Costuri, preturi si tarife in agricultura

3. STRATEGIILE INTREPRINDERILOR $I EFECTUL LOR
ASUPRA PRETURILOR PE PIATA

Productia si costurile

Pentru a raspunde la cererea solvabila a clientilor, cerere manifestata prin intermediul pietei,
intreprinderea produce o anumita cantitate de bunuri tindnd cont atat de costurile factorilor de
productie cat si de restrictiile tehnice in care trebuie sa se incadreze. Combinand cele doua elemente,
costuri i restrictii tehnice, Tntreprinderea se straduieste sa produca de maniera eficace cgutand
combinatia optima a factorilor de productie, combinatie care sa conduca la maximizarea profitului sau.
Evolutia cererii consumatorilor pe de o parte dar si dinamica restrictiilor tehnice pe de alta parte, mai
ales a celor datorate mecanizarii, chimizarii, automatizarii productiei, a progresului tehnic in general,

modificd modul de productie si influenteaza structura costurilor intreprinderii.

3.1. Functia de productie

Productia este procesul prin care intreprinderea transforma resurse pentru a produce un bun
sau serviciu al carui pret pe piata sa acopere costul materiilor prime, al consumurilor intermediare,
costul factorului munca, costul factorilor de productie in general, inclusiv costul generat de personalul
de conducere. Numim funcfie de producfie relatia tehnico-economica care se stabileste intre
cantitatea produsa dintr-un bun si cantitatea diferitilor factori necesari la obtinerea acestui bun. Se
presupune ca nivelul de cunostinte si al tehnologiilor este dat iar intreprinderea utilizeaza factorii sai
de productie la nivelul maxim de eficacitate

Q=f(ABCD..)(Q)

Volumul de productie Q este volumul maxim ce poate fi produs cu un ansamblu dat de factori
de productie A,B,C,D. Maniera in care nivelul iesirilor se schimba, este functie de variatia valorilor
absolute si respectiv relative a acestor inputuri utilizate pentru productie.

Functia de productie este functia matematica care stabileste legatura dintre cantitatea
produsa (output sau iesiri) si cantitatile diferitilor factori de productie (inputuri sau intrari) folositi si
combinati pentru a obtine productia. Factorii de productie admigi de catre economistii clasici se impart
in factori primari, munca si pamantul (solul si subsolul), si factorul derivat capitalul care provine din

combinatii trecute dintre factorii primari, munca si resurse naturale. Economistii de orientare marxista
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considera capitalul munca cristalizata, factorul munca fiind singurul producator de valoare.
Economistii de orientare neoclasica considera munca si capitalul (pamantul fiind inclus aici de
majoritatea lor) factori de productie esentiali. In functiile de productie factorul de productie capital se
descompune in bunuri de productie si bunuri de consum intermediar.

Intr-o forma generala, functia de productie se poate scrie:

Q =1fMK Ci,R) (2
in care:Q = productia
M = munca
K = capitalul
Ci = consumuri intermediare
R = factor rezidual (in special progres tehnic, dar si experienta, cunostinte, nivel de
educatie, mentalitate, atitudine fata de munca, etc.)

La nivelul intreprinderilor, functille de productie servesc pentru calcularea productiei maxime
care poate fi obtinutd plecAnd de la o combinatie data de factori tehnici. In cadrul intreprinderilor
functiile de productie servesc la optimizarea nivelului productiei in functie de inputuri si de costul
acestora. Ori de cate ori se inregistreaza evolutii in nivelul factorilor de productie, in costul absolut al
acestora sau in costul relativ (in raport cu ceilalti factori de productie) sau ori de cate ori raportul de
combinare a factorilor de productie se schimba, functia de productie a intreprinderii se schimba la
randul ei si sunt necesare noi calcule pentru gasirea noului nivel de optim.

La nivel macroeconomic, economigtii au incercat sa utilizeze functia de productie pentru a
identifica si pune in valoare contributia fiecaruia din factorii productiei nationale. Pentru simplificare nu
se retine decat factorul munca M si factorul capital K. Cea mai utilizata functie de productie agregata
este cea a lui Coob — Douglas

Q = MaKla

Functiile de productie agregate pun probleme de masurare a factorilor de productie. Astfel,
pentru factorul de productie munca M se pot folosi fie efectivul de salariati fie numarul de zile sau ore
lucrate. Pentru cel de al doilea factor de productie, capitalul K, problemele de masurarea sunt chiar i
mai delicate: se poate retine fie stocul global de echipamente fixe (activele din sectorul economic
analizat) fie fluxul consumat (amortismentele). In general se ia in calcul stocurile chiar dacé
diversitatea si eterogenitatea acestui indicator ca si dificultatile de urmarire a evolutiei sale la nivel
macroeconomic au dat ocazia unor controverse celebre.

Exista mai multe tipuri de functii de productie:
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- functiile cu factori complementari: combinarea factorilor de productie impune ca un factor de
productie sa se poata asocia doar cu o cantitate fixa din celalalt factor de productie; daca se doreste
cresterea productiei unei intreprinderi specializata pe lucrari mecanice si servicii de mecanizare in
agriculturd prin cresterea numarului de tractoare, cumparare suplimentara a unui nou tractor implica
angajarea unui nou mecanizator, toate celelalte conditii de productie ramanand neschimbate;

- funcfii de productfie cu factori substituibili: combinarea factorilor de productie este variabila,
astfel incat se poate obtine acelasi nivel de productie cu mai mult capital i mai putina munca si
invers; functia Coob — Douglas se refera la o relatie de acest tip. Cei doi factori retinuti sunt
substituibili, iar raportul de substituire poate fi constant (fix) sau variabil;

- funcfile cu “generafii de capital” stocul de capital se descompune in generatii anuale
succesive; fiecare generatie corespunde unei combinatii de factori (ipoteza de complementaritate) si
de la o generatie la alta, echipamentele sunt mai tinere si in general presupun mai mult capital. Acest
tip de functie permite sa se tind cont de dinamica unei intreprinderi care, intr-un comportament

rational evolueaza, investind in mod sistematic in procesul de productie.

3.2. Legea randamentelor descrescatoare

Ipoteza de baza a functiei de productie este legea randamentelor descrescatoare. Dupa
aceastd ipoteza, daca se utilizeazd un numar din ce in ce mai mare de unitati dintr-un factor, in
conditile n care ceilalti factori raman constanti, va fi atins un punct dincolo de care adaugarea
succesiva de unitati din acest factor va diminua cresterea marginala a iesirilor (output-uri) totale pana
in momentul in care aceasta crestere poate deveni negativa.

Daca se incepe cu o cantitate fixa A; din factorul A (figura 3.1) si se adauga succesiv unitati
din factorul B, productia totald Q, Tn prima faza, va creste foarte rapid; apoi, dupa punctul Bo (punctul
de inflexiune al curbei de productie) productia va continua sa creasca dar ntr-un ritm mai lent. in final,
maximul va fi atins Tn punctul Q1, unde se realizeaza o combinatie optima din punct de vedere tehnic
a celor doi factori de productie. Dincolo de punctul By, adaugarea de unitati suplimentare din factorul
B va antrena o scadere a volumului de productie. Se poate lua ca exemplu 0 masgina (factor fix) si mai
multi muncitori (factor variabil). Volumul productiei va creste in mod progresiv odata cu adaugarea de
unitati din factorul variabil, pana in momentul in care un muncitor suplimentar va provoca scaderea
productiei globale: combinatia productiva devine ineficace. Aici se rationeaza pe termen scurt, adica
pe 0 perioada in care nu este posibil s& se modifice unul din factorii de productie, in general factorul

capital. De fapt echipamentele, cladirile, tehnologia utilizata pot fi schimbate cu dificultate in cazul
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unui mare numar de activitati. Nu acesta este cazul industriilor care utilizeaza un nivel de capital
scazut sau care utilizeaza sisteme de productie flexibile. La capatul opus, pe termen lung, toti factorii

de productie variaza, intreprinderea putand sa adauge noi echipamente prin investitii.

Fig. 3.1. Legea randamentelor descrescatoare.

Productia
(Output) Q

Q1

Bo B:  Input factor B
Input de factor A = A; (factor fix)

Trebuie sa se faca distinctie intre randamentele factoriale si randamente de scard. n general
notiunea de randament se referd la o relatie intre variatia cantitatilor produse (output) si variatia
factorilor necesari pentru a le produce (input).

Randamentele factoriale fac legatura dintre productie (output) si 0 combinatie de factori din
care unul este fix. Se retin doua ipoteze:

- randamente descrescétoare sau neproportionale. Legea randamentelor descrescatoare a
fost enuntata in mod riguros de Turgot sub urmatoarea forma: daca sunt combinate cantitati
succesive si omogene dintr-un factor variabil (munca de exemplu) cu o cantitate datd de factori (de
exemplu pamantul sau masinile), se va ajunge la o productivitate marginala (cresterea productiei
rezultata din utilizarea unei unitati suplimentare de factor variabil) care va descreste fiind din ce in ce
mai mica sau chiar negativa.

- randamente constante: ipoteza putin realista, caci plecand de la un anumit nivel de utilizare a
factorului variabil, productivitatea marginala nu ramane constantd ci descreste. Randamentele

factoriale nu sunt constante decat pentru o durata limitata.
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Randamentele de scard fac legatura dintre productie si o combinatie de factori care variaza
amandoi, in mod simultan. Randamentele de scara pot fi (vezi economiile de scara):

- constante daca productia creste in aceeasi proportie cu cresterea inputurilor;

- crescatoare daca outputul creste intr-o proportie mai mare decat cresterea de inputuri; in
acest caz avem de a face cu economii de scard cresterea cantitati produse permite reducerea
costurilor pe unitatea produsa;

- descrescatoare, daca productia creste intr-o proportie mai mica; in aceasta situatie avem de
a face cu pierderi sau dezeconomii de scara (cazul unei intreprinderi foarte mari care cunoaste
dificultati de coordonare si care, pentru a-si ameliora situatia si a iesi din situatia de pierderi de scara
va trebui sa se divizeze pe centre de profit, mai ugor de coordonat, sau sa divizeze productia pe
centre de costuri, sa identifice activitatile cele mai putin rentabile si sa le externalizeze).

Nu trebuie sa se confunde cele doua notiuni, ele fiind distincte; astfel putem avea, simultan,
randamente factoriale descrescatoare pentru ambii factori de productie si randamente de scara

constante.

3.3. Economiile de scara

Se vorbeste de economii de scard sau randamente de scard crescdtoare atunci cand costul
mediu CM se diminueaza odata cu cresterea volumului productiei. Atunci cand costul mediu CM se
mentine constat cét timp productia creste, suntem n prezenta randamentelor constante. in cazul in
care costul mediu CM creste in ritm mai mare decat cresterea productiei, randamentele inregistrate
sunt randamente descrescétoare sau pierderi ori dezeconomii de scara.

Pe un exemplu concret, daca se dubleaza inputurile utilizate in procesul de productie, in
primul caz se obtine o productie mai mult decat dubla (economii de scard), in cazul secund productia
va fi duba (randamente constante), iar in cazul al treilea, productia va fi mai mica decat dublu (pierderi
sau dezeconomii de scara).

Fig. 3.2 Economiile de scara si curba costului mediu pe termen lung

Cost
Mediu CM 4 A A
CM CM
CM
Productie Productie Productie
a. Randamente de scara b.Randamente de scara c.Randamente de scara
crescatoare sau constante descrescatoare sau 69
economii de scara pierderi (dezeconomii)
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Economiile de scara provin din mai multi factori, dar mai ales din restricfia fizicd care
apasa asupra intreprinderii. O activitate devine rentabild dincolo de un anumit nivel de investitii (vezi
pragul de rentabilitate sau punctul mort). Acest nivel de investitii este determinat de restrictiile tehnice
de productie specifice ramurii in care intreprinderea isi desfagoara activitatea. Investind pentru
cresterea capacitatii de productie, intreprinderea poate sa reduca costurile mai usor prin cresterea
volumului de productie, deci repartizand costurile fixe, care provin in primul rand din investitii, pe
cantitati mai mari de produse. Cresterea productiei adanceste specializarea muncii, munca devine
mai productiva in acest caz iar competentele manageriale pot sa se dezvolte in jurul mai multor
activitati care se desfasoara simultan in intreprindere. Tn aceste conditii, in prezenta economiilor de
scard, productia creste proportional in ritm mai mare decat investitiile.

Randamentele de scara constante se explica prin faptul ca schimbarea dimensiunilor
productiei nu a influentat eficacitatea functiei de productie iar randamentele factorilor de productie
raman la acelagi nivel. In acest caz cresterea productiei este proportionald de cregterea capacitatilor
de productie iar costul mediu rdméne la randul sau constant.

Pierderile sau dezeconomiile de scarad apar pentru doua motive. Primul tine de limitele
tehnice: intreprinderea epuizeaza avantajele taliei mari la un anumit stadiu de crestere, fie datorita
delocalizarii unei parti a activitatii sale si apar astfel costuri de transport si probleme de coordonare a
activitatilor, fie datorita costurilor crescatoare ale exploatarii unui procedeu, etc. Un alt factor tine de
dificultatile crescatoare ale gestiunii unitatilor mari, eficacitatea manageriala diminuand, ca urmare a
complexitatii legate de dimensiunea mare, a birocratizarii, a costului din ce in ce mai mare al
coordondrii activitatilor, a cresterii numarului de subordonati. n acest caz, cresterea volumului
productiei este inferioara cresterii capacitatilor de productie.

in practica, notiunea de economie de scard este foarte variabild dupa sectorul in care se
opereaza. Printre altele, inovatiile tehnologice, progresul tehnic, mai ales schimbarile radicale de
tehnologie pot repune in cauza in mod brutal randamentele de scara, mai ales in domeniile legate de
utilizarea sistemelor flexibile de productie iar investitile care initial au fost facute pentru obtinerea
economiilor de scara se pot dovedi piatra de moara care trage in jos profitul unei intreprinderi. Acest
fenomen este cu atat mai grav cu cat activele in care s-au facut investitii sunt active specializate, greu
de convertit in active care sa fie folosite si in alte domenii de activitate.

