol mai scazut; in general interventia statului in

formarea preturilor se realizeaza indirect, prin masuri fiscale, valutare, vamale, etc.

Elementele obiective sunt date de existenta si functionarea pietei cu toate componentele sale:
raportul cerere-oferta; nivelul cheltuielilor de productie si rata profitului, pe plan intern si international,
care determind producatorii sa-si extindad sau restranga productia la anumite bunuri; oferta scazuta la
anumite marfuri care permite ofertantilor sa practice preturi ridicate si care pot provoca o crestere a
productiei la sortimentele respective; existenta unor stocuri de marfuri greu vandabile, care impune
operarea unor reduceri de preturi; variatia intensa a raportului cerere-oferta care presupune
adaptabilitatea operativa la modificarea conditiilor; existenta unor capacitati de productie neutilizate
sau insuficiente care determind producatorii sa adopte anumite decizii privind productia si preturile

(extinderea productiei si reducerea preturilor sau scaderea ori mentinerea productiei si a preturilor) etc.
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3. Categoriile de preturi si structura preturilor

Tindnd seama de stadiile si verigile pe care le parcurg marfurile in miscarea lor de la producator
la consumator, de variatia marimii cheltuielilor in functie de aceste stadii, de particularitatile circulatiei
marfurilor (unele circuld numai intre agentii economici, altele ajung la consumatorul final), de
elementele structurale ale preturilor si de deosebirile dintre sfera productiei si cea a serviciilor, in

practica economica se folosesc mai multe categorii de preturi si anume:
- preturi cu ridicata;
- preturi cu amanuntul;
- tarife.

a) Preturile cu ridicata sunt preturile care se negociaza si la care circuld produsele, in general,
intre agentii economici. Ele cuprind costurile si profitul, ca reguld generala, iar unele produse, precizate

prin acte normative, preturile cu ridicata cuprind si accizele datorate bugetului de stat.

Preturile cu ridicata sunt legate in special de producdtorii de bunuri materiale. Ei negociazd
nivelul acestor preturi cu beneficiarii, in functie de cerere si ofertd. Dar, in circuitul unor mdrfuri de la
producdtori pdnd la consumatori se interpun mai multe categorii de intermediari: o societate comerciald
cu ridicata (en gros) si alta cu amdnuntul (en detail). In aceste cazuri, preturile cu ridicata trebuie
negociate intre unitdtile comerciale respective. In ultimd instantd obiectul negocierii nu-I constituie
pretul propriu-zis, mdrimea adaosului comercial (comisionului) ce ii revine unitdtii cu ridicata si care se
cuprinde in pretul facturat cdtre societatea comerciald cu amdnuntul. In alte situatii, producdtorii isi
desfac produsele prin magazine proprii. Livrarea produselor cdtre aceste magazine se face tot la preturi

cu ridicata, iar magazinele desfac produsele la preturi cu amdnuntul.

Avand in vedere particularitatile circulatiei marfurilor, preturile cu ridicata pot fi de doua feluri si

cu doua niveluri:

- preturi cu ridicata ce revin unitatilor producatoare si care marcheaza sfarsitul procesului de
productie. Ele trebuie sa asigure acestora acoperirea costurilor de productie si obtinerea unei rate de

profit, in functie de concurenta de pe piata, precum si realizarea accizelor datorate statului, dupa caz.
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Aceste preturi sunt intalnite Tn raporturile de vanzare-cumparare dintre unitatile din ramurile productiei
materiale, dintre aceste unitdti si unitatile comerciale cu ridicata, precum si dintre unitatile

producatoare si magazinele proprii;

- preturile cu ridicata ce revin unitatilor comertului cu ridicata, practicate la livrarea produselor
de catre aceste unitati comerciale catre unitatile comerciale cu amanuntul sau de alimentatie publica
(sau de catre alte unitati comerciale cu ridicata). Ele cuprind, in plus, fata de preturile cu ridicata ce revin
producatorilor, adaosul comercial (comisionul) aferent unitatii comerciale cu ridicata. Preturile cu
ridicata nu contin taxa pe valoare addugata, dar ele constituie baza de impozitare, baza de calcul pentru

aceasta taxa.

La preturile cu ridicata se aplicd cota de 20 %, in cazul produselor livrate la intern ori cota zero
pentru livrdrile de produse la export. Sunt si unele produse scutite, pentru care nu se calculeazd taxa pe
valoarea addugatd. Unitdtile comertului cu ridicata pot vinde produse si direct populatiei. In acest caz,

retul cuprinde si taxa pe valoare addugatd.

b) Preturile cu amanuntul sunt preturile la care se desfac sau se revand populatiei diferite
produse de catre unitatile comerciale specializate sau de catre magazinele proprii ale unitatilor
producatoare. Preturile cu amanuntul se aplica si la vanzarile prin reteaua comertului cu amanuntul

catre unitatile de stat, cooperatiste sau private si organizatii obstesti.

