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Abstract: In conditiile unei economii de piata concurenta este un lucru inevitabil si se
desfasuara dupa anumite reguli stabilite in mod democratic, pentru a asigura libertatea de actiune a
tuturor. In cadrul sistemului de concurenta agentii economici au libertatea sa produca si sa vanda in
conditiile pe care acestia le considera cele mai favorizante. Orientand agentii economici sa produca
ceea ce este dorit si cerut de consumatori, la costuri cat mai reduse in conditiile date, concurenta
asigura producatorilor profiturile asteptate, iar consumatorilor satisfacerea nevoilor.
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concurentd monopolistd, monopolul, oligopolul.

Desi in acceptiunea ei spatiala si economica piata este locul de intalnire a agentilor economici,
vanzatori si cumparatori, care schimba intre ei bunuri sau servicii, piata mai poate fi inteleasa ca
fiind locul de intalnire a ofertei cu cererea, prima reprezentand forma sub care se infatiseaza
rezultatele finale ale productiei in conditiile economiei de schimb, cea de-a doua exprimand nevoile
umane solvabile.

Regulatorul pietei este concurenta, astfel ca fiecare isi urmareste propriul interes, satisfacerea
cat mai avantajoasa a necesitatilor de productie sau de consum si obtinerea de castig. Cunoasterea
pietei presupune cunoasterea cererii, ofertei, pretului si concurentei.

Concurenta desemneaza relatiile de competitie, de rivalitate dintre agentii economici in
calitate de producatori sau cumparatori, relatii specifice economiei de piata. In conditiile
concurentei creste eficienta economica a producatorului (maximizarea profitului) si a
consumatorului (maximizarea satisfactiei).

Ca orice competitie, concurenta se soldeaza cu invingatori si invinsi. Invingatori sunt agentii
economici care produc bunuri la costuri joase, sau bunuri de calitate superioara. Capacitatea de a
produce mai ieftin si de a vinde mai ieftin pentru a invinge concurenta stimuleaza inovatia, conduce
la realizarea de noi produse, la folosirea de noi tehnici de fabricatie, la ridicarea nivelului general de
calificare a personalului, la mai buna organizare a productiei si muncii. Aceste mijloace, utilizate la
inceput de putini agenti, se extind treptat, datorita constrangerii materiale exercitate de pretul mai
redus, sau de calitatea superioara a produselor asupra unitatilor ramase in urma, care risca astfel sa
iasa chiar din piata. Astfel concurenta transforma progresul intr-o conditie de existenta.

Concurenta realizeaza deasemeni o selectie a producatorilor, avand in vedere inegalitatea
dintre intreprinderi in ceea ce priveste eficacitatea, astfel agentii economici slabi sunt eliminati. Ca
urmare, resursele se vor concentra la dispozitia unitatilor capabile sa le gospodareasca si sa le
utilizeze rational.

Concurenta tinde sa aseze in echilibru ramurile de productie, cererea si oferta, sa transmita de
la producatori la consumatori o parte din valoarea suplimentara creata prin cresterea productivitatii
muncii. Fara aceasta transmitere care implica reducerea preturilor nu s-ar putea vinde cantitatile tot
mai mari de bunuri, iar productia s-ar sufoca. Concurenta asigura consumatorilor libertatea de a
alege bunurile si serviciile si de a-si satisface la un nivel superior nevoile.

Tipuri de concurenta:

In literatura de specialitate sunt prezentate diferite tipuri de concurentd: concurentd purd,
concurenta monopolista, monopolul, oligopolul.

Concurenta pura apare in cazul cand existd multe oferte ce propun marfuri identice. Nici un
vanzator nu poate modifica situatia pe piatd, deoarece deosebirile dintre produse sunt
nesemnificative.
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Concurenta monopolista Se caracterizeaza printr-un numar mare de vanzatori, care ofera tipuri
de marfuri cu particularitati originale. Aici are loc o anumitd aliniere a preturilor cu modificarile
corespunzatoare, impuse de diferentele dintre marfuri, iar preturile se stabilesc cu orientare spre
cerere.

Concurenta oligopolista este imperfectd, deoarece predomind un numar nu prea mare de
vanzatori, care isi protejeazd foarte minutios cota lor pe piatd de la patrunderea noilor concurenti
prin patente si licente. Apar situatii cand schimbarea atitudinii unuia din concurenti atrage reactia de
raspuns din partea celorlalti.

Monopolul este direct opus concurentei perfecte, deoarece in acest caz productia si distributia
unui produs se concentreazd intr-o singurd forma sau la un singur vanzator, care controleaza pe
deplin conditiile de vanzare, preturile, calitatea marfii. Activitatea de marketing e limitata, deoarece
alti concurenti nu pot iesi pe piata.