Atunci cand economiile de scara devin insignifiante odata cu cresterea productiei, cand curba
costului mediu devine practic orizontald, firma atinge talia minima de eficienfd sau scara minimg de

eficientd. Aceasta este dimensiunea cea mai mica ce permite anularea economiilor de scara.
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In realitate, totodatd, trebuie sa se tina cont, dincolo de inovatia tehnologica si de tehnicile de
productie utilizate, de natura productiei. Notiunea de economie de scara nu va avea aceeas
semnificatie daca se lucreaza in mare serie sau in mica serie, daca se produc bunuri standard pe
stoc, ce duc la economii de scara sau bunuri specifice, la unitate sau in loturi mici. In fiecare din
aceste cazuri considerate, se pune problema utilizarii optimale a resurselor si firma trebuie sa caute,
tindnd cont de restrictia sa tehnica specifica, de tipul de produs si de natura sistemului sau de
productie, sa controleze costurile de productie si sa le reduca la maxim. Economiile de scara sunt
direct dependente de cantitatea de produse realizata in unitatea de timp. Cu cét productia obtinuta in
unitatea de timp este mai mare, elementul de cost amortizarea activelor se va imparti la mai multe
unitati de produs, costul fix unitar va fi mai mic si in ultima instantd, cu atat mai mult vom abtine

economii de scara mai consistente.

3.4 Strategii de adaptare a preturilor la cerintele pietei

3.4.1. Concurenta — componenta a pietei libere

Concurenta este un mod de manifestare a economiei de piata in care pentru un bun omogen
si produsele sale de substitutie, existenta mai multor producatori este obligatorie. Concurenta are la
baza comportamentul individual al agentilor economici orientat (in conditiile de transparenta a pietei)
spre conducerea activitatii astfel incat castigul sau net sa fie cat mai mare iar intreprinderea sa fie cat
mai competitiva. Concurenta este bivalenta in sensul ca se manifesta atat pentru producatori cat i
pentru cumparatori.

Conditiile de exercitare a concurentei se refera la urmatoarele aspecte:

- existenta mai multor producatori specializati in producerea i livrarea unui anumit bun;

- fiecare producator are interesul de a exploata eficient capacitatie sale de productie si
resursele de care dispune;

- respectarea regulilor jocului (sunt permise actiuni aflate in limitele legii — fiscale, comerciale,
eventual reguli care tin de cutuma);

- devansarea sau cel putin echilibrarea cererii de catre oferta.

Fara concurenta, orice intreprindere — singura pe piata — si-ar fixa in mod liber pretul sau fara
confruntarea cu alti producatori si fara sa tina seama de optiunile clientilor. Cand un bun este fabricat
de mai multi producatori fiecare avand o mica parte din piata, nici unul nu poate influenta piata in mod
izolat. Fiecare dintre producatori trebuie sa-si adapteze preturile la preturile practicate de catre

concurentii sai.
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Urmarind atragerea mai multor clienti, producatorii coboara preturile, fenomen care se
transmite iar scaderea pretului ca efect al concurentei poate sa atinga cel mai scazut nivel, pana la
limita de supravietuire, cu marja a profitului foarte mica sau nula. Cu toate acestea, trebuie spus ca
tendinta de scadere a preturilor este mult mai putin evidenta decét tendinta opusa, de crestere a
preturilor. Scaderea preturilor este o decizie grea pentru orice producator, mai ales atunci cand aceste
preturi nu sunt acoperitoare fata de costurile de productie. Din acest motiv, ca strategie comerciala, se
prefera ,mascarea” scaderii pretului prin oferte de tipul ,trei la pret de doud”, ,cadoul nostru pentru
dumneavoastra”, ,15% gratuit’, etc. In esenta, toate aceste metode ascund o scadere a pretului de
vanzare cu consecinte directe asupra rentabilitatii intreprinderii.

Concurenta intre producatori exercitd 0 permanentd presiune asupra scaderii preturilor de
vanzare si prin ele asupra gestiunii legata de preturi. Trebuie spus totusi ca preturile au in general o
tendintd mai accentuata de crestere decat de descrestere. Agentii economici sunt mai tentati sa
creasca preturile decat sa le coboare. Se poate chiar vorbi de o rezistenta a preturilor la scadere.
Totodatd concurenta contribuie la largirea pietei in ceea ce priveste cantitatea ceruta de consumatori
care este cu atat mai mare cu cat pretul este mai mic. Pretul constituie un pol de atractie catre care
converg toate fortele pietei. Piata se considera echilibrata pentru pretul care permite egalitatea dintre
cerere si oferta (in ceea ce priveste cantitatea).

Cunoagterea concurentei de catre intreprinderi a condus la identificarea unor tipuri de strategii
de atragere a interesului piefei. Printre acestea enumeram:

- strategia efortului concentrat — se urmareste atragerea clientelei particulare pentru un produs
particular. Acesta a fost cazul campaniei publicitare ce a urmarit recastigarea increderii
consumatorilor privind carnea de pasare produsa in Roméania urmare a declansarii crizei gripei aviare
in toamna anului 2005. O campanie similard s-a incercat cu promovarea la consum a produsului
generic ,vin”, campanie sustinuta de majoritatea producatorilor de vin pentru a largi piata produsului
lor.

- strategia diferentierii bunurilor intr-o gama larga — urmarind diferentierea produselor
ajungand pana cand produsul capata caracter de unicat in ansamblu sau in ceea ce priveste marca,
infatisarea, service-ul. Acest tip de strategie este specifica intreprinderilor care isi permit o campanie
publicitara puternica si sustinuta, mesajul trebuind sa fie transmis permanent si cu insistenta. Pe de
altd parte, este necesar ca produsul care se promoveaza sa corespunda efectiv exigentelor
consumatorilor gi sa poata acoperi necesitatile acestora. Altfel, se va crea o nevoie in speranta ca

vom putea sa o satisfacem dar in realitate se creeaza o piata pe care o [asam la dispozitia altora.
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- strategia dominatiei globale prin costuri — se urmareste competitivitatea prin preturi
imbatabile, posibila prin controlul strict al costurilor, fara insa sa se faca rabat de la calitatea
produsului. Aceasta strategie este posibila sa fie practicata pe termen lung numai in situatia in care se
integreaza continuu solutii care sa duca la scaderea costurilor sau mentinerea lor sub costurile

concurentilor.

3.4.2. Strategii de adaptare a preturilor la cerintele pietei pe tipuri ale concurentei

Formarea prefului de echilibru in cadrul concurentei perfecte

Adaptarea preturilor la cerintele pietei se poate face ori prin cantitati ori prin preturi ori prin
ambele componente, cantitati si preturi. Formarea pretului de echilibru este insotita de perechea
acestuia pe axa cantitatilor respectiv cantitate de marfuri (ceruta si respectiv oferita) pentru care
cumparatorii si vanzatorii se pun de acord sa o schimbe la pretul de echilibru. Aceasta cantitate de
marfuri este cantitatea de echilibru iar echilibrul este stabil cand o perturbare este urmata de o
revenire la 0 noua stare de echilibru.

Se disting 4 tipuri de perturbafii:

- cererea creste din C in Cy, oferta raméane stabila in O (vezi fig.3.3) iar adaptarea se face in
acest caz:

- pe termen scurt prin preturi, pretul creste din Pe in Py, acest pret fiind cu mult mai
mare decat pretul de echilibru Pe;

- pe termen lung piata se va stabiliza n noul pret de echulibru Pe si cantitate de
echilbru Qe prin acceptarea noului pret atat de catre consumatori cat si de catre ofertanti;

- cererea scade din C1in C, oferta raméane stabila in O (vezi fig.3.3) iar adaptarea se face in
acest caz:

- pe termen scurt prin preturi — pretul scade din Pe in P2 acest pret fiind cu mult mai
mic decat pretul de echilibru Pe ceea ce provoaca o scadere a ofertei pana cand cererea si
oferta se vor stabiliza in Pe si respectiv Qe;

- pe termen mediu si lung cantitatea consumata se va reduce din Q% la nivelul Qe iar
predul se va reduce la randul lui din Pe Tn Pe.

Fig 3.3 Adaptarea pietei la cresterea (scaderea) cererii pe fond de oferta stabila.
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v

- oferta creste - din O in Oy, cererea ramane stabila in C (vezi fig.3.4) iar in acest caz
adaptarea se face

Fig 3.4 Adaptarea pietei la cresterea (scaderea) ofertei pe fond de cerere stabila

v

- pe termen scut prin preturi, pretul scade din Pe in P1 cantitatea consumata ramanand
in Qe;
- pe termen lung pretul si cantitatile consumate se vor stabiliza in P'e respectiv Q'e

- oferta scade - din O: in O, cererea ramane stabild in C (vezi fig.3.4) iar in acest caz

adaptarea se face
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- pe termen scut prin preturi, prin preturi — preturile cresc din P’e in Pe iar cantitatile vor
scadea din Q'eTn Qe;
- pe termen lung, preturile si cantitatile se vor stabiliza in noul punct de echilibru Pe Qe.
Pe perioade lungi echilibrul pietei presupune egalitatea intre cererea totala si oferta totala iar
profiturile intreprinderilor marginale sunt nule. Aparitia de noi intreprinderi va continua atata timp cét
intreprinderile existente vor realiza profituri sau potentialii noi veniti mizeaza pe costuri mai mici decat
media sectorului si isi pot permite preturi mai mici pentru produsele lor. Aparitia de noi intreprinderi va
inceta cand diferenta dintre pretul pietei si costul mediu se va reduce atat de mult pentru ca sectorul
sa nu mai fie interesant pentru investitori. Acesta a fost cazul agriculturii in Roméania dupa 1990 cand
preturile produselor agricole au fost controlate administrativ si tinute la nivel scazut in comparatie cu
pretul inputurilor, cu scopul declarat al asigurarii protectiei sociale. Consecinta a fost ca sectorul
agricol a devenit un sector neinteresant pentru investitii, iar productia agricola a inregistrat un puternic
recul si din acest motiv.
in conditiile formarii pretului de echilibru Intreprinderea care are costurile medii cele mai mari
se afla ea insasi la echilibru in sensul c& nu va avea nici profit nici pierdere deoarece costul mediu
este egal cu pretul pietei iar o astfel de intreprindere este denumita intreprindere marginald. Disparitia
ei face oferta insuficientd, pretul va creste, profiturile cresc pentru cei ramasi in sectorul de activitate,

se incurajeaza aparitia altor capacitati, oferta creste, pretul scade iar ciclul se reia.

Formarea prefului in situafia de monopol

in situatia de monopol sau monopson, fixarea preturilor este la indeména intreprinderii
monopoliste sau monopsoniste iar strategiile principale constau in stabilirea simultana a preturilor si a
cantitatilor de aga maniera incat sa corespunda intru totul intereselor intreprinderii monopoliste sau
monopsoniste.

Echilibrul producatorului se obtine atunci cand intreprinderea monopolistd / monopsonista nu
mai este interesata sa modifice pretul si/sau cantitatea bunului produs si oferit pe piata.

Strategiile de stabilire a pretului sunt diferite in functie de obiectivul pe care si-l propune
intreprinderea monopolista / monopsonista.

a. Strategia stabilirii prefului pentru profit maxim corespunde la acel nivel al productiei pentru
care Tncasarea marginala este egala cu costul marginal, situatie in care profitul marginal este nul iat

profitul total este maxim.
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IT - incasari totale
CT — costuri totale
IT - profitul total
CF — costuri fixe
CV - costuri variabile
IT=1T-CT=1(q)-C(q)=1(a)-CF-CV(q)
Functia profitului este deci o functie de productie. Profitul este maxim cand prima derivata in

raport cu productia este nula.

di_di_dcF _dev

dg dg dq dg

Derivata unei constante este nula:

dCF

=0
da
Deci la profit maxim I'T = max se realizeaza egalitatea:
dl _ dCcv
dq dq
Dar
do d

Im este incasarea marginald sau suma cu care creste sau scade incasarea totala prin
producerea gi vinderea a inca unei unitati de produs.

Cm este costul marginal sau suma cu care creste costul total cand productia creste cu o
unitate.

Asa cum am spus deja, rezulta ca profitul total este maxim pentru acel nivel al productiei
pentru care Im = Cm iar productia Q are nivelul cel mai ridicat daca obiectivul urmarit este
maximizarea profitului.

In figura 3.5, aceasta situatie corespunde cu perechea pret - cantitate P* gi Q*

b. Strategia stabilirii prefului pentru maximizarea cifrei de afaceri — (sau a incasarilor).
Aceasta metoda se aplica atunci cand monopolistul urmareste evitarea aparitiei concurentilor pe piata
preferand un profit imediat mai mic pentru a-si proteja situatia de monopol.

IT(q) = maxim =IT'(q) = 0, dar:
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diT
T =——=1Im
()= ]
Deci IT=maxcand Rm=0
Pe grafic aceasta conditie este definita prin punctul de intersectie al incasarii marginale Im cu
axa absciselor si marcheaza nivelul productiei Q1 al carei pereche de pret este pretul P.