Aceste preturi se practicd mai ales pentru produsele destinate consumului neproductiv. Din punct de
vedere al structurii, ele sunt cele mai complexe, cuprinzdnd pe lGngd costuri, profit, accize (dupd caz),
adaos comercial (comision) aferent unitdtii comerciale cu ridicata (dupd caz) si adaosul comercial
(comisionul) cuvenit unitdtii comerciale cu amdnuntul, precum si taxa pe valoare addugatd, calculatd si
colectatd din toate stadiile anterioare. Pretul cu amdnuntul marcheazd sfarsitul circuitului mdrfurilor
care intrd in consumul final. Similare preturilor cu amédanuntul, sub aspectul domeniului de aplicare si al
structurii, sunt preturile de alimentatie publicd. Si ele se practicd pentru mdrfurile destinate consumului
final, consum ce se realizeazd insd pe loc, in cadrul unitétilor de alimentatie publicd. Aceste unitdti se pot
aproviziona, dupd caz, direct de la producdtori, din reteaua comertului cu ridicata sau chiar din reteaua
comertului cu amdnuntul. Adaosul de alimentatie publicd cuprins in aceste preturi se deosebeste de

adaosul comercial din preturile cu amdnuntul, nu numai din punct de vedere al mdrimii, ci si prin
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diferentierea sa de la local la local in functie de categoria de confort si in raport cu gradul de preparare a
produselor ce se desfac prin unitdtile de alimentatie publicG. De asemenea, unitdtile din categoriile
superioare adaugd la preturile de alimentatie publicd remiza si, dupd caz, taxa de serviciu potrivit

dispozitiilor legale.

c) Tarifele reprezintad categoria de preturi care se practica intr-un anumit domeniu specific de
activitate, in domeniul prestéarilor de servicii. in functie de categoria beneficiarului, tarifele au caracterul
de preturi cu ridicata (cand serviciile se presteaza, de reguld, agentilor economici) sau de preturi cu

amanuntul.

in ceea ce priveste preturile cu ridicata ale produselor provenite din import (PPI), acestea sunt
formate din: valoarea in vamd (rezultatd prin transformarea in lei, la cursul de schimb in vigoare, a
pretului extern, in conditiile de livrare franco-frontierd romdnd), taxa vamald, alte taxe si accize
datorate, dupd caz. La aceste preturi se calculeazd, de reqguld, un comision cuvenit unitdtii importatoare.
Formarea celorlalte preturi (cu ridicata, cu amdnuntul sau de alimentatie publicd) pentru produsele
importate este similard formdrii preturilor interne in functie de natura bunurilor si circuitului lor. Pentru a
inlesni intelegerea modului de formare a preturilor, se prezintd structura preturilor produselor interne si

a preturilor produselor din import (figura 1.1 si 1.2).
4. Relatiile dintre preturi

ntre diferitele preturi care alcituiesc sistemul de preturi existd o diversitate de raporturi, relatii
care pot fi grupate in: legaturi, corelatii si interdependente. Legaturile dintre preturi sunt relatiile dintre
diferitele categorii de preturi din punctul de vedere al elementelor de structura. Existenta unui sistem de
preturi impune asigurarea unor legaturi precise intre diferitele categorii de pret ale aceluiasi produs, in
functie de fazele circuitului economic pe care-l parcurge un produs. De exemplu, legatura dintre pretul
cu ridicata al unui produs preluat de la producatori si pretul cu amanuntul se realizeaza prin adaosul
comercial cuvenit unitatilor comerciale cu ridicata si cu amanuntul si TVA datorata bugetului de stat.
Datorita acestor legaturi, modificarea preturilor dintr-o categorie antreneaza modificari ale elementelor

de legatura sau poate determina modificarea preturilor din celelalte categorii.
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Legatura reciproca a diferitelor categorii de preturi nu trebuie inteleasda ca o dependenta
automata intre ele. Avand in vedere functiile concrete si rolul relativ diferit al categoriilor de preturi,
exista posibilitatea modificarii nivelului unei categorii de preturi fara ca aceasta sa antreneze neaparat

sau concomitent, si in aceeasi masura, modificarea nivelului de preturi din celelalte categorii.

Astfel, modificarea preturilor cu ridicata la unele produse nu implicd neapdrat si modificarea
nivelului preturilor cu amadnuntul sau, dacd o implicd, aceasta se poate efectua mai tdrziu, corelat cu alte
mdsuri privind protectia populatiei. Se deosebesc si consecintele economice ale modificarii diferitelor
categorii de preturi. Asa de exemplu, cresterea sau reducerea preturilor cu ridicata pentru produse care
circuld intre unitdti economice, nu afecteazd in mod direct nivelul de trai, in timp ce modificarea
preturilor cu amdnuntul sau a preturilor produselor agricole cumpdrate de la producdtori influenteazd in
mod direct veniturile reale ale populatiei si, dupd caz, veniturile sau cheltuielile bugetului de stat.

Corelatiile dintre preturi sunt raporturile dintre preturile din aceeasi categorie (intre preturile cu

ridicata ale diferitelor produse, sau intre preturile cu amanuntul).

Acestea pot fi:

- cu caracter general, ca de exemplu: intre preturile (cu ridicata sau cu amanuntul)
marfurilor alimentare si preturile marfurilor industriale; intre aceleasi preturi ale diferitelor marfuri

nealimentare (industriale); intre preturile produselor agricole si preturile produselor industriale etc.;

- cu caracter special: intre preturile marfurilor ce se pot inlocui reciproc (cu Tnsusiri
diferite, dar pentru aceleasi utilizari); intre preturile marfurilor ce nu se pot inlocui reciproc (cu Tnsusiri
diferite), dar care in anumite conditii pot fi folosite unele la fabricarea celorlalte; intre preturile
marfurilor ce pot fi folosite ca atare si cele care necesitd o prelucrare suplimentara. Daca corelatiile cu
caracter special nu sunt asigurate, poate avea loc un proces de substituire a bunurilor.