In Republica Moldova acestuia ii revine un loc insemnat. Se stie ca producerea multor tipuri
de produse si marfuri in Moldova revine monopolului unor intreprinderi care, In goana dupa
beneficii mari, pot pierde simtul realului, neglijand progresul tehnico-stiintific, concurenta, preturile
libere. De aceea, pentru a proteja concurenta, Guvernul a introdus un mecanism de reglementare a
preturilor si tarifelor la intreprinderile monopoliste prin politica de stat in domeniul redistribuirii
veniturilor si resurselor.

Pentru a evita acest lucru, a fost necesar, in unele cazuri, sa se stabileascd adaosuri fixe,
precum si normative maximale de rentabilitate (pe un termen de pind la 6 luni).
In tarile economic avansate productia monopolistilor constituie o coti mica (5-10% din volumul
total al productiei). In celelalte cazuri, eficienta productiei e asigurati de concurenta.
Gradul inalt de monopolizare a productiei in conditiile actuale din Moldova mentine nivelul inalt al
preturilor si influenteaza cresterea lor. Pentru cd nu existd alternative de procurare a marfurilor si
mijloacelor de productie, consumatorii sunt nevoiti sd cumpere productia monopolistilor sau sa se
lipseasca de ea.
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Figura 1. Trasaturile caracteristice ale tipurilor de concurenta pe piatd.

Antreprenorul trebuie sa analizeze partile slabe si puternice ale concurentilor, realizarile si
neajunsurile proprii, strategia si tactica concurentilor pe piatd. Pentru a-i atrage pe consumatorii
potentiali, antreprenorul trebuie sa creeze prioritati de concurenta a intreprinderii si sa elaboreze

Strategiile de atingere a prioritatilor intreprinderii vizavi de concurenti pot fi clasificate
in:

a) Strategii de atac, care presupun: “cucerirea pietei” in baza largirii cererii la productie din
contul folosirii pozitiei de lider pe productie si pe pret: “apdrarea pietei”, In baza influentei
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consumatorilor pentru a-i mentine in domeniul de activitate a intreprinderii prin reclama si
stimularea vanzdrilor; “blocarea pietei”, prin neadmiterea obtinerii de catre concurenti a
unor prioritdti pe anumite directii de marketing (marfa, deservire, reclama).

b) Strategia de aparare presupune: “urmarea cursului” prin reactia de raspuns al liderului la
piata, fara a atrage atentia concurentilor.

Concluzii: Antreprenorul deseori activeaza pe piata in conditii de concurentd. Succesul pe
piata il are acel agent economic, care a atras atentia consumatorilor potentiali Tn modul cel mai
reusit, a diversificat sortimentul productiei fabricate, si-a concentrat toate eforturile pentru cucerirea
unor noi segmente ale pietei.
conditiile de concurentd mereu schimbatoare. Exista cateva niveluri ale capacititii de concurenta ale
antreprenorului. Astfel, la primul nivel se presupune orientarea spre o anumita stabilitate a situatiei
pe piatd datoritd alegerii reusite a segmentului pietei. In acest caz, influenta concurentelor este
ordin interior. La al doilea nivel e necesara cercetarea atentd a concurentelor, in special atunci cand
intreprinderile tind sa imite concurentii-lideri In organizarea activitatii de productie, de deservire a
consumatorilor, s.a. Al treilea nivel se caracterizeaza prin faptul ca succesul in lupta de concurenta
depinde nu numai de functia de productie, dar si de functia gestiunii, organizarea dirijarii si
eficacitatea sistemului de gestiune In ramura.
productie ce duc la cresterea prioritatii intreprinderii date, fatd de concurenti; determinarea
factorilor de productie (naturali, de munca, financiari); cresterea capacitatii de creare a prioritatilor
marfii sau serviciului intreprinderii date fata de marfa (serviciul) concurentilor.

Antreprenorul poate obtine prioritate n raport cu concurentii in trei cazuri:

a) Cucerind pozitia de lider pe produs, care reiese din comportamentul consumatorilor si este
orientatd spre piatd in general. Aceastd pozitie este cea mai eficace in conditiile
nesatisfacerii pietei si concurentei slabe pe piata.

b) Ocupand pozitia de lider pe pret, care reiese din actiunile concurentelor. Ea este mai eficace
in conditiile unei piete mature, atunci cand inovatiile de pe ea se manifesta nesemnificativ.

c) Obtinand pozitia de lider pe piata pentru orientarea spre un anumit segment al ei si atragerea
unei atentii deosebite din partea concurentilor mai puternici.

Un rol important in activitatea concurentiald a firmelor il ocupa si strategiile de firma.
Strategia firmei trebuie sd prevada o astfel de amplasare si utilizare a resurselor economice care da
posibilitatea sd fie maximizate avantajele ei fata de concurenti.
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