Fig. 3.5 Stabilea pretului in conditii de monopol, in functie de obiectivul urmarit.

P ITsauC
A Im
Cm

P*
P, CM
P, 7
Ps Nﬁ .

_/

Q* Q2Q1Q3 Q

c. Strategia stabilirii pretului pentru maximizarea cantitatii Q produsa i comercializata.

Aceasta metoda se aplicad cand producatorul este preocupat pentru sporirea productiei sale
impotriva concurentilor, fara a se expune la pierderi, pretul si costul unitar sau costul total mediu CTM
se afla la nivelul pragului de rentabilitate, fiind egale. Pretul are cel mai mic nivel posibil Pz = CTM iar
profitul IT = 0 anularea profitului fiind posibila datoritd egalitatii dintre incasérile totale IT si costurile
totale CT.

Aceasta metoda se aplica si atunci cand monopolul este administrat de catre stat si se
urmareste largirea activitatii cu evitarea pierderilor. Trebuie remarcat ca acest gen de gestiune numit
si “gestiunea la echilibru” este metoda cea mai riscanta dintre toate cele prezentate si presupune
cunoagsterea foarte bund a functiei cererii pe piata (cererea globald), a cererii intreprinderii i
urmarirea in timp real a evolutiilor celor doua functii pentru a evita intrarea in zona de pierderi pentru
intreprindere.

d. Strategia stabilirii preturilor la nivelul costului marginal Cm (cuplul pret cantitate P2Qz) —
pretul este egal cu costul marginal Cm. Metoda se aplica atunci cand gestiunea la echilibru nu da
rezultatele dorite, cand nu se cunosc foarte bine functiile cererii globale si a cererii intreprinderii sau
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nu pot fi urmarite in timp real evolutiile acestora. Uneori, cand monopolul este administrat de catre
stat, aceasta metoda este preferata pentru a evita pierderile.

In acest mod statul isi Imbracé haina de protector social si se inlatura supraprofiturile (cazul
P*Q*) iar pe de alta parte scad si sarcinile asupra finantelor publice pentru acoperirea pierderilor
(cazul P3Qx).

Aplicarea metodei obliga utilizatorii care fac apel la ea sa faca economii de resurse — pretul
asigura acoperirea costului real. Se pot diferentia preturile si tarifele acelorasi produse in functie de
factorii care influenteaza nivelul costului marginal (ex. consumul de energie diferentiat ziua sau
noaptea, folosirea serviciilor telefonice dupa gradul de incarcare a retelei, taxarea transporturilor dupa
sezon sau categoria drumurilor, taxarea serviciilor turistice dupa sezon, etc.).

e. Strategia discriminarii in stabilirea preturilor.

Metoda poate fi aplicata atunci cand firma vinde aceleasi produse la preturi diferite, pe piete
diferite, la clienti diferiti sau chiar daca vinde pe aceeasi piata, clientii nu comunica intre ei sau chiar
daca o fac, nu le pasa, nu sunt afectati de diferentele de pret, tot acest demers fiind facut pe de o
parte in scopul sporirii vanzarilor iar pe de alti parte pentru a sporii incasarile intreprinderii. in acest
mod ultimele cantitati de produs vor fi vandute la preturi mai mici decat cele ale primelor cantitati.
Strategia se poate aplica pe piete diferite, sau la clienti diferiti, care nu comunica intre ei sau atunci
cand ratiunea discriminarii clientilor este liber acceptata de catre clienti.

Separarea pietelor poate fi in timp (sezoane diferite de comercializare, cazul produselor
agricole care au preturi diferite in functie de sezon), separare geografica sau in spatiu (preturi diferite
dupa locul unde se face comercializarea) sau sociologica cand se practica tratamentul diferentiat dar
acceptat al diferitelor categoriilor de cumparatori.

Preturile aplicate prin discriminarea consumatorilor corespund unor functii ale cererii diferite gi
au deci elasticitati diferite. Profitul total este cu atat mai ridicat cu cat se poate distinge piete diferite pe
care se practica preturi deosebite. O conditie a discriminarii este ca elasticitate cererii sa fie diferita de
la 0 piata la alta.

Daca obiectivul Tntreprinderii este maximizarea profitului atunci conditia este s& se egaleze pe
fiecare piata incasarea marginala si costul marginal

Im1=Ilmz =Cm

Discriminarea de gradul | sau perfectd — presupune ca intreprinderea cunoaste curba cererii

fiecarui consumator pentru bunul pe care il produce si il comercializeaza. Avand in vedere aceasta

informatie, intreprinderea incearca sa& determine consumatorii sa plateasca pretul maxim si sa atraga
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totalitatea consumatorilor. In acest caz intreprinderea incaseaza de la clienti sai surplusul
cumparatorului in intregime.

Discriminarea perfecta este un caz limita in care intreprinderea monopolista stabileste un pret
pentru fiecare consumator in scopul de a-si maximiza profitul. O astfel de discriminare nu este
posibila decat daca consumatorii nu pot comunica intre ei sau accepta voluntar discriminarea de pret.

Discriminarea de gradul Il se ntalneste cand fintreprinderea fixeaza preturi diferite pentru
niveluri diferite de bunuri (pe aceasta piata) si se incearca astfel sa se obtina o parte din “surplusul
cumparatorului” (vezi capitolul 6 pentru detalii). O practica curenta de discriminare de gradul Il se
intalneste cand producatorul vinde primele “n” bucati cu un pret pi, urmatoarele “m” cu un pret p2 <
p1 s.a.m.d. (trei la pret de doua, cumpara acum si primesti gratuit 25 %, etc).

Discriminarea de gradul Ill - intervine atunci cand intreprinderea vinde pe piete diferite, la
preturi diferite, in conditiile separarii pietelor.

Exemple de discriminare de gradul lll - preturile stabilite pentru membrii $i nemembrii unei
organizatii, pentru straini $i autohtoni, pentru copii i adulti, acordarea de burse sau compensatii dupa
venituri, de exemplu in cazul taxelor de scolarizare cand cei cu posibilitati mai mici platesc mai putin,

etc.

Formarea prefurilor Tn situafia monopsonului

in raport cu piata, pe pozitia opusa monopolului se afla monopsonul. Un agent economic se
gaseste in pozitie de monopson cand pe piata unui bun omogen, este cumparatorul unic al produsului
respectiv in confruntarea cu un numar mare de vanzatori.

Concentrand intreaga cerere, prin decizie sa va putea influenta direct nivel pretului produsului
ca beneficiar unic al produsului; cu cat cantitatea solicitata pe piata va fi mai mare cu atat va fi nevoie
ca pretul de cumparare sa fie mai mare. Astfel pretul produsului in cazul monopsonului este o functie
crescatoare de cantitatea ceruta (opus situatiei monopolului, unde pretul este functie descrescatoare
de cantitatea vandutd), Pretul a devenit in acest mod exogen pentru producétorii produsului si
endogen pentru consumator.

Pentru cumparatorul unic al produsului aprovizionat costul marginal de obtinere al produslui cumparat
este mai mare decat pretul de cumparare Cm > P (altfel nu ar apela la cumparare). Aceasta remarca
este importanta pentru ca producatorii nu se concureaza doar intre ei pentru a vinde productia i

concureaza si cu capacitatea monopsonistului de a obtine prin eforturi proprii produsul in cauza.

79



Costuri, preturi si tarife in agricultura

Formarea prefului in concurenfa monopolista

Concurenta monopolistd presupune existenta unui numar mare de vanzatori si o relativa
diferentiere a produselor. Cumparatorii au latitudinea de a alege combinatia pret — cantitate iar
producatorii suporta concurenta (atat a firmelor sectorului cat si a celor care realizeaza produse de
substitutie).

Concurentii sunt preocupati de stabilirea pretului i a cantitatilor de produse. Existenta
supraprofitului incita intrarea de noi firme in ramura, aceasta duce la scaderea cifrei de afaceri /firma,
se regaseste o cantitate mai mare de produs pe piata, pretul scade, profitul sectorului scade, scade i
profitul pe firma uneori pana la anulare sau chiar pierdere iar fenomenul este ciclic. Pe termen lung,
conform acestei teorii, intreprinderea nu mai realizeaza profit. Pretul scade, la nivelul costului mediu
(profit zero), iar pentru intreprinderea marginald, pretul scade sub nivelul costului mediu generand
pierderi.

Productia de echilibru pe ansamblul sectorului in cazul concurentei monopoliste este la nivel
inferior situatiei de concurenta perfecta.

Este necesara optiunea pentru strategia cuplului pret — cantitate aplicabild in cazul diferentierii
produselor cand se poate stabili simultan pretul si cantitatea produsului realizat in “pseudomonopol”.
Concurenta prin produse inlocuieste concurenta prin pret iar diferentierea produselor duce la crearea

de piete propriii fiecarei categorii de produs dferentiat.

Formarea preturilor in cadrul concurentei oligopolistice

in cadrul structurilor de oligopol, actiunile firmelor de pe piata sunt independente. Preturile,
cantitatea vanduta si profitul unei firme depind de reactia celorlalti. Piata de tip oligopol este
caracterizatd prin doud trasaturi: independenta si incertitudinea. Preturile pe astfel de piete sunt in
general rigide, sunt fixate de firme, si se numesc preturi “administrate .” Ele fac obiectul cartelurilor, al
intelegerilor. Firmele oscileaza intre comportamentul “maximizarii profitului total” si cel al confruntarilor
deschise prin “razboiul preturilor” sau “concurenta prin produse”.

in impartirea pietei, se pune un accent deosebit pe cerere care este o functie descrescatoare
de pret. Strategiile cartelurilor sunt mai vizibile Tn aplicarea obstacolelor la intrarea noilor concurenti si
in ceea ce priveste raporturile de colaborare cu puterea publica.

In maximizarea profitului total se porneste de la doud ipoteze: omogenizarea produsului

(concurenta prin pret) si diferentierea produselor (concurenta in afara pretului).
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Omogenizarea produsului — interdependenta deciziilor si strategiilor este evidenta si
producatorii sunt constransi sa se coordoneze. Coordonarea se manifesta prin “rigiditatea preturilor”
lar acestea vor fi sparte doar daca se spera avantaje mai mari decat costurile presupuse ale cedarii.

In cazul diferentierii produselor jocul producétorilor devine personal si fiecare se bazeaza pe
fragmente de cerere din cererea totald a produsului, iar aceasta strategie poate fi urmata si in situatii
de supraoferta.

Strategia diversificarii presupune innoirea continua, modernizarea produselor (cu costuri mari
de demaraj) iar strategia produselor omogene se bazeaza pe cresterea productivitatii muncii ceea ce

duce la diminuarea costurilor.

Formarea preturilor in cadrul duopolului simetric al Cournot

Intreprinderile produc un bun omogen si doresc maximizarea profitului considerand cé oferta
rivalului sdu nu va influenta propria decizie.

Oferta totald X1 + Xz

Pretul Px=f(X1+ Xz) functie de oferta totala

l1.2 - Incasarea totalal,2

l1= Py Xi= f(Xe + X2) X1 = 13(Xq, X2)

lo= Py Xo= f(X1 + X2) X2 = [2(X1, X2)

C1,2 — costul total 1,2

Iy, - profitul firmei 1,2

Profitul: TT1=R1-Cy ; IT>=R2-C»

IT1= R1(X1, X2)- Ca(X1); o= Ra(X1, X2)- C2(X2)

Pentru primul producator X este o data exogena iar pentru al doilea X1 este exogen.

di, dR dC,

di, dR, dC,
dX, dX, dX,

0 —
dX, dX, dX,

0

Deci pentru ca Iy sa fie maxim, Rm1 = Cm1 iar I'l> sa fie maxim, Rm; = Cmy
Echilibrul pietei se realizeaza atunci cand cantitatile X1 si X, asigura fiecarei intreprinderi
maximizarea profitului sau tinand cont de volumul productiei celuilalt si nu doreste sa se modifice

volumul proprie productii. Se ajunge la acest volum dupa ajustari succesive: firma 1 fixeaza un volum
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care provoaca o ajustare din partea firmei 2 iar aceasta antreneaza o adaptare a firmei 1 s.a.m.d.

pana cand cele doua firme sunt simultan satisfacute de situatia lor.

Modelul firmei dominante

Dupa perioade de perturbatii i de scadere, regasirea stabilitatii presupune acceptarea, de
catre majoritatea intreprinderilor, a deciziilor unei firme barometru care si asuma responsabilitatea
formarii preturilor.

Modelul firmei dominante este utilizat in ramurile in care exista o intreprindere sau un grup
dominant de intreprinderi cu pondere pe piata si un mare numar de mici intreprinderi. intreprinderea
dominanta fixeaza pretul tindnd seama de comportamentul micilor intreprinderi pentru care insa pretul
se considera dat (exogen) si deci vor realiza acea cantitate de produs pentru care Cm = pretul

Fig.3.6 Stabilirea pretului in cazul firmei dominante

P

Oferta firme mici

P:

P3

P,

Cm

RT sau C (cererea totald)

Q2 Q1 Q3
Q

Cm = costul marginal al intreprinderii dominante
Pentru pretul P = P1 oferta este suficientd fiind asigurata de micile intreprinderi iar
intreprinderea dominanta nu are nici un debuseu.
Pentru pretul P = P2, firma dominanta are in totalitate piata iar firmele mici nu intra in piata
intrucét ele realizeza produse la preturi mai mari.
Pentru orice pret P = P3 cu P2 < P3 < P1 micile intreprinderi vor vinde impreund Q2 dar cererea

totala este Qs intrucét firma dominanta poate vinde Qg = Q3 — Q1.