Interdependentele dintre preturi exprima raporturile complexe dintre nivelul diferitelor
categorii de preturi ale unor produse, pe de o parte, si nivelul costurilor sau al preturilor produselor care
se obtin din primele produse, pe de alta parte. Este vorba deci de raporturile dintre diferite categorii de
preturi ale diferitelor produse care se folosesc unul la fabricarea celuilalt. Modificarea pretului dintr-o
categorie la un anumit produs atrage dupa sine modificari nu numai in ce priveste nivelul si structura

acestui pret, ci propaga influente asupra costurilor si preturilor la alte produse. Astfel, nivelul preturilor
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cu ridicata sau cu amanuntul al unui produs este in dependenta de nivelul si miscarea preturilor la
materiile prime si auxiliare a combustibililor, a tarifelor pentru serviciile utilizate la fabricarea acelui

produs.

Aceasta interdependenta se manifesta sub forma unor influente care pot fi de doua feluri:

- In lant, sau intr-un singur sens, sau de succesiune, de la pretul materiilor prime la

costurile produsului finit si mai departe, asupra pretului acestuia.

De exemplu: lapte-brdnzeturi; carne- preparate din carne; minereu — fontd — fier
— otel — laminate — piese — subansamble — produse finite; lemn — celulozd — hdrtie; sfecld de zahdr —

zahdr — produse zaharoase; IGnd — fire — tesdturi — confectii, etc.

- reciproce (flux — reflux), sunt atat influente ale preturilor materiilor prime asupra
preturilor produselor unei ramuri si, mai departe, asupra altor ramuri, cat si influente ce se intorc asupra

primei ramuri.

De exemplu: cresterea preturilor cu ridicata ale combustibililor influenteazd
costurile in transporturi si mai departe, tarifele de transport. Acestea, la randul lor, influenteazd preturile
combustibililor. Cele mai frecvente influente de reciprocitate apar la produsele din ramura
combustibililor, energiei electrice si transporturilor, datoritd legdturilor strdnse dintre aceste ramuri:
productia de combustibil nu poate fi realizatd fdrd energie electricd si mijloace de transport; productia de
energie electricd, prin folosirea resurselor termice, nu poate avea loc fdard combustibili transportati la

locul de consum: transportul nu se poate realiza fard combustibili sau energie electrica.

Nici interdependentele dintre preturi nu trebuie intelese In mod rigid, ca niste raporturi care se
schimba in mod automat si in aceeasi masura. Agentii economici au posibilitatea sa compenseze o parte
din influentele propagate din cresterea preturilor prin masuri proprii suplimentare de reducere a
consumurilor materiale. Ei ar trebui, Tn primul rand, sa caute solutii pentru compensarea influentelor
negative din cresterea acestor preturi (prin reducerea consumurilor specifice, a altor cheltuieli, sau prin
reproiectarea produselor, etc.) si numai pe urma sa ia in considerare o eventuald majorare a preturilor

propriilor produse.
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Curs 5

Strategii de adaptare a preturilor la cerintele pietei: Strategii de
adaptare pe piata cu concurenta perfecta, Strategii de adaptare
pe piata de monopol, Strategii de adaptare pe piata de
monopson, Strategii de adaptare pe piata cu concurenta
monopolistic, Strategii de adaptare pe piata de oligopol

1. Strategiile firmelor in domeniul preturilor

Modalitdtile de determinare a pretului de vanzare intr-o economie concurentiald diferd in

functie de politica adoptata de firma.
Exista trei mari strategii pentru stabilirea pretului produsului si anume:

> Fixarea pretului pornind de la cost. Conform acestei metode, la baza pretului staw
valoarea costului unitar determinat ca raport intre suma totala a cheltuielilor ocazionate
cu producerea bunului respectiv si numarul de unitati produse. La acesta se adauga
profitul, care de cele mai multe ori este calculat ca un procent din costul total, si
impozitele si taxele prevdzute de lege. In functie de verigile pe care le parcurge produsul
pana la consumatorul final, se adauga la pretul de cumparare adaosurile comerciale ale
comerciantilor intermediari. Cel mai mare inconvenient al acestei metode consta in
faptul ca fixarea pretului de vanzare nu tine cont de piatd, ceea ce poate conduce la

supraevaludri ale produsului si deci la imposibilitatea vanzarii lui.

» Fixarea pretului pe baza cererii. Pretul practicat este rezultatul experimentarii maiw
multor preturi pe un interval scurt de timp. In functie de jocul cererii si al ofertei se
ajunge la un pret de echilibru cu care se va vinde, in final, produsul. Punctul de plecare

insa este nivelul pretului aferent pragului de rentabilitate al firmei.

> Determinarea pretului pe baza competitiei. In aceast3 situatie, in fixarea pretului, firma
ignora costurile si cererea pietei si foloseste in locul lor preturile competitorilor ca ghid
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in stabilirea propriilor preturi. O astfel de determinare a pretului este des practicata, in
special de detailisti, datorita avantajelor pe care le ofera si anume: este o metoda simpla
ce nu presupune studierea cererii, determinarea punctului de echilibru si nici macar
calcularea adaosului comercial (firma pur si simplu foloseste acelasi pret cu competitorii
sai pentru bunurile si serviciile asemanatoare); este metoda consideratd cea mai corecta
atat de cumparator cat si de vanzator si rareori starneste un “razboi” al pretului.