Strategia stabilirii prefurilor in univers concurenfial

82



Costuri, preturi si tarife in agricultura

In univers concurential, stabilirea pretului dobandeste o importantd deosebitad cu implicati
directe asupra pozitiei detinutd de agentul economic pe piata. Pretul fiecarui vanzator va exprima
cerintele pietei dar si reactia vanzatorului fata de strategiile concurentilor sai. in concurents, fiecare
firma isi stabileste pretul ca raspuns la concurenta dar si cu intentia de a provoca reactii de raspuns
(modificari de pret) din partea concurentilor.

Pretul pe care vanzatorul il poate propune pe piata se afla intr-un interval de valoare limitat la
partea inferioara de costurile de productie iar la partea superioara de valoarea estimata, acceptabila
(disponibilitatea de platd) de catre consumatori.

CM < Pret propus pe piata < Valoare estimata
Producatorul nu (disponibilitate de plata
supravietuieste a consumatorului)
Stabilirea pretului in interiorul acestui interval constituie de fapt continutul deciziei strategice
cu privire la pret iar in adoptarea acestei decizii, factorii determinanti sunt:

- costul de productie;

- estimarile consumatorilor privind valoarea produselor;

- concurenta;

- interventia puterii privind pretul;

- etica in afaceri.

4. COSTUL, DEFINITIE, CONTINUT
4.1. Definitie. Continut.

Costul reprezintad ansamblul cheltuielilor ce pot fi asociate productiei si comercializarii unui bun
sau serviciu.

In primul rand se disting costuri previzionale (apriori) sau prestabilite prin definitie nesigure
pentru ca sunt prevazute inainte de actul de productie si de vanzare a produsului, costuri constatate
(aposteori), reale sau istorice, care sunt calculate plecAnd de la contabilitatea analitica. Se mai
analizeaza costurile directe si costurile indirecte. in general, intreprinderea cunoaste destul de bine
costurile directe care insumeaza toate cheltuielile legate direct si exclusiv de produsul analizat
(salariile muncitorilor direct productivi, amortismentul masinilor si echipamentelor utilizate exclusiv

pentru acest produs, etc.)
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Calculul costurilor indirecte este mai delicat pentru ca presupune sa se ajunga la o ventilare
(la o repartizare) intre diferitele produse a cheltuielilor care le privesc simultan (remunerarea
personalului de directie, inchirierea unui local unde se fabrica mai multe produse, etc.). Suma
costurilor directe si indirecte da costul complet.

Pe 0 perioada scurta, in care echilibrul este dat, se poate distinge costuri fixe (masini, cladiri)
care reprezinta ansamblul cheltuielilor suportate de intreprindere), oricare ar fi volumul sau de
activitate si costuri variabile care pot fi proportionale cu volumul productiei (materiile prime de
exemplu).

Suma costurilor fixe (CF) si a costurilor variabile (CV) formeaza costul total (CT). Funcfia de
cost ajuta la determinarea costului minim pentru fiecare volum de productie.

CT(q) =CF+CV(q)
Preturile inputurilor fiind date, CT si CV nu depind decat de cantitatile produse q.
Costul mediu (CM) este costul total divizat cu cantitatile produse (vezi subcapitolul 4.3).
CM(q) = CT(a)/q = CF/q +CV(a)/q

Costul marginal poate fi definit ca suplimentul de cost rezultat ca urmare a producerii unei
unitati suplimentare de produs sau serviciu.

Curba costului marginal intersecteza curba costului mediu in partea cea mai de jos a acesteia
din urma (in punctul de minim). Ea se situeaza deasupra curbei costului mediu cand acesta creste
(odata cu cresterea cantitatii produse); costul marginal se afla sub costul mediu cat timp acesta
scade. Se demonstreaza ca profitul este maxim atunci cand nivelul de productie corespunde cu
momentul in care costul marginal este egal cu pretul de vanzare (incasare marginala ).

Fig.4.1. Relatia dintre costul mediu (CM) si costul marginal (Cm)

Cost

mediu Cost marginal Cm
Cost

marginal Cost mediu CM

Cantitati produse Q
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Aceastd relatie este explicatd prin faptul ca la inceput, costurile fixe apasa greu asupra
costului mediu; dupa aceea masinile, utilajele si cladirile sunt “amortizate” in mod progresiv iar
costurile variabile tind sa fie mai importante decat costurile fixe. Se obtine astfel o curba in forma de
‘U

Pentru un antreprenor rational care nu este constrans de lipsa debuseelor pentru produsele
sale, curba costului marginal nu este in forma de “U” ci in forma de “J” pentru ca el va alege sa
continue sa produca atat timp cat costul marginal descreste (atat timp cat pretul este mai mare, cu cat
costul marginal este mai mic cu atat profitul unitar sau profitul marginal este mai mare iar profitul total
creste. Se intra insa pe panta ascendentad a costului marginal atunci cand randamentele factorilor de
produsctie utilizati sunt randamente descrescatoare. Cat timp coturile marginale se situeaza sub
nivelul preturilor de vénzare intreprinderea este interesatd sa vanda intrucat orice cantitate
suplimentara vanduta va aduce un aport suplimentar la profitul total. Cant costul marginal ajunge sa
egaleze pretul, profitul marginal este nul, profitul total este maxim si este momentul de echilibru
rational pentru intreprinderea monopolista (cand se urmareste maximizarea profitului)

in afara termenului de cost de productie, intalnit inca si ca pret de cost, termeni similari
utilizati in limbajul curent, cuvantul cost se mai intalneste si sub formele: costul de oportunitate, costul
de tranzactie, costul salarial, costuri materiale, costul de transfer si costuri sociale.

Costul de oportunitate al unei resurse (de exemplu banii) folosite pentru o destinatie oarecare
(cumpararea unui utilaj sau o unei instalatii sau chiar al unor matrii prime precum ingragsamintele)
echivaleaza cu castigul maxim pe care l-am fi obtinut in cea mai buna utilizare alternativa posibila
(exemplu — plasare pe piata financiara sau o activitate comerciala). Orice decizie induce un cost de
oportunitate pentru ca repartizarea unei resurse oarecare (bani, munca, timp, etc.) unei utilizari
anume implica in mod simultan renuntarea la orice alta folosinta. Costul de oportunitate se poate
calcula pentru orice resursa si pentru orice fel de utilizare a acesteia, inclusiv pentru resursa timp.

Costul de tranzactfie se refera la costul de timp si de informare suportat de partile care se afla
in de discutie la 0 negociere comerciala dar nu numai comerciala.

Atunci cand agentii economici negociaza, ei trebuie sa se deplaseze, sa se intalneasca, sa se
informeze, sa consume timp si energie. Costurile care rezulta cresc cu numarul de partide de
negociere, de complexitatea negocierilor, de gradul de complexitate al drepturilor de proprietate.
Dorinta de a limita costul de tranzactie justifica creatia de intreprinderi (de exemplu instituirea de
relatii profesionale stabile in cadrul unei intreprinderi prin angajarea permanenta a unor persoane

reduce costul in raport cu angajarile de muncitori sezonieri). Prin angajarea de personal i
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dezvoltarea propriului atelier mecanic, Tntrepeinderea internalizeaza activitatea de reparatii
considerand ca acest lucru ii va aduce economii de cheltuieli cu reparatiile in viitor si operativitate mai
mare in rezolvarea problemelor care apar (oprativitatea cantarind in calcularea costului de
oportunitate al infiintarii atelierului de reparatii).

Costul salarial reprezintd suma cheltuielilor pe care angajatorul le plateste in contrapartida
folosirii muncii salariale. Costul salarial include remuneratia directa (salariu brut + concediul platit +
prime) si cotizatiile legale sau conventionale (contributii asigurari sociale, contributii pentru fondul de
somaj, alte contributii, etc.).

Notiunea economica cea mai cunoscuta este costul salarial real unitar:

CUS = __COM _
Productivitatea orala a muncii

- cost salarial real: se raporteaza costul salarial la indicele preturilor;

cost salarialtotal  numarul de ore de muncax COM
cantitati produse cantitati produse

CUS =

- cost salarial unitar: se imparte costul salarial real la cantitatile produse pentru a tine cont de
productivitatea muncii. Astfel, un cost salarial ridicat nu este un obstacol impotriva competitivitatii
daca costul pe unitate produsa raméne scazut gratie unei productivitdti a muncii de asemenea
ridicata. Este necesar sa se faca distinctie intre costul unei ore de munca (costul orar al muncitorului -
COM si costul salarial inclus intr-o unitate de produs (costul unitar salarial CSU). Dorinta de a scadea
costurile salariale unitare sta la baza deciziei de a investi in utilaje performante, cu productivitate
mare. Aparitia de tractoare de mare putere in agricultura romaneasca dovedeste inca o data acest
adevar. Totodata se cuvine sa atragem atentia ca acesteutilaje sunt utilaje foarte specializate de
regula si leagd” cumva capitalul in sectorul de activitate in cauza. De asemenea, va creste ponderea
cheltuielilor fixe in total cheltuieli in defavoarea cheluielilor variabile.

Costurile materiale sunt costurile datorate folosirii materiilor si materialelor in procesul de
productie. De reguld acestea sunt urmarite prin comparatie cu costurile salariale in incercarea de a
controla costurile la nivelul intreprinderii. Conteaza in acest demers cantitatile de materiale utilizate,

momentul utilizarii lor, momentul achizitionarii, momentul platii, etc.
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Costul de transfer se refera la costuri imediate pe care cumparatorul trebuie sa le suporte
pentru a trece de la produsele unui furnizor la cele ale altui furnizor. Costurile de transfer pot cuprinde
costuri de recalificare a fortei de munca (situatie intalnita adesea cand se cumpara utilaje noi — cazul
tractoarelor sau combinelor de ultima generatie, al instalatiilor de irigare moderne sau a sistemelor de
management prin calculator al umiditatii intr-o sera, etc. - ori inputuri care nu au mai fost folosite —
cazul ierbicidelor noi, cu doze foarte reduse la hectar), costul noilor echipamente necesare, costuri de
timp pentru a proba sau pentru a admite o noua sursa de aprovizionare, costuri privind nevoia de
asistenta tehnica, de remodelare a produsului sau chiar costurile psihologice ale ruperii vechilor relatii.
Prezenta costurilor de transfer se constituie in bariere de intrare intr-un sector de activitate iar aceste
bariere sunt cu atat mai importante cu cat costurile de transfer sunt mai mari (vezi capitolul 5).

Costuri sociale. n sensul larg se refera la ansamblul cheltuielilor suportate de catre
colectivitate ca urmare a unei activitati date si a pagubelor antrenate de aceasta activitate (unele din
aceste pagube sunt evidente si pe termen scurt — este cazul faunei si florei acvatice care sufera ca
urmare a poluarii apelor cu efluentii de la fabrici sau complexe zootehnice, alte apar doar pe termen
lung sau foarte lung — este cazul de exemplu al gaurilor din stratul de ozon ca urmare a activitatiilor
umane poluante in ansamblul lor).

In sens mai restrans, costurile sociale se referd la ansamblul cheltuielilor pe care colectivitatea
le efectueaza pentru a face fatd nevoilor sociale: somaj, maladii, imbatranire, pensii, persoane
defavorizate, etc.

4.2. Costul de obtinere a produselor

In structura sa, costul total cuprinde mai multe componente: costuri fixe, costuri variabile si
costuri semi-variabile iar aceasta clasificare este functie de variatia costurilor in raport cu modificarea
volumului productiei.

Structura costului total variaza de la o ramura la alta iar cunoagterea ei are importanta in
fundamentarea strategiei de pret.

Astfel daca in costul total predomina costurile fixe, prin strategia de pret se urmareste
obtinerea unor incasari care sa acopere cheltuielile fixe si concomitent s& permita utilizarea capacitatii
de productie la o valoare cat mai mare. Aceasta strategie este vitala: cat timp valoarea vanzarilor nu
va depasi costurile fixe si variabile la un loc (pragul de rentabilitate sau punctul mort) intreprinderea va
pierde.

Daca in structura costurilor predomind costurile variabile, prin pretul propus pe piatd se

urmareste maximizarea marjei asupra cheltuielilor variabile.
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Sunt situatii cand firma poate opta temporar pentru stabilirea pretului la un nivel mai mic decét
costul:

- diminuarea temporara dar masiva a cererii;

- cand se urmareste cresterea partii de piata;

- la demararea unei activitati, pana se atinge volumul de vanzari care s& asigure

rentabilitatea scontata sau la introducerea produselor noi.

in fundamentarea deciziei de pret se tine cont si de curba de experienté care exprima efectele
cresterii volumului productiei asupra costului unitar mediu.

Costul unitar mediu depinde de alegerea care se face pentru volumul productiei de realizat.

in cazul firmelor cu pondere mare de cheltuieli fixe, se are in vedere efectul de scara
(economiile de scara) si pretul se stabileste in functie de volumul de vanzari preconizat in unitatea de
timp.

Costul este un factor endogen, un element al strategiei de pret si trebuie perceput in dinamica
intrucét se afla sub actiunea indirecta a pietei ce dirijeaza si provoaca presiunea concurentiala asupra

pretului, aceasta presiune este transmisa in mare parte la nivelul costului.