Problema stabilirii pretului apare intotdeauna la lansarea produselor noi pe piata.
Ca urmare pot fi utilizate mai multe forme de pret impuse de politica de distributie a firmei:

- Pretul de lansare este cel mai mare pret pe care firma poate sa-l obtina in perioada de lansare
a produsului, perioada relativ scurta din ciclul sdu de viata. Vanzatorul ia "spuma pietei", ceea ce-l ajuta
sa acopere mult mai repede costurile ridicate de cercetare si dezvoltare. Riscurile practicarii acestui pret
sunt mari deoarece el poate sa descurajeze cererea sau poate atrage competitorii care vor incerca sa
intre pe piata cu acelasi produs sau cu unul similar.

- Pretul de penetrare, contrar pretului de lansare acesta este cel mai scazut pret practicat pentru
produsele noi. Ideea este de a dezvolta repede o zona de piatd mai mare. Vanzatorul spera ca in felul
acesta va vinde mai multe unitati de produs de-a lungul nivelelor de inceput ale ciclului de viata si astfel
1i va descuraja pe competitorii sdi care nu vor fi atrasi sa intre pe piata. Pe de alta parte, daca pretul este
mic vor fi stimulate vanzarile, o cifra de afaceri mare permitand firmei sa-si dezvolte productia, fenomen
ce conduce la reducerea costurilor unitare. Dezavantajul acestei strategii este acela ca plaseaza firma
intr-o pozitie mai putin flexibila deoarece este mult mai dificila cresterea vizibila a preturilor decat
reducerea lor.

Descoperite relativ recent in raport cu vechimea activitatii de comert, strategiile psihologice au
cipatat o amploare apreciatd indeosebi de marii comercianti. in prezent se practicd o varietate de
strategii de acest gen care au ca efect principal cresterea cifrei de afaceri si imbunatatirea imaginii
firmelor producatoare si de distributie. Amintim dintre acestea pe cele mai des apelate:

- Pretul incomplet si consta in afisarea unei sume incomplete care se situeaza cu putin sub un
pret rotunjit si care lasa impresia consumatorului ca face o economie cumparand produsul respectiv. De
exemplu in loc de 27000 lei se afiseaza 26999 lei. Cele mai des folosite cifre finale ale preturilor sunt 8 si
9 pentru produsele de valoare mica si chiar 5 pentru produsele ale caror valori sunt mai mari. Vanzatorii
din tarile dezvoltate care apeleaza la aceste preturi afirma ca metoda conduce la cresterea vanzarilor,
clientii fiind Tncurajati sa faca cumparaturi in cantitati mai mari.

- Un singur pret pentru doua sau mai multe unitati de produs. Multi detailisti si in special
supermarket-urile practica un singur pret pentru doua sau mai multe produse care este mai mic decat
suma celor doud separat. in mod special, pentru produsele cu o fluctuatie rapidd, aceasta strategie
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poate sa duca la cresterea vanzarilor. Clientii care vad un singur pret si care se asteapta sa foloseasca in
cele din urma produsele din pachet vor cumpara intreg pachetul in ideea ca vor economisi 0 anumita
suma.

- Pretul de prestigiu se practica cu scopul de a marca statutul si calitatea produsului respectiv.
Datorita calitatilor superioare, unele produse sunt mai scumpe decat cele de calitate medie sau mica,
multi cumparatori crezand ca un pret ridicat presupune si o calitate superioard pentru anumite produse
ca bijuteriile sau cosmeticele.

- Aplicarea discount-ului. Producatorii si vanzatorii ofera clientilor lor o varietate de discount-uri
dintre care:

discount-uri comerciale care se ofera intermediarilor sau agentilor de vanzari
care presteaza activitati de distributie;

discount-uri cantitative care sunt reduceri valorice acordate clientilor ce
cumpara n cantitati mari si constituie un mod de economisire pentru acestia deoarece costul vanzarii pe
unitatea de produs devine mai mic (se practica la produsele cu o viteza de circulatie mare);

discount-uri cash sunt oferite pentru o plata imediata (vanzatorul poate oferi,
de exemplu, un discount de 1,5 % daca factura este achitata thainte de 10 zile, termenul de scadenta
fiind de 30 de zile).

2. Formarea pretului pe piata cu concurenta perfecta

n cadrul concurentei perfecte (liberei concurente) pretul se formeazd la nivelul punctului de
echilibru dintre cerere si oferta. Pe o anumita piata si pentru un anumit bun sau serviciu, sub actiunea
legilor cererii si ofertei, se ajunge la o situatie sau la un anumit punct in care acestea sunt in echilibru,

stabilind nivelul pretului. Acest pret este unic pentru aceeasi marfa pe intreaga piata.

Interdependentele dintre fortele pietei cu concurentd perfectd si nivelul pretului, ca expresie a

actiunii legii cererii si ofertei, se pot sintetiza in urmdatoarele cazuri (situatii):

a) Cénd oferta unui produs rdmdne constantd, iar cererea curentd creste in raport cu cererea

initiald, are loc o crestere a pretului (fig. 2.2)
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b) Cand oferta rdmdne constantd, iar cererea curentd scade in raport cu cererea initiald, are loc

scdderea pretului (Fig. 2.3).

Pt [ eferta
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Fig. 2.3 Modificaren premuiu ar cerarii

c) Cand cererea rdmdne constantd, iar oferta curentd creste in raport cu oferta initiald, pretul

scade (Fig. 2.4).

Fig. 2.4 Madiffcarea prefuiul la creprarea oferied

d) Cand cererea rdmdne constantd, iar oferta curentd scade in raport cu oferta initiald, pretul

creste (Fig. 2.5).
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Fig 2.5 Madiffcarea prejului ia reduicerea oferta

e) La cresterea egald a cererii si a ofertei si la scdderea egald a cererii si a ofertei, pretul rdmdéne

neschimbat (Fig. 2.6 si 2.7).
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Flg 2.6 Modificaren prejulul in crejrerea @gaid o corerit ;i gferted Fig. 1.7 Modificarea prequluf in sedderen egali a fﬂ'ﬂ? 7 afermi

f) Cénd cererea si oferta se modificG simultan si in mdrimi diferite, pretul variaza in functie de
factorul (cerere sau ofertd) cu intensitatea cea mai mare. Intensitatea si amploarea modificdrii
raportului dintre cerere si ofertd sunt diferite in timp. Pe termen scurt, oferta nu se poate modifica
substantial, astfel ca cererea constituie factorul principal al determindrii pretului pe piatd. Pe termen

lung, modificarea ofertei devine factorul preponderent al evolutiei pretului.
Caracteristicile principale ale pretului de echilibru in cadrul concurentei perfecte sunt:

- orice producdtor isi poate vinde toate cantitatile dintr-un produs la pretul initial al
pietei, ori la preturi marite sau micsorate (datorita elasticitatii cererii) sau poate sd nu vanda nimic din

produsul sdu, fara ca prin aceasta sa poata influenta pretul de piata al bunului respectiv;

- apare in mod spontan ca rezultat al jocului liber al factorilor pietei fiecarui bun si
reprezinta acel nivel la care are loc egalizarea cantitatilor cerute cu cele oferite de bunul respectiv

(cantitatea vanduta este egala cu cea cumparata);
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- pretul de echilibru al unui bun depinde si de situatia pietelor interdependente ale

celorlalte bunuri, adica de preturile de echilibru ale celorlalte bunuri;

- echilibrul pietei nu Tnseamna imobilitatea fortelor pietei ci o continud miscare a
acestora, ceea ce face ca pretul pietei, sa poata fi diferit de pretul de echilibru numai pe perioade scurte,

interval in care oferta se adapteaza automat la cerintele consumatorilor;

- pretul de piata nu poate fi ales in mod liber de producatori sau consumatori, acestia
trebuind sa il accepte; ceea ce pot agentii economici sa aleagad sunt cantitatile pe care le vor vinde

(cumpara) la pretul pietei.
3. Formarea preturilor in conditiile monopolului

n cazul monopolului existd dous situatii favorizante comparativ modelului concurentei perfecte:
cererea pentru produsele oferite de firma se confunda cu cererea pietei, iar oferta firmei este sinonima

(sau foarte apropiata) de oferta globala a industriei.

Pretul nu mai constituie un element exogen firmei, ci aceasta exercitd un control
riguros asupra formarii sale, nivelul pretului fiind stabilit Tn functie de un complex de factori, dintre care
se detaseaza ca importanta evolutia cererii si a costurilor de productie, cantitatea de bunuri vandute

(deci volumul vanzarilor) si masa profitului.

Monopolul isi asigura starea de echilibru la acel volum al productiei si nivel al pretului care fi

asigurd maximizarea profitului total, prin egalitatea dintre venitul marginal si costul marginal.

Pentru demonstratie, se folosesc urmdtoarele notatii: VT — veniturile totale; CT — costurile totale;
1t - profitul aferent productiei totale. = VT — CT = V(q) — C(q), adicd profitul reprezintd diferenta dintre
veniturile totale si incasdrile totale in functie de productie. Profitul este maxim atunci cdnd derivata

functiei lui prin raportare la nivelul productiei se anuleaza.
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Cmg este costul marginal, adicd cresterea costului ce revine pe unitatea de produs pentru fiecare
unitate suplimentard de produs obtinutd in plus. Atdta timp c4t Vmg>Cmg, productia unei unitdti
suplimentare de produs, genereazd obtinerea unui profit aditional, iar profitul total sporeste pe mdsura
cresterii cantitdtilor de produs oferite. Invers, dacd Vmg< p si totodatd CTM<P1diferenta reprezintd
pierderea ocazionatd de ultima unitate de produs fabricatd.

In figura nr. 3.3, AB reprezintd dreapta venitului marginal, AC este curba cererii, PN — profitul
unitar, aria RPNM — profitul total. Starea de echilibru este descrisd de qe si Pe (cantitatea si pretul de
echilibru). Egalitatea dintre venitul marginal si costul marginal este atinsd in punctul de echilibru E, din
care se imagineazd o paraleld la ordonatd care intersecteazd curba AC a cererii in punctul P, ale carui
proiectii sunt punctul R pe axa pretului (corespunzdtor lui Pe) si D pe axa cantitatii (care desemneazd

cantitatea de echilibru qe).