Estimarile consumatorilor privind valoarea produselor

Pentru fundamentarea pretului de ofertd metoda “cost plus marja speraté de profit” este cea
mai utilizata datorita simplitatii ei iar atunci cand se pleaca de la un cost mai mic decat al concurentilor
se obtine un plus de profit unitar si exista o marja de siguranta pentru a se apara de atacurile
concurentei. Dar metoda are si efecte perverse: prin aplicarea sa, se pierde o parte din profitul
potential daca pretul s-ar fundamenta pe estimarile consumatorilor privind valoarea produsului. Este
vorba de diferenta dintre ceea ce consumatorii ar fi dispusi sa plateasca si pretul efectiv al produsului
care este de obicei mai mic fiind platit de consumator (consumatorul beneficiaza astfel de surplusul
consumatorului). De aceea, in fundamentarea pretului de oferta trebuie sa se tina seama de opinia
consumatorilor asupra valorii estimate a bunurilor.

Pentru estimarea valorii unui bun, consumatorul parcurge un demers dificil si are in vedere
mai multe aspecte.

Mai intéi trebuie inteleasa diferenta dintre valoarea perceputa si valoarea potentiala. Valoarea
perceputa este cea pe care consumatorul o recunoaste in prezent; valoarea potentiald este cea pe
care consumatorul poate fi educat sa o vada in produs. Cele doua notiuni aratd in ce masura un bun

indispensabil poate fi inlocuit de un substitut sau poate fi eliminat.

88



Costuri, preturi si tarife in agricultura

Micsorarea si eliminarea diferentelor dintre valoarea perceputd si valoarea potentiala se face
prin efort de marketing, reclama, de promovare a produsului si astfel valoarea perceputa poate creste
(consum gratuit in locurile de véanzare, testare gratuita a produsului, esantioane distribuite gratuit etc.).
Aceasta este calea pe care au parcurs-o diferite produse de la stadiul de produs de lux, “moft” la
produs indispensabil (periuta de dinti, uscatorul de par, telecomanda, telefonul mobil).

Valoarea perceputa pentru un bun este diferita in cadrul diferitelor segmente de consumatori.
Valoarea perceputa depinde de nivelurile veniturilor, de nivelul de cultura reflectat in consum, de
posibilitatea de translatare a preturilor — suportarea acestora de catre firma sau in numele unei
persoane particulare.

In fundamentarea deciziei de consum, consumatorul urméareste intuitiv o logica de tip selectiv
de proiect de investitie: care este castigul sau dacad cumpara bunul, fatd de situatia in care nu-|
cumpara, cheltuielile fiind egale cu pretul acceptat la plata. Castigul perceput de consumator poate fi
de natura diversa: economii din consumul redus de carburant, energie sau care provin din cheltuieli
mai mici cu reparatiile la inlocuirea unei aparat/masina veche, afigarea unei cresteri a standardului de
viata, cresterea satisfactiei individuale.

Un alt aspect este legat de faptul ca oamenii traiesc prin comparatie: daca produsul se poate
cumpara la un pret mai mic din vreo sursa acesta va fi limita maxima de pret pe care o accepta
cumparatorul; acest lucru este mai putin valabil in cazul pietelor cu deficit de oferta.

Trebuie luat in considerare faptul ca orice potential cumparator priveste pretul de oferta ca o
prima apreciere a valorii si calitatii produsului. Ori, daca producatorul nu-i evalueaza la un nivel
ridicat propriul produs, in nici un caz nu o va face cumparatorul.

Pentru a putea stabili pretul in functie de estimarile consumatorilor, vanzatorul trebuie s
stabileasca preturi diferite pentru diferite segmente de cumparatori si deci sa recurga la discriminari
de pret.

Discriminarea de pret este adesea intalnitd in sfera serviciilor, la stabilirea tarifelor. n
transportul in comun, discriminarile de pret sunt functie de varsta (adulti-copii) calatori individuali sau
grup, anotimp, zilele saptamanii, momentul zilei (zi-noapte) sau destinatia de transport. Explicatia
abundentei de discriminari consta in aceea ca “produsele” din acest domeniu este necesar sa fie
consumate chiar in momentul realizarii sau disponibilizarii lor. Neconsumarea produsului in momentul
in care el a fost disponibil reprezinta pentru producator o pierdere efectiva. Este de ordinul evidentei
ca atunci cand un prestator de servicii face un pret pentru cineva ,cu bani”, pretul va fi invariabil mai

mare decat pentru cei cu mai putine resurse.
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4.3. Determinarea costurilor

Exista o relatie intre productie, functia de productie si formarea costurilor la nivel de
intreprindere.

Notiunea de cost este determinanta: ea permite aprecierea cheltuielilor pe care intreprinderea
le suporta pentru a obtine imputurile necesare productiei sale, organizarii productiei si oferirea
acestei productii pe piata.

Nivelul si structura costurilor depinde de mai multi factori:

- de natura tehnica a functiei de productie (combinatia capital/munca);

- de pretul factorilor de productie utilizati;

- de marimea intreprinderii si de calitatile produselor realizate de aceasta;

- de nivelul cererii care se manifesta pe piata.

La aceste costuri trebuiesc adaugate costurile de tranzactie ca si costurile de organizare.

Pentru a analiza structura costurilor pe care le suporta intreprinderea, se va face o diferentiere
intre costurile pe termen scurt si costurile pe termen lung. Pe termen scurt, functia de productie a
intreprinderii nu se modifica. Pe termen lung, toti factori de productie variaza. Intreprinderea fsi
schimba dimensiunile si modifica calitatea tuturor factorilor utilizati crescand numarul de magini si
crescand numarul de salariati. Aceasta crestere a volumului factorilor de productie nu este lineara.
Noua combinatie productiva depinde in acelasi timp de costul dar si de productivitatea fiecarui factor.

Pentru a ilustra diferenta intre diferitele tipuri de costuri, acestea sunt redate in tabelul 4.1. Tn
tabel s-au folosit urmatoarele simboluri:

Q - productia

CFT - cost fix total

CVT - cost variabil total

CT  -costtotal

CFM - cost fix mediu

CVM - cost variabil mediu

CTM - cost total mediu

Cm - cost marginal
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Tabel 4.1. Diferitele tipuri de costuri gi relatiile dintre ele.

CFT CVT CT CFM CVM CT™M Cm

O

0 200 0 200

1 200 170 370 200,0 170,0 370,0 170
2 200 320 520 100,0 160,0 260,0 150
3 200 440 640 66,6 146,6 213,3 120
4 200 540 740 50,0 135,0 185,0 100
S 200 610 810 40,0 122,0 162,0 80
6 200 680 880 33,3 113,3 146,6 70
7 200 760 960 28,5 108,5 137,1 80
8 200 890 1090 25,0 1122 136,2 130
9 200 1060 1260 22,2 1177 140,0 170
10 200 1310 1510 20,0 131,5 151,0 250

Costurile pe termen scurt
Pe termen scurt, capitalul fiind fix, numai cantitatile de inputuri (materii prime $i munca)
variaza pentru a creste volumul de productie. Se face ipoteza de neflexibilitate a echipamentelor

utilizate. Se disting trei tipuri de cost: costul total, costul mediu si costul marginal.

Costul total (CT).

Notiunea de cost total inglobeaza ansamblul costurilor la care intreprinderea trebuie sa faca
fata. Pentru a produce, o intreprindere trebuie sa suporte mai intéi costurile fixe (masini, echipamente,
chirii, abonamente pentru service, asigurari, cladiri) care sunt independente de volumul de productie
si deci nu variaza. Intreprinderea trebuie s& suporte de asemenea si costurile variabile, legate direct
de evolutia volumului de productie. Aceste costuri pot varia in mod proportional cu volumul productiei
(cantitatile de materii prime) sau de maniera discontinua (salariile).

CT=CFT+CVT

Primele trei coloane din tabelul prezentat mai sus care urmeaza coloanei de productii se
referd la aceste diferite tipuri de costuri. Costurile fixe, prin definitie, sunt constante; ele nu variaza
odata cu volumul productiei. In figura 4.2 curba costului total rezulta din insumarea celor doua curbe,
cea a costurilor fixe si cea a costurilor variabile.

Costul mediu (CM)
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Costul mediu este legat direct de volumul de productie. Din costul total se poate determina
costul mediu sau unitar impartind costul total la numarul de unitdti produse (Q). Se disting astfel trei
tipuri de costuri: costul fix mediu, costul variabil mediu si costul total mediu.

Fig. 4.2. Costul total si modul séu de formare

Costuri

Cost total (CT)

Cost variabil total (CVT)

Cost fix total (CFT)

[ =

Cantitati produse

Costul fix mediu (CFM)
Costul fix mediu este raportul dintre costul fix i cantitatile produse:
CFM = CFT/Q

Curba costului fix mediu aratd ca acestea sunt descrescatoare cu cresterea volumului
productiei. Intreprinderea poate astfel sa repartizeze costurile fixe la un numar mai mare de unitati.
Economiile de scara permit reducerea semnificativa a nivelului costurilor unitare de productie.

Costul variabil mediu (CVM).

Costul variabil mediu se refera la costurile directe legate de cresterea nivelului de productie:

CVM = CVTIQ

intreprinderea suporta doua tipuri de costuri variabile: costuri strict proporfionale cu cresterea
volumului productiei (energie, combustibil, in general materii prime) si costuri neproporfionale cum ar
fi: salariile. Cifrele din coloana 6 a tabelului 4.1 sunt ca si alura costului mediu din fig.4.3, care arata
ca intr-o prima faza costurile variabile medii descresc pentru a trece printr-un minim, apoi ele cresc.
Aceasta se explica prin legea randamentelor descrescatoare: adaugarea de unitati suplimentare
contribuie la cresterea volumului productiei dar, rigiditatea functiei de productie va determina

cresterea curbei costului variabil mediu.

92



Costuri, preturi si tarife in agricultura

Fig. 4.3 Costuri medii (unitare) — (termen scurt)

Cost/unitate Cost marginal (Cm)
Cost total mediu (CTM)
Cost variabil mediu (CVM)

Cost fix mediu (CFM)

Cantitati

Costul total mediu (CTM)

Costul total mediu se obtine in doud moduri: fie divizand costul total cu volumul de productie,
fie prin insumarea, pentru fiecare nivel de productie, a costurilor fixe medii si a costurilor variabile
medii:

CTM =CT/Q =CFM + CVM

Costul marginal (Cm)

Costul marginal este costul suplimentar suportat de intreprindere pentru a produce o unitate
suplimentara de produs. Se defineste deci ca un raport intre cresterea costului total si cresterea
productiei:

Cm=ACT/AQ

Din figura 4.3 constatam la inceput o descrestere a curbei costului marginal dupa care incepe
s& creasca. Aceastd evolutie este explicatd de legea randamentelor marginale. intr-o prima faza,
randamentele marginale sunt crescatoare, apoi ele devin descrescatoare. in acelasi grafic, curba
costului marginal Cm intersecteaza curba costului mediu CM in punctul sau de minim. Cand unitatile
noi sau marginale sunt mai ieftin de produs decat unitatile deja produse, costul marginal este inferior
costului mediu. n continuare, dupa ce curba costului marginal a intersectat curba costului mediu in
punctul sau de minim, costul marginal devine superior costului mediu. Antreprenorul atinge o

productie optima atunci cand curbele CM si Cm, pe termen scurt se intersecteaza.
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Fig. 4.4. Costurile pe termen lung

Cost 4 Randamente de scard Randamente de scard
mediu crescatoare descrescatoare
CMy CM; CM3
CMTL
0 A Cantitati produse

Costurile pe termen lung
Pe termen lung, toti factorii de productie variaza. Unitatile de productie si schimba marimea
aplicand diferite combinatii productive (in functie de nivelul productiei) tinand cont in acelagi timp de

productivitatea si de pretul factorilor de productie utilizati. Pe termen lung, nu se mai ia in considerare

decét costul total mediu.

Se observa mai multe perioade de productie (fig.4.4), reprezentate prin diferite curbe de cost
total mediu (CM;, CM2, CMs). Curba costului total mediu pe termen lung (CMTL) acopera curbele
costurilor totale medii din diferitele perioade de productie considerate, trecand prin minimul lor.
Punctele minime pentru fiecare perioada constituie pozitia optimald a intreprinderii. Forma in “U” a
curbei costului mediu pe termen lung arata ca:

- intreprinderea trece mai intai printr-o faza de randamente crescétoare_(atunci cand curba
costului mediu descreste); in aceasta situatie se beneficiaza de economii de scara. Schimband scara
de productie (dimensiunea), intreprinderea beneficiaza de anumite avantaje cum ar fi posibilitatea
productiei de masa, rationalizarea productiei, internalizarea activitatilor care Tnainte erau realizate la
exterior;

- in continuare, intreprinderea cunoaste o faza de randamente descrescatoare: cresterea
capacitatilor de productie si a angajarilor nu mai contribuie la scaderea costurilor medii, intreprinderea

intra Tntr-o faza de dezeconomii sau pierderi de scara. Fata de schimbérile tehnologice si in prezenta
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noilor produse, echipamentele instalate nu mai permit scaderea costurilor de productie, sau in
perioada de recesiune intreprinderea face fata la costuri fixe importante. in fig. 4.4 se observa ca la
stanga punctului A Tntreprinderea are randamente crescatoare: cresterea taliei permite scaderea
costului mediu; la dreapta punctului A ea intra in zona costurilor crescatoare si face fata

randamentelor de scara descrescatoare.

4.4, Determinarea costurilor in practica

Analiza costurilor cu ajutorul instrumentelor microeconomiei clasice este uneori contestata
datorita diversitatii situatiilor intreprinderilor, de natura si de volumul factorilor de productie pe care fi
utilizeaza si de caracteristicile produselor si serviciilor pe care le realizeaza.