L

Frewra 3.3 DepSrorrarad prafjuriior O moncmo) D EErTHerT ToarT

Profiturile supranormale obtinute de monopolist nu sunt eliminate pe termen lung, asa cum se
intdmpld Tn cazul concurentei perfecte, deoarece intrarea de noi firme in cadrul ramurii este
restrictionata pe diverse cdi. Ca regula de comportament pe termen lung, in ceea ce-l priveste pe
monopolist, este aceea ca el paraseste piata daca pretul nu-i acopera cheltuielile totale medii pe termen
lung. Spre deosebire de firmele perfect concurentiale care accepta pretul stabilit in functie de cerere si

oferta, monopolistul este un cercetator de pret. Fiind singurul ofertant de pe piata respectiva, el cauta
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sa stabileasca pentru produsul sau acel pret care 1i maximizeaza profitul. Asa cum rezulta din figura,
maximizarea profitului se poate obtine pe termen lung, datorita lipsei concurentei. Spre deosebire de
firma perfect concurentiala care fsi stabileste pretul la nivelul costului marginal, monopolistul isi va

maximiza profitul practicand preturi mai mari decat costul marginal.
4. Formarea preturilor pe piata cu concurenta monopolistica

Aceasta se apropie de monopol, dar si de concurenta perfectd, intrucat reuneste elemente care

apartin celor doua structuri de piata diametral opuse.

Concurenta monopolistica pastreaza toate premisele concurentei perfecte, cu exceptia uneia:
omogenitatea produsului. Aceasta este inlocuitd de diferentiere, situatie in care cumparatorii au
posibilitatea sa aleaga produsul pe care si-l doresc (dintr-o anumita categorie), iar vanzatorii pot sa-si

impuna pretul, si chiar cantitatea, prin politica noilor sortimente de produse.

La modificari nesemnificative ale pretului, cererea este inelasica, in principal ca urmare a

atasamentului consumatorului fata de o anumita marca a unui produs.

La modificari importante ale pretului, cererea fata de bunurile oferite de o anumita firma
devine elastica sau foarte elastica datorita abundentei de bunuri substituibile ale caror preturi nu s-au
modificat: cand pretul se majoreaza substantial, o parte importanta a clientelei traditionale se

orienteaza spre bunurile cu aceeasi utilizare oferite de concurenta.

Ca si monopolul, firma monopolistic concurentiala maximizeaza profiturile daca vinde o

cantitate corespunzdtoare punctului in care costul marginal este egal cu venitul marginal.

n fapt, pe termen scurt, firma monopolisticd se comportd ca un monopol. Analiza concurentei
monopolistice evidentiaza ca, in conditiile actuale, desi parghiile traditionale ale concurentei — pretul si
cantitatea se mentin, se extinde tot mai mult o noua forma a concurentei — concurenta prin produse.
Totodata, datorita caracteristicilor prezentate, se apreciaza ca piata cu concurenta monopolistica

reprezinta acea structura de piata care asigura consumatorului cel mai ridicat nivel al satisfactiei.
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5. Formarea preturilor in situatia oligopolului

Interdependenta firmelor din ramurd reprezinta caracteristica ce deosebeste fundamental
aceasta structura de piata de alte forme de piata imperfecta. Interdependenta este consecinta
numadrului mic de ofertanti, ceea ce face ca deciziile si actiunile unui agent in privinta modificarii
preturilor, innoirii sortimentale etc. sa se reflecte direct asupra evolutiei curbei cererii pentru produsele
celorlalte firme.

Relatiile dintre firmele oligopoliste pot fi incluse, de reguld, in tiparele celor doua
comportamente extreme: necooperant si, respectiv, cooperant.

Tntrucat comportamentul necooperant a avut de cele mai multe ori urméri dezastruoase,
soldate cu deteriorarea rezultatelor financiare si chiar eliminarea de pe piata a unor firme oligopoliste,
acestea incheie de cele mai multe ori acorduri (uneori confidentiale) cu privire la impartirea pietelor,
cantitatea oferita, pretul etc. Aceste intelegeri imbraca forme specifice oligopolurilor coordonate, de

tipul cartelului, trustului sau concernului.

Cartelul desemneaza un acord intre firme care le pastreaza individualitatea, independenta in
productie si pe cea financiara si are ca obiectiv principal limitarea concurentei pe o anumita piata prin
stabilirea preturilor, a volumului productiei si impartirea pietelor (fiecare participant primeste o anumita
cota din vanzarile totale). Pentru a maximiza profitul, cartelul determina acel volum al productiei totale
pentru care costul marginal mediu al cartelului este egal cu venitul marginal, el comportandu-se ca un

monopol.

Trustul este o aglomerare de capitaluri grupate sub aceeasi conducere. Managementul comun
este asigurata de o societate holding care detine pachetul actiunilor de control la mai multe firme
oligopol, independente din punctul de vedere al productiei. Holdingul are urmatoarele functii: fixarea
preturilor care se realizeaza dupa mecanismul monopolului, impartirea pietei intre firmele la costul fixat,
aplicarea procedeului cotelor, minimizarea costului total, realizarea unor obiective strategice comune

etc.

Concernul este o grupare oligopolista alcatuita din firme care apartin unor ramuri diferite, dar
care coopereaza fiind integrate vertical, dupa cerintele fluxurilor tehnologice, sau orizontal din ramuri

complementare.
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Forma cea mai complexd de intelegere oligopolista este conglomeratul care concentreaza si
integreaza sub controlul unui centru de decizie unitati economice care au activitati foarte diferite,
aparent fara nici o legatura intre ele, ceea ce permite realizarea unui profit mai mare, prin actiunea

simultana pe mai multe piete, diminuarea riscurilor si adaptarea la cerintele progresului tehnic.

n cadrul modelului cooperant, concurenta se manifestd in forme diferite comparativ cu clasica
concurenta prin pret: publicitatea, acordarea de avantaje cumparatorului pentru mentinerea si

atragerea clientelei etc.

Oligopolul mixt este o alta forma de manifestare a comportamentului cooperant, caracterizata
prin existenta unei firme lider care se detaseaza de celelalte, prin forta economica, cota de piata, nivelul
eficientei sau gradul de informare si organizare. Cand o structura oligopolista este caracterizata prin
coexistenta unei firme dominate care se comporta ca un monopol si un numar de firme mici, firma lider
impune concurentilor pretul pietei, adica pretul care fi asigura maximizarea profitului, prin egalitatea
dintre venitul marginal si costul marginal. In functie de nivelul pretului si cel al productiei stabilite de
lider, celelalte firme oligopoliste fisi fixeaza pretul si cantitatile, chiar dacad intre ele nu exista nici o
intelegere formala sau informala in acest sens. Firma lider, ca ,,firma barometru” al preturilor, cunoaste
cel mai bine starea pietei si dispune de mijloace pentru a domina adversarii. n oligopol sunt situatii cand

doua sau trei firme dau semnalul modificarii preturilor sau realizeaza prin rotatie acest rol.
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Curs 6

Interventia statului in mecanismul preturilor: Modalitati si
instrumente de interventie in mecanismul preturilor,
Interventia statului in protectia concurentei economice,
Consiliul Concurentei

1. Statul si preturile in economia de piata

Realitatea este cd 1n economia concurentialda contemporand, formarea preturilor este
influentata si de interventia statului.

Statul este interesat in dubla sa calitate de a interveni asupra preturilor. in primul rand, ca
reprezentant al tuturor membrilor societatii este investit cu autoritate publica si poate lua masuri de
orientare a activitatii destinate schimbului pe piata, pentru a asigura satisfactia tuturor consumatorilor,
in functie de veniturile lor. Tn al doilea rand, pentru a putea finanta diferitele obiective cu caracter
economic sau social pentru care raspunde nemijlocit prin buget, statul are nevoie de resurse. Atat
resursele, cat si cheltuielile publice sunt influentate de preturi sub incidenta impozitelor si subventiilor.

Astfel, preturile nu sunt numai polul de atractie spre care converg fortele specifice ale pietei, ci
si parghii economice si financiare supuse Tn permanenta observarii si dirijarii lor catre stat. Interventia

statului in formarea preturilor se infaptuieste pe cale indicativa.

Exista numeroase masuri de natura administrativa de interventie statala in formarea preturilor.

Mai uzuale sunt:

- Inghetarea preturilor (mentinerea neschimbata pe o perioada de timp a nivelurilor

preturilor);
- fixarea de limite de pret (niveluri maxime sau minime de pret);

- stabilirea unor marje de variatie a preturilor.
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Cum nu poate nesocoti cerintele pietei, statul foloseste si metode economice de reglare a
mecanismului de formare a preturilor. Acestea sunt parghii economico-financiare prin care se
influenteaza preturile si factorii care concura la formarea lor. Astfel, statul intervine frecvent in unitatile
din sectorul sdu economic prin intermediul profitului, caruia 1i fixeaza o anumita marime sau actioneaza

prin intermediul costului.

De asemenea, o0 alta masura o constituie subventionarea preturilor, adica acoperirea de la buget

a costurilor ridicate pentru anumite sectoare.

O forma de interventie este si reglarea cererii si a ofertei. Statul achizitioneaza de pe piata
surplusul de produse, in perioada de abundenta constituind stocuri, iar in viitor, cand se revigoreaza

cererea, sporeste oferta prin vanzarea marfurilor din stoc.

Tn tarile cu economie de piatd, interventia statului in mecanismul formarii preturilor urmareste

protejarea consumatorilor si garantarea veniturilor producatorilor.

In agriculturd, se urmdireste diminuarea influentei fluctuatiilor productiei agricole asupra
producitorilor si consumatorilor. in aceastd ramurd se manifesta doud aspecte: pe de o parte caracterul
relativ incert al recoltelor la principalele produse, pe de alta parte inelasticitatea cererii in raport cu
preturile existente. in vederea garantérii veniturilor agricultorilor, preturile de stat sunt superioare celor
de echilibru, ceea ce presupune interventia puterii publice si asupra ofertei, prin crearea de productie
sau de penurie. Politicile de preturi ale produselor agricole se materializeaza, in anumite perioade, in
preturi de piatd insotite de subventii sau credite acordate producatorilor de cereale, preturi plafon cu
compensare baneasca directa a diferentei nefavorabile dintre acesta si nivelul mai scazut al preturilor de
piata (In anii cu recolte mari) sau preturi plafon, practicate in conditiile stocarii surplusurilor de cereale

pentru a asigura o stabilitate a preturilor.
2. Interventia statului in protectia concurentei. Consiliul Concurentei

Autoritatea romana de concurenta si-a inceput activitatea la 6 septembrie 1996 prin elaborarea
reglementdrilor necesare aplicarii Legii concurentei (nr.21/1996), ce a intrat in vigoare la 1 februarie

1997.
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n calitatea sa de autoritate nationald ih domeniul concurentei, institutia pune in aplicare si

asigura respectarea prevederilor nationale, dar si a celor comunitare de concurenta.

n acelasi timp, Consiliul Concurentei are rolul de autoritate nationald de contact in domeniul
ajutorului de stat intre Comisia Europeana, pe de o parte, si institutiile publice, furnizorii si beneficiarii

de ajutor de stat, pe de alta parte.

Consiliului Concurentei fi revine si rolul de a reprezenta Romania in relatiile cu organizatiile si
institutiile internationale de profil; de asemenea, este responsabil de relatia cu institutiile Uniunii
Europene, potrivit prevederilor relevante din legislatia europeana, si coopereaza cu alte autoritati de

concurenta.