Analiza marginalista presupune ca variatile de productie sa fie mici i ca ele sa se poata face
in mod continuu. Curba costurilor medii variaza mult in aceste conditii. In realitate calculul la marja nu
are interes decét in masura n care se realizeaza o importantd modificare a volumului productiei; in
general, aceasta nu se poate produce decat ca urmare a investitiilor, ceea ce modifica varianta gi
structura intreprinderii.

Calculul la marja se aplica perfect intreprinderilor monoproducdtoare (care realizeaza un
singur produs); in realitate, intreprinderile realizeaza mai multe produse. Ele suporté costuri generale
si costuri specifice pentru realizarea produselor particulare. Cand intreprinderile sunt foarte
diversificate, costurile comune in costurile totale devin din ce in ce mai importante. Acesta este
motivul pentru care intreprinderile, alaturi de costul mediu, aplica diferite metode de calcul al

costurilor.

Analiza punctului mort

Calculul punctului mort permite intreprinderii sa stabileasca o legatura intre costurile i
profiturile anticipate. Atunci cand intreprinderea angajeaza o investitie, ea trebuie sa ia in calcul
costul, ca si venitul care va rezulta. Analiza punctului mort stabileste o relatie intre functia costului,
volumul de productie gi incasari.

Se cauta punctul unde functia de cost total si cea de incasari totale se egalizeaza (se
intersecteaza). In acest punct M, punctul mort sau pragul de rentabilitate, incasérile datorate vanzarii
cantitatii Q1 acopera exact cheltuielile antrenate de producerea acestor cantitati de bunuri. Dincolo de

cantitatea Q. intreprinderea va genera profit (fig. 4.5).
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Cu ajutorul acestei formule se poate calcula nivelul productiei care trebuie atins (sau timpul
necesar — in zile, luni, ani) pentru a atinge punctul mort si a-I depasi. Daca acest procedeu este relativ
usor, estimarea pe care o ofera nu permite decat o aproximatie a relatiei dintre cost si veniturile
datorate acestei activitati. In acelasi timp el da o idee globald a costurilor de productie ale unui bun
sau serviciu. O intreprindere de comert care calculeaza rentabilitatea sa prin aceastd metoda va
determina cate zile de prezenta, intr-o unitate comerciald, sunt necesare pentru ca vanzarea unui
produs sa fie rentabila. Tinand cont in acelasi timp de politica de pret (si de marja) practicata si de
structura costurilor serviciilor (costuri fixe + costuri variabile), este posibil sa se determine rapid ce
cantitati de produs trebuie sa se vanda pentru a atinge punctul mort si a degaja profit.

Cum se observé din figura 4.5, se poate reprezenta punctul mort in doua feluri. Tn primul grafic
se ilustreaza relatia intre evolutia curbei incasarilor totale si curba costurilor totale, intersectia lor
indicAnd punctul mort sau pragul de rentabilitate. in al doilea grafic se prezintd punctul mort ca
intersectia dintre costul total mediu (CTM) si pretul pietei. Se integreaza aici ceea ce nu era decat
implicit in schema precedenta: nivelul cererii pentru produs si deci nivelul pretului pietei.

Fig. 4.5. Calculul punctului mort (pragul de rentabilitate)

tC(;slturi_ Incasare totala
otale i
fncasari
totale . Cost total
profit
Punct mort Cost variabil
M
/ Costuri fixe
0 Cantitati
Costuri si ! produse si
preturi vandute
unitare i
M
Pretul pietei
Cost total mediu
Cost variabil mediu =
\ Cost marginal
Cost fix mediu

Cantitati produse si
0 Q1 vandute
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Alte metode de calcul al costurilor

Alaturi de punctul mort exista alte metode de calcul a costurilor de productie: metoda costurilor
directe si cea a costurilor complete.

Metoda costurilor directe. Tn acest caz, in calculul costurilor nu ludm in considerare cheltuielile
fixe ale intreprinderii; acestea sunt imputate profitului marginal corespunzator diferentei dintre pretul
de vanzare si pretul de revenire direct. In acest caz, este usor de determinat marja brutd a
intreprinderii, care este diferenta intre incasarea totala si costurile variabile. Aceasta metoda se
practica atunci cand intreprinderea realizeaza mai multe bunuri intrucat metoda ca atare usureaza
deciziile privitoare la exploatarea curenta a intreprinderii atunci cand este posibil s& se neglijeze
costurile fixe.

Metoda costurilor complete. Aceasta metoda, fata de prima, cauta sa repartizeze cheltuielile
comune sau cheltuielile indirecte peste cheltuielile variabile suportate de intreprindere. Aceasta
metoda de calcul este privilegiata daca intreprinderea care realizeaza mai multe produse incearca sa

stabileasca centre de profit pe langa principalele produse pe care le pune pe piata.

4.5. Curba de experienta i evolutia preturilor

Atunci cand un nou produs sau o tehnologie noua este realizata intr-o firma, debuteza in mod
neaparat si destul de devreme si un proces de invatare. La inceput muncitorii nu sunt familiarizati cu
fabricarea noului produs sau utilizarea noului procedeu: costurile unitare sunt ridicate; apoi, putin cate
putin, producatorii se familiarizeaza cu echipamentele si rezultd o curba de experienta care va
determina scaderea, in mod regulat i continuu, a costurilor medii odata cu cresterea productiei totale
pe total ciclu de viata al produsului. Acest fenomen este in mod particular perceptibil in productia de
masa si el ofera un avantaj strategic firmei care, in premiera, se lanseaza in fabricarea unui nou
produs sau utilizeaza un nou procedeu.

Imitarea de catre concurenti, in acelasi timp, poate duce la limitarea acestor avantaje.
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Fig. 4.6 Diferite tipuri de curbe de experienta

Cost 4

unitar

»
>

0 Q  Q Qs Qs Qs  Productia totald cumulata

Asa cum se observa din fig. 4.6, curba de experienta poate avea diferite forme, dependente
de natura tehnicilor, de cunostintele fortei de munca. Ea poate consta intr-0 scadere brusca a
costurilor pentru a se stabiliza in continuare (curba A), poate scadea in mod regulat in timp (curba B),
sau poate scadea puternic $i in mod regulat (curba C).

Curba C da avantaj primului intrat pe piatd; de exemplu dacé firma atinge punctul Qs inainte
ca un alt concurent sa intre pe piata sau se gaseste in Qs in timp ce concurentul este de abia n Qq,
etc. Acest avantaj in termen de cost contribuie la cresterea marjei profitului intreprinderii.
Intreprinderea capabila sa introduca in mod regulat noi produse, poate s mentina avantajul sau in
termen de cost in raport cu rivalele sale.

Curba de experientd nu este decat un mod de a determina costurile unitare; cautarea
economiilor de scara este un alt mod, ca si adaptarea de noi tehnici de productie ce rezulta din
inovatiile tehnologice majore (fig.18).

Fig. 18. Diferitele moduri de diminuare a costurilor unitare

Cost A A A
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4.6. Flexibilitatea firmei si costul

Mai multi economisti au abordat analiza economica a flexibilitatii. Primul a fost Sigler (1939),
pentru care flexibilitatea era un atribut al tehnologiei de productie care permite 0 mai mare variatie a
volumului de productie. El analizeaza flexibilitatea prin intermediul alurii curbelor de cost.

Flexibilitatea variaza invers curbei costului total. Daca curba costului total mediu are forma de
“U” cu cat partea minimala a curbei este mai plata si costul marginal creste mai lent, cu atat firma este
mai flexibila; invers, cu cat curba costului total mediu este mai accentuata si mai stransa in jurul
punctului de minim, cu atat curba costului marginal creste si firma este mai putin flexibila.

in conformitate cu figura 4.7, firma A este mai flexibild decat firma B a carei curba de cost
mediu are forma de “U” mai pronuntata.

S-a analizat flexibilitatea ca raspuns al unei firme la incertitudine, mai ales din punct de vedere
al fluctuatiilor cererii si al imperfectiunilor pietei. Fata de evolutia ciclica a cererii, firmele care au
structuri ale costurilor diferite vor coexista datorita alternativei in domeniul tehnologiilor de productie
intre flexibilitate si nivelul minim al costurilor medii. De exemplu, intreprinderile mici vor putea concura
cu succes pe cele mari absorbind o mare parte a fluctuatiei cererii prin recursul la tehnicile de
productie mai flexibile. Firmele mari au costuri minime mai mici datoritd importantei economiilor de
scara, dar firmele mici prezinta un avantaj ce rezulta dintr-o mai buna capacitate de raspuns la
modificarile cereri.

Fig. 4.7. Curba costului total mediu pentru o firma flexibil si una neflexibila

Cost A

unitar .
Firma B

Firma A

»
>

Productie

Ca urmare a flexibilitatii rezulta mai multe avantaje privind:
- avantajul alegerilor posibile (o actiune initiald mai flexibila permite 0 mai mare posibilitate de

alegere a actiunilor posibile in perioada urmatoare);
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- costul marginal (o intreprindere mai flexibild necesita un cost aditional mai mic pentru a se
orienta spre pozitia urmatoare);
- profitul marginal anticipat (o intreprindere mai flexibilda va avea profitul mai mare sau

pierderile mai mici deplasandu-se spre o noua pozitie).

5. FORTELE CARE DETERMINA CONCURENTA INTR-UN SECTOR DE ACTIVITATE

NOII VENITI POTENTIALI

Amenintarea
noilor veniti

Puterea de negociere
CONCURENTII a clientilor

SECTORULUI

FURNIZORII Q CLIENTII

Rivalitate intre

concurentii
. sectorului
Puterea de negociere
a furnizorilor
Amenintarea produselor
sau serviciilor de
PRODUSELE DE
SUBSTITUTIE

Pentru o firma stabilita ntr-un sector definitia unei strategii concurentiale are drept scop de a
plasa firma in cea mai buna situatie posibila pentru a se apara contra fortelor concurentei sau a le
influenta in favoarea sa. Cum este posibil ca puterea combinatd a acestor forte s& nu fie foarte
evidenta pentru ansamblul concurentilor, solutia pentru a pune la punct o strategie este de a analiza
in profunzime sursele fiecarei forte. Cunoasterea acestor surse profunde de presiune concurentiala,
clarifica fortele si slabiciunile critice ale firmei, ilustreaza intr-o maniera vie pozitia sa in sector,
clarifica domeniile unde modificarea strategiei poate oferi cele mai mari rezultate si aduc la zi

domeniile unde evolutia unde evolutia sectorului ofera perspectivele cele mai promitatoare sau
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amenintarile cele mai periculoase. Prin sector de activitate se defineste un grup de firme care fabrica
produse aflate intr-o strénsa relatie de substituibilitate
Cele 5 forte concurentiale - intrarea pe piata, amenintarea produselor de inlocuire, puterea de
negociere a clientilor, puterea de negociere a furnizorilor, rivalitatea intre concurentii existenti —
reflectd faptul ca in cadrul unui sector concurenta merge dincolo de partenerii care sunt instalati in

sector. Se poate califica drept rivalitate l&rgitd concurenta definita de aceasta maniera mai generala.
5.1. Amenintarea noilor veniti

Noii veniti intr-un sector aduc cu ei noi capacitati, dorinta de a cuceri o parte din piata si in
mod frecvent, resurse substantiale. Poate rezulta o scadere a preturilor de oferta sau o crestere a
costurilor intreprinderilor existente, care isi reduc rentabilitatea.

Intreprinderile care se diversifica prin achizitii intr-un sector venind de pe alte piete utilizeaza
adesea resursele lor pentru a crea dezordine i trebuie deci considerat c& achizitia realizata ntr-un
sector cu intentia de a cuceri 0 pozitie pe piata este o noua intrare (un nou sosit) chiar daca nici o
entitate noua nu a fost creata.

Amenintarea noilor veniti intr-un sector depinde de obstacolele (sau barierele) la intrare
existente si de reactia la care potentialii noi veniti se pot astepta din partea concurentilor existenti.
Daca obstacolele sunt importante si/sau daca noii veniti se pot astepta la vii represalii din partea
concurentilor bine stabiliti, amenintarea noilor veniti este slaba .

Barierele la intrare (obstacole la intrare)

Economiile de scard

- duc la scaderea costului unitar al unui produs (sau operatii, sau functiuni care intra in
procesul de productie al produsului)

- survin atunci cand cantitatea produsa intr=¢>perioada creste si sunt un factor descurajant
pentru noii veniti pentru ca ii constrang sa demareze pe o scara vasta si risca puternice reactii din
partea firmelor existente sau acestia demareaza pe scara mica si suporta dezavantajele de cost.

Nici una din aceste optiuni ne este de dorit.

Economiile de scara sunt prezente in toate functile unei Tintreprinderi: fabricatie,
aprovizionare, cercetare si dezvoltare, comercializare, reteaua de service, utilizarea fortei de vanzare,

distributie etc.
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Xerox si General Electric au cheltuit foarte mult pentru a descoperi aceste economii de scara
pentru sectorul de organe centrale de ordinator (productie, cercetare, comercializare si service).

Céstigurile datorate repartizarii costurilor fixe intr-un sector sunt foarte mari daca exista costuri
legate (acestea se inregistreaza atunci cand o firma care obtine produsul sau serviciul A poseda prin
natura lucrurilor capacitatea de a fabrica produsul B - in agricultura este cazul produselor secundare).

Tot costuri legate intervin la repartizarea activelor necorporale (0 marca, un brevet,
competentele). Costul de creatie al unui activ necorporal nu se plateste decat o singura data. El poate
fi utilizat in continuare liber in alte intreprinderi (sub rezerva acceptarii costurilor de adaptare).

Economiile de scara datorate integrarii verticale determina pe noul venit fie sa demareze
integrat fie s& suporte dezavantaje de cost sau excluderea accesului la anumiti factori de productie
sau piete daca cea mai mare parte a concurentilor stabiliti sunt integrati.

Diferenfierea produselor: existenta produselor diferentiate semnifica faptul ca firmele bine
stabilite au 0 imagine de marca si o clientela fidela care vin dintr-o publicitate trecuta, din diferentierea
produselor sau pur si simplu din faptul de a fi fost primul care s-a instalat in sector; aceasta
constrange pe noii veniti la cheltuieli mari pentru a “distruge” fidelitatea clientelei existente; de obicei
antreneaza pierderi in perioada de inceput si cere destul de mult timp pentru acoperirea acestor
pierderi; investitiile pentru instalarea unei imagini de marca sunt forte riscante pentru ca nu au nici o
valoare reziduala

Nevoile de capital - obligatia de a investi resurse financiare considerabile pentru a concura
intr-un sector, reprezinta un obstacol la intrare mai ales daca capitalurile servesc drept cheltuieli de
publicitate de soc, riscante sau irecuperabile sau la cheltuieli de cercetare — dezvoltare. E posibil ca
nu numai instalatiile de productie dar si elemente cum ar fi creditarea clientelei, stocurile, acoperirea
pierderilor de nceput (demararea) sa necesite capital. De exemplu Xerox a creat un important
obstacol la intrare (din punct de vedere al capitalului angajat) atunci cand a ales sa inchirieze masini
decat sa le vanda, prin aceea ca necesita un fond de rulment mai mare.

Astazi marile firme dispun de resursele financiare necesare pentru a intra in aproape toate
sectoarele dar capitalul masiv cerut de domenii precum fabricarea de ordinatoare sau minerit,
limiteaza numarul noilor veniti potentiali. Chiar daca sunt disponibile capitalurile pe piata financiara,
intrarea in noul sector reprezinta un risc mare, reflectat in prime de risc importante pentru noul venit
rezultdnd un avantaj pentru firmele deja implantate. In anumite sectoare, furnizorii contribuie financiar
la noii veniti, in scopul dezvoltarii propriilor vanzari. Aceasta atenueaza obstacolele efective la intrare

datorate importantei capitalului necesar.
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Costurile de transfer. Prezenta costurilor de transfer (costuri imediate, pe care cumparatorul
trebuie sa le suporte pentru a trece de la un produs al unui furnizor, la altul) creeaza obstacole la
intrare:

- costuri de reciclare a fortei de munca;

- costul echipamentelor auxiliare;

- costul de timp pentru a proba sau admite o noua sursa de aprovizionare;

- costul de asistenta tehnica;

- costul de remodelare a produsului;

- costuri psihologice, datorate rupturii relatiilor traditionale.

Sunt cazuri cand vanzatorul suporta costul de transfer.

Daca aceste costuri sunt importante, noii veniti trebuie sa ofere progrese considerabile privind
costurile unitare sau rezultatele finale pentru ca si cumparatorul sa accepte abandonarea furnizorilor
traditionali.

Accesul la circuitele de distribufie. Faptul ca noul venit trebuie sa asigure distributia produselor
sale, poate crea obstacole la intrare. In masura in care firmele existente folosesc deja circuitele de
distributie, noua firma trebuie sa convinga aceste circuite sa accepte produsele sale cu ajutorul
reducerilor de pret, sume pentru publicitate comuna, sume care diminueaza profitul.

Cu cat circuitele de gros sau de detail sunt mai restranse si cu cat concurentii existenti le-au
acaparat, cu atat intrarea in sector va fi mai dura.

Uneori aceste obstacole la intrare sunt asa de greu de depasit, ca noua firma trebuie sa
creeze un circuit de distributie cu totul nou.

Avantaje de cost independente de scara de productie. Este posibil ca firmele existente sa aiba
avantaje de cost pe care nu le au noii veniti potentiali, indiferent de falia acestora:

- proprietatea tehnologiei produsului — brevete sau secrete privind conceptia produsului;

- acces favorabil la materii prime (ex. zacaminte cumparate foarte ieftin);

- amplasari favorabile (vadul comercial);

- subventii publice preferentiale (discriminatorii);

- curba de experienta sau de competenta care determina strategii de pret bazate pe
experienta

Unele avantaje sunt reale atunci cand firmele pot pastra proprietatea experientei lor:

- ameliorarea metodei de lucru, cresterea eficacitatii;
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- modificari de conceptie a produselor care devin mai ugor de fabricat in urma acestor
modificari;

- curbele de experienta sunt legate de cantitatile cumulate, totale produse pe toata perioada
ciclului de viata al produselor.

Politica guvernamentald (a puterii). Statul poate limita sau chiar interzice intrarea in anumite
sectoare (licente, contingente import/export, limitdnd accesul la materii prime). Uneori restrictiile sunt
subtile, referindu-se la respectarea normelor de poluare a aerului, apa sau la controlul produselor
alimentare, al medicamentelor. Aceasta cere timp, deci capital blocat in stocuri. Uneori firmele
existente au timp sa-si formuleze strategii de riposta.

Asteptarea unei riposte. Anticipatiile potentialului nou venit cu privire la reactiile concurentilor
existenti pot influenta asupra amenintarii reprezentate de eventuala intrare (in sector). Conditiile care
indica ca o riposta este foarte posibila si deci care va descuraja noul venit, sunt urmatoarele:

- un trecut de riposte viguroase cu privire la noii veniti;

- firme deja stabilite, care dispun de resurse foarte importante pentru a reactiona (lichiditati
excedentare, capacitate de Tmprumut neutilizata, capacitate de productie excedentara suficienta
pentru satisfacerea tuturor nevoilor viitoare probabile, o mare influenta asupra circuitelor de distributie
sau a clientilor).

- firme stabilite in sector care sunt foarte angajate in sector si care au active imobilizate
importante;

- 0 crestere lenta a sectorului, care limiteaza capacitatea sectorului de a absorbi 0 noua firma,
fara a scadea vanzarile si rezultatele financiare ale firmelor existente.

5.2 Intensitatea rivalitatii intre concurentii existenti

Rivalitatea intre concurentii existenti ia forma cunoscutéd de manevre pentru obtinerea unei
pozitii avantajoase cu ajutorul unei tactici fondata pe concurenta prin pret, pe batalii publicitare, pe
introducerea de noi produse, pe ameliorarea serviciilor sau prin garantii acordate clientelei. Rivalitatea
exista pentru ca unul sau mai multi concurenti simt nevoia sa-si amelioreze pozitia lor acolo unde
intrevad aceastd posibilitate. In cea mai mare parte a sectoarelor, actiunile contra concurentei
angajate de catre o firma, au efecte sensibile asupra concurentilor ceea ce determina represalii sau
eforturi pentru a contracara aceste actiuni. Firmele sunt mutual dependente (interdependente).

Acest sistem de actiuni i contraactiuni poate sau nu sa lase firma care ia initiativa si chiar
sectorul intreg ntr-o situatie mai buna. Dacé actiunile si contraactiunile duc la o escalada, este posibil

ca toate firmele sectorului sa sufere si sa se regaseasca intr-o situatie mai putin buna ca precedenta.
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Anumite forme de concurentd, mai ales concurenta prin pret, sunt foarte instabile si au toate
sansele de a duce la o degradare a rentabilitatii sectorului in ansamblul su. Reducerile de pret sunt
rapid si usor asimilate de catre intreprinderile rivale si, odata consimtite, ele diminueaza incasarile
tuturor firmelor, exceptie facand cazurile cand elasticitatea cererii in raport cu pretul este suficient de
mare in sector.

Bataliile publicitare sunt susceptibile de a mari cererea sau de a accentua diferentierea
produselor in cadrul sectorului, in profitul tuturor firmelor.

In anumite sectoare, rivalitatea intre firme este calificatd drept “belicoasd”, “aspra” sau
“Indarjitd” in timp ce in alte sectoare ea este calificata “politicoasa” sau “de curtoazie”.

O rivalitate intensa rezulta din interactiunea unor factori structurali:

Concurenfi numerosi sau relativ echilibrafi. Cand firmele sunt numeroase, probabilitatea de
aparitie a “franc-tirorilor” (spargatorii de pluton) este mare si anumite firme sunt tentate sa creada ca
pot intreprinde anumite actiuni fara a fi remarcate. Chiar atunci cand firmele sunt putine dar relativ
echilibrate prin dimensiune i prin resursele cunoscute, poate aparea o instabilitate din intentiile de
lesire din pluton sau atunci cand ele gasesc resursele necesare unei riposte viguroase $i prelungite.
Din contra, cand sectorul este foarte concentrat sau dominat de una sau cateva firme, nu exista deloc
posibilitatea de a se ingela asupra fortelor relative ale firmelor; de asemenea, nu existd aceasta
posibilitate nici acolo unde marile firme pot s& impuna o disciplina si sa joace un rol de coordonare in
sector, de exemplu prin fixarea unui pret director.

O crestere lentd a sectorului. O crestere lenta a sectorului transforma concurenta intr-un joc
de partaj al pietei pentru firmele ce doresc sa se extinda. in acest caz concurenta este mult mai
incréncenatd decat in situatia cand o crestere rapida a sectorului garanteaza ca firmele isi pot
ameliora rezultatele multumindu-se sa progreseze in ritmul sectorului si in care ele pot fi in situatia de
a-si epuiza toate resursele financiare si umane pentru a se dezvolta in ritmul sectorului.

Costuri fixe sau costuri de stocare ridicate. Costurile fixe ridicate determina toate firmele de a
utiliza din plin intreaga lor capacitate ceea ce se reduce adesea la o escaladare a reducerii preturilor
atunci cand exista capacitati excedentare. Caracteristica importanta a acestor costuri este data de
proportia costurilor fixe in raport cu valoarea adaugata si nu de proportia costurilor fixe in raport cu
costurile totale. Firmele ale caror costuri sunt formate in principal prin cumpararea de factori de
productie externi (si care au in consecinta o valoare adaugata slaba) pot fi supuse unor presiuni
enorme pentru a-gi “incarca” capacitatea de productie pana la punctul mort datorita slabiciunii data de

proportia mare a costurilor fixe.
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O situatie asemanéatoare este aceea cand, produsele odata fabricate sunt foarte dificil sau
costisitor de stocat. in acest caz firmele sunt foarte sensibile tentatiei de a scadea preturile pentru a
asigura vanzarile. Aceasta forma de presiune mentine profiturile la un nivel scazut - de exemplu
productia anumitor produse chimice periculoase, intreprinderile de servicii, alimentele perisabile.

Absenta diferenfierilor sau a costurilor de transfer. Atunci cand produsul sau serviciul este
perceput ca o marfa de prima necesitate sau aproape, alegerea cumparatorului se bazeaza in
principal pe pret si/sau pe calitatea serviciului. Rezulta o presiune favorabila unei concurente intense
prin pret si prin calitatea serviciilor oferite. Aceste forme de concurentd sunt in mod particular
explozive. De altfel, diferentierea produselor creeaza un strat de protectie impotriva razboiului la care
se dedau concurentii, pentru ca cumpératorii prefera produsele unui anumit vanzator, caruia ii sunt
fideli. Costurile de transfer au efecte similare.

Cregteri ale capacitafii de producfie in paliere importante. Atunci cand economiile de scara
impun cresteri ale capacitatii in paliere importante, aceste cresteri pot rupe, in mod periodic, echilibrul
intre cererea si oferta unui sector, mai ales cand exista riscul unei regrupari in timp ale cresterilor de
capacitate. Sectorul se poate lovi de perioade de supracapacitate si de scaderi ale pretului — alternate
cu perioade de subcapacitate de productie in sector si care sunt relativ benefice pentru concurentii
sectorului.

Concurenti diversi. Concurentii ale caror strategii, origini, personalitati si relatii cu societatile
mama sunt diverse au obiective diferite in ceea ce priveste maniera de a lupta contra concurentei.
Este posibil sa treaca momente dificile pana sa se inteleaga de o maniera precisa intentiile reciproce
si sa se puna de acord asupra unui ansamblu de “reguli ale jocului” in cadrul sectorului. Decizii
strategice corecte pentru un concurent vor fi eronate pentru ceilalti.

Concurentii straini cresc adesea diversitatea sectorului pentru ca mediul in care au activat
difera si pentru ca obiectivele lor sunt adesea diferite. Se intalnesc de asemenea proprietari directori
de mici firme industriale sau de servicii care se pot multumi cu o rata a profitului inferioara normalului
cu scopul de a-si mentine independenta pe care le-0 asigura proprietatea firmei, in timp ce aceste
randamente sunt inacceptabile si pot sa para irationale unui concurent ale carui actiuni sunt detinute
de un public foarte larg. In aceste sectoare, pozitia firmelor mici poate limita rentabilitatea
intreprinderilor mai mari. in acelagi mod, firmele care considera o piatad ca un debuseu pentru o
capacitate excedentard (cum se intdmpla in cazul dumpingului), vor adopta masuri contrare firmelor

ce considera piata respectiva ca principalul lor debuseu.

106



Costuri, preturi si tarife in agricultura

In sférsit, diferentele in relatiile intretinute de catre unitatile concurente cu societatile mama
sunt o sursa importanta in sanul unui sector. De exemplu o0 unitate care face parte dintr-un lant de
intreprinderi verticale in cadrul unei societati pe actiuni, poate foarte bine sa adopte obiective diferite
poate chiar opuse de cele ale unei firme libere in miscarile sale cu care ea concureaza in acelasi
sector. Sau 0 unitate care este o “vaca de muls” in ansamblul afacerilor societati mama se va
comporta de maniera diferita de o firma care se dezvolta avand in vedere o crestere pe termen lung
datorita cerintelor impuse de societatea mama.