Activitatea Consiliului Concurentei se desfasoard pe doua componente principale: una
preventivd, de monitorizare a pietelor si supraveghere a actorilor de pe aceste piete si una corectiva,

menita sa restabileasca si sa asigure dezvoltarea unui mediu concurential normal.

Astfel, misiunea autoritatii romane de concurenta poate fi definita sintetic ca fiind aceea de a
proteja si de a stimula concurenta pe piata romaneasca in vederea dezvoltarii unui mediu concurential

normal, pentru ca, in final, sd se asigure o promovare cat mai buna a intereselor consumatorilor.
2.1.Structura Consiliului Concurentei

Consiliul Concurentei este un organ colegial, format din 7 membri: un presedinte (a carui
functie este asimilata celei de ministru), 2 vicepresedinti (a caror functie este asimilata celei de secretar

de stat) si 4 consilieri de concurenta (a caror functie este asimilata celei de subsecretar de stat).

Membrii Consiliului Concurentei sunt numiti in functie de catre Presedintele Romaniei, la
propunerea Guvernului. Durata mandatului membrilor Plenului Consiliului Concurentei este de 5 ani,
acesta putand fi reinnoit o singura data. Membrii Plenului indeplinesc atributii conform regulamentelor

aprobate de catre Plen sau conform delegarii Presedintelui.

Lectuniv.dr. Liviana Andreea NIMINET Page 75



PRETURI S| CONCURENTA

Calitatea de membru al Consiliului Concurentei este incompatibila cu exercitarea oricarei alte
activitati profesionale sau de consultanta, cu participarea, directa ori prin persoane interpuse, la
conducerea sau administrarea unor entitati publice ori private sau cu detinerea de functii ori de
demnitati publice, cu exceptia functiilor si activitatilor didactice din Tnvatamantul superior, cercetare
stiintifica si creatie literar-artistica. Ei nu pot fi desemnati experti sau arbitri nici de parti si nici de

instanta judecatoreasca sau de catre o alta institutie.

Membrii Consiliului Concurentei si inspectorii de concurenta nu pot face parte din partide sau

alte formatiuni politice.

Inspectorii de concurenta din cadrul Consiliului Concurentei, cu exceptia debutantilor, au fost
abilitati, prin lege, cu puteri speciale de inspectie pentru investigarea incalcarii prevederilor de

concurenta.

2.2. Atributii si competente ale Consiliului Concurentei

Consiliul Concurentei are urmatoarele atributii in domeniul concurentei:

o efectueaza investigatiile privind aplicarea prevederilor nationale si comunitare de concurents;

o ia decizii pentru cazurile de incalcare a dispozitiilor nationale si comunitare de concurenta,

precum si pentru cazurile de concentrari economice;

o accepta angajamente si impune masuri interimare;

o retrage beneficiul exceptarii pentru intelegerile, deciziile asociatiilor de fintreprinderi sau
practicile concertate carora li se aplica prevederile unuia dintre regulamentele europene de

exceptare pe categorii;

o asigura aplicarea efectiva a deciziilor proprii, inclusiv monitorizarea masurilor dispuse si a

efectelor concentrarilor economice autorizate conditionat prin decizii;

o efectueaza, din proprie initiativa, investigatii privind un anumit sector economic sau un anumit
tip de acord in diferite sectoare, atunci cand rigiditatea preturilor sau alte imprejurari sugereaza

posibilitatea restrangerii sau denaturdrii concurentei pe piata.;
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o sesizeaza Guvernul asupra existentei unei situatii de monopol sau a altor cazuri si propune

acestuia adoptarea masurilor necesare pentru remedierea disfunctionalitatilor constatate;

o sesizeazad instantele judecatoresti asupra cazurilor in care acestea sunt competente;

o urmareste aplicarea dispozitiilor legale si a altor acte normative incidente in domeniul de

reglementare al Legii concurentei;

o sesizeazad Guvernului cazurile de imixtiune a organelor administratiei publice centrale si locale in

aplicarea prezentei legi;

o emite avize pentru proiectele de acte normative care pot avea impact anticoncurential,
autoritatile si institutiile administratiei publice centrale si locale fiind obligate sa solicite acest

aviz, si poate recomanda modificarea actelor normative care au un asemenea efect;

o face recomandari Guvernului si organelor administratiei publice locale pentru adoptarea de

masuri care sa faciliteze dezvoltarea pietei si a concurentei;

o propune Guvernului sau organelor administratiei publice locale luarea de masuri disciplinare
impotriva personalului din subordinea acestora, in cazul in care acesta nu respecta dispozitiile

obligatorii ale Consiliului Concurentei;

o realizeazd studii si intocmeste rapoarte privind domeniul sdu de activitate si furnizeaza
Guvernului, publicului si organizatiilor internationale specializate informatii privind aceasta

activitate;

o reprezintd Romania si promoveaza schimbul de informatii si de experienta in relatiile cu
organizatiile si institutiile internationale de profil; ca autoritate nationald de concurents,
Consiliul Concurentei este responsabil de relatia cu institutiile Uniunii Europene, potrivit

prevederilor relevante din legislatia europeanad, si coopereaza cu alte autoritati de concurents;

o stabileste si aproba misiunea, strategia generala si programele de activitate ale autoritatii de

concurenta.

Lectuniv.dr. Liviana Andreea NIMINET Page 77