Jocuri strategice ridicate. Rivalitatea este inca mai exploziva intr-un sector daca reusita in
acest sector reprezintd un joc important pentru mai multe firme. Este, de exemplu posibil ca o firma
diversificata sa ataseze o mare importanta reusitei sale intr-un sector particular, pentru a urmari
strategia sa de ansamblu. O firma ca Bosch, Sony sau Philips poate considera ca imperativ sa se
implanteze solid pe piata americana pentru a-si asigura un prestigiu mondial sau credibilitate
tehnologica. Tn situatii de acest fel, nu numai c& obiectivele acestor firme pot fi foarte diverse dar ele
pot de asemenea sa fie destabilizatoarea pentru cé ele vizeaza expansiunea si implicd o vointa
potentiala de sacrificare a rentabilitatii.

Obstacole la iegire ridicate. ~ Barierele la iegire sunt factori economici, strategici si afectivi
care mentin firmele sa concureze in anumite sectoare de activitate, chiar daca ele obtin randamente
scazute sau chiar negative asupra investitilor. Principalele surse de obstacole la iegire sunt
urmatoarele:

- active specializate — activele foarte specializate, legate de un tip de activitate sau de un
amplasament determinat, care au o slaba valoare de lichidare sau costuri ridicate de transfer sau de
conversie;

- costuri fixe de iesire — acestea cuprind acordurile cu mana de lucru, costurile de repunere in
functiune, mentinerea capacitatii de productie de piese detasate, etc.,

- interrelafii strategice — pot exista intre unitatea in cauza gi alte unitati ale societatii interrelatii
privind imaginea, capacitatea de comercializare, accesul la pietele financiare, reparatia instalatiilor,
etc. Aceste interrelatii pot fi atat de puternice incat firma atageaza o importantd strategica ridicata
mentinerii sale n acest sector de activitate;

- obstacole afective — directorii nu doresc sa ia decizia de iegire, justificata in plan economic,
pentru ca ei se identificd cu afacerea respectiva din loialitate fatd de angajati, din teama fata de

propria cariera, din orgoliu, sau din alte motive;
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- restricfii guvernamentale sau sociale — se referd la interdictiile sau la puternicele incitatii
guvernamentale ce vizeaza impiedicarea iesirii unei intreprinderi din cauza pierderilor de locuri de
munca si a efectelor economice regionale. Cand obstacolele la iesire sunt ridicate, capacitatea
excedentara ramane in sector si firmele care pierd batalia competitiei nu abandoneaza. Ele se agata
cu indarjire si tocmai datorita slabiciunii lor, trebuie sa se recurga la tactici extreme. De aici rezulta ca
uneori rentabilitatea sectorului in ansamblu raméne in mod constant scazuta.

5.3. Presiunea exercitata de catre produsele de inlocuire

Toate firmele unui sector sunt, in sensul larg al termenului, in concurenta cu sectoarele care
fabrica produse de inlocuire. Acestea din urma limiteaza randamentele potentiale ale sectorului: ele
impun un plafon al preturilor pe care firmele sectorului le pot preleva cu profit. Cu cat produsele de
inlocuire ofera o posibilitate interesanta la nivelul pretului, cu atat plafonul, de care se lovesc profiturile
sectorului, este mai rezistent.

Este lectia pe care o invata astazi producéatorii de zahar, confruntati cu comercializarea la
scara mare a siropului de porumb cu o doza ridicatd de fructoza, care este un produs de inlocuire a
zaharului; este lectia invatata de producatorii de acetilena si de matase artificiala, confruntati cu o
concurenta foarte vie din partea producatorilor altor materii, mai putin costisitoare, care se preteaza la
aceleasi utilizari. Produsele de inlocuire nu limiteaza profiturile numai intr-o perioada normala, ele
reduc si supraprofiturile pe care un sector le poate obtine in perioadele de expansiune. in 1978,
producatorii de materiale de izolatie din fibra de sticla au profitat de o cerere fara precedent, datorita
costurilor ridicate de energie si a iernii foarte friguroase. Dar abundenta de produse de inlocuire in
domeniul izolatiei, cum ar fi celuloza, vata de sticla si spuma de polistiren, a temperat capacitatea
sectorului de a creste preturile. Aceste produse de substituire nu pot decat sa intareasca limita de
care se loveste rentabilitatea, pentru ca valul imediat de extindere a uzinelor a gonflat suficient
capacitatea pentru ca aceasta sa satisfaca cererea (si chiar mai mult).

Identificarea produselor de substituire consta in cautarea altor produse care pot indeplini
aceeasi functie ca produsele sectorului. Aceasta sarcina cere uneori multa ingeniozitate $i poate
conduce analiza in sectoare de activitate n aparenta foarte indepartate de sectorul initial. Astfel,
agentii de schimb bursier se lovesc din ce in ce mai mult de concurenta produselor de nlocuire cum
sunt proprietatile funciare, asigurarile sau fondurile de pe piata monetara sau chiar depozite bancare
pe termen. Aceasta concurenta este intaritd de rezultatele mediocre ale pietei monetare si de grija

protejarii economiilor.
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Este posibil ca situatia sectorului fatd de produsele de inlocuire sa depinda de actiunile
colective ale sectorului. De exemplu, daca publicitatea unei singure firme nu este suficienta pentru a
sustine pozitia sectorului in fata produselor de finlocuire, o publicitate masiva si sustinutd a
ansamblului organismelor sectorului este susceptibila sa amelioreze situatia colectiva. O argumentatie
identica se aplica reactilor colective in domeniul ameliorarii calitati produsului, eforturilor de
comunicatie, tentativelor vizand asigurarea unei mai mari accesibilitati a produsului, etc.

Produsele de inlocuire care trebuie supravegheate cel mai mult sunt (1) cele a caror evolutie
merge in sensul ameliorarii raportului calitate/pret fata de acela al produsului sectorului sau (2) cele
care sunt fabricate Tn sectoare in care profiturile sunt ridicate. In acest din urma caz, produsele de
inlocuire intra adesea in scena rapid daca anumite evenimente duc la agravarea concurentei in
sectoarele unde sunt fabricate, concurenta care determina reduceri de pret sau ameliorarea calitatii.
Analiza acestor tendinte este importanta atunci cand este vorba de a decide daca este convenabil sa
se adopte o strategie de eliminare a produsului de inlocuire sau sa se elaboreze un plan strategic
care considera acest produs ca un factor inevitabil.

in sectorul asigurarii securitatii, sistemele de alarma electronice ofera - exemplul un produs de
inlocuire puternic. In plus, aceste sisteme nu pot decét s castige in importanta pentru ca serviciile de
securitate, pe baza de fortd de munca, se lovesc de o escalada inevitabila a costurilor, in timp ce
sistemele electronice au toate sansele de a-si ameliora calitatea si de a le scadea costurile.

in acest caz, reactia adecvatid a firmelor de securitate consta, fara indoiala in a oferi
combinatii de securitate si de sisteme electronice, in a redefini rolul gardianului pentru a-l face

operator competent, si nu de a incerca eliminarea sistemelor electronice pe toata linia.

5.4. Puterea de negociere a clientilor

Clientii lupta in sectorul din amonte constrangand la scaderi de pret, negociind servicii
"intinse” sau de calitate mai buna, "jucand” (jonglénd) intre un concurent sau altul. Toate aceste
actiuni se exercita pe cheltuiala si afectand rentabilitatea sectorului. Puterea pe care o poseda fiecare
din grupurile importante de clienti ai sectorului depinde de un anumit numar de caracteristici relative la
situatia sa pe piata si de importanta relativa a achizitilor pe care le face din sector in ansamblul
afacerilor sale. Un grup de clienti este puternic daca preleva urmatoarele conditii:

a) Acest grup este concentrat sau cumpdrd cantitafi importante in raport cu cifra de

afaceri a vanzatorului. Daca achizitiile unui anumit client reprezinta o fractie importanta a cifrei de

109



110

Costuri, preturi si tarife in agricultura
afaceri, operatiile acestui client au 0 mare pondere asupra rezultatelor. Clientii ale caror achizitii
sunt masive, sunt forte in mod particular puternice daca sectorul se caracterizeaza prin costuri
fixe considerabile cum ar fi rafinariile de petrol sau industriile chimice de baza: miza privitoare la
deplina utilizare a capacitatii devine mai ridicata.

b) Produsele cumpdrate din sector reprezintd o parte importantd a costurilor sau a
achizifiilor clientului. Clientii sunt inclinati sa cheltuiasca resursele necesare pentru a se informa
cu scopul de a obtine un pret favorabil si de a face achizitii selective. Cand produsul vandut de
catre sector reprezinta o mica fractie a costurilor clientului, acesta din urma este in general mai
putin sensibil la pret.

c) Produsele cumparate din sector sunt standardizate sau nediferenfiate. Clienti,
cautand sa-si minimizeze cheltuielile, vor cauta produsele cu cost minim ceea ce duce la un fel
de licitatie inversa.

d) Costurile de transfer cu care grupul de clienfi este confruntat sunt slabe. Costurile de
transfer leaga clientii de vanzatori particulari si clientul dispune de o putere mai mica daca aceste
costuri de transfer sunt puternice (ridicate).

e) Grupul de clienfi are profituri slabe. Acest fapt “impinge" spre reducerea costurilor de
cumpérare. In general, clientii a caror rentabilitate este puternica, sunt mai putin sensibili la pret
(cu conditia ca articolul sa nu reprezinte parti importante din costurile lor) si pot adopta o viziune
pe termen lung cu scopul de a mentine sanatatea comerciala a furnizorilor lor.

f) Clienfii reprezintd o ameninfare credibild de integrare spre amonte. Daca clientii sunt
deja partial integrati sau constituie 0 amenintare credibila de integrare spre amonte, ei sunt in
masura sa ceara concesii in cursul negocierilor. Marile firme de automobile, General Motors si
Ford au reputatia de a utiliza ca arma de negociere amenintarea unei productii integrate. Ele se
angajeaza in practica intr-o integrare modulaté: fabricand ele insele anumite elemente de care au
nevoie pentru o piesa data si le cumpara pe celelalte de la furnizori exteriori. Nu numai ca
amenintarea de integrare este evidentad si devine mai credibila, dar fabricarea partiala in cadrul
firmei oferd o cunoastere detaliatd a costurilor, fapt ce este de mare ajutor in cadrul negocierilor.
Puterea clientilor poate fi neutralizata in parte daca firmele sectorului reprezinta o amenintare de
integrare in amonte.

g) Produsul sectorului nu influenfeazd asupra calitéfii produselor sau serviciilor clientului.
Cand calitatea produselor clientului tine in mare masura de produsele sectorului, clientii sunt in

general mai putin sensibili la pret. Printre sectoarele unde se intalneste aceasta particularitate, se
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numara echipamentele de exploatare petrolierd a caror disfunctionalitate poate antrena pierderi
enorme, componentele instrumentelor medicale electronice sau instrumentelor electronice de
verificare a caror calitate exercitd o mare influenta asupra sentimentului pe care utilizatorul il are
cu privire la calitatea instrumentelor.

h) Clientul dispune de informare completd. Daca clientul dispune de o informare
completa asupra cererii, preturile reale ale pietii i chiar costurile furnizorilor, el are astfel mijloace
mai mari de presiune in negociere decat daca dispune de informare mediocra. Cu o informatie
mai completa clientul este mai in masura sa se asigure ca beneficiaza de pretul cel mai favorabil
si sa contraatace atunci cand furnizorii pretind ca supravietuirea lor este amenintata

Se poate considera c& tot ceea ce este la originea puterii clientilor este la originea puterii nu
numai a consumatorilor dar si a clientilor industriali $i comerciali. Este suficient sa se modifice cadrul
de referinta. Consumatorii tind sa fie mai sensibili la pret daca cumpara produse nediferentiate,
scumpe in raport cu veniturile lor, sau tipuri de produse a caror calitate nu este importanta pentru ei.

Puterea grosistilor si detailistilor, in calitate de cumparatori, se fondeaza pe aceleasi reguli.
Detailistii pot creste puterea lor de negociere fata de fabricanti daca reusesc sa exercite o influenta
asupra deciziilor de cumparare ale consumatorilor finali. Grosistii pot de asemenea sa-si intareasca
puterea de negociere daca sunt capabili sa influenteze deciziile de cumparare ale detailistilor sau ale
firmelor carora ei vand.

Modificarea puterii clienilor

Atunci cand suita de decizii strategice ale unei firme cliente se schimba, puterea clientilor
creste sau scade in mod natural. in sectorul de confectii de exemplu, pe masura ce clientii fabricilor
de confectii (marile magazine sau magazinele de confectii) s-au concentrat si controlul trece in
mainile marilor lanturi de magazine, sectorul este supus la presiuni din ce in ce mai puternice gi
marjele lor sunt diminuate. Sectorul nu a fost suficient de capabil sa diferentieze produsele sale sau
sa creeze costuri de transfer de natura sa interzica iesirea clientilor astfel incat aceste tendinte sa fie
neutralizate. intre altele, afluxul de importuri nu a aranjat nimic. Trebuie considerat c& alegerea
grupului de clienti la care se va vinde este o decizie strategica fundamentala pentru o firma. O firma
isi poate ameliora pozitia sa strategica daca ea gaseste clientii care sunt mai putin in masura sa
exercite asupra ei efecte defavorabile. in alti termeni ea trebuie sa procedeze la o selectie a clienfilor.
Este rar ca toate grupele de clienti ai unei firme sa posede o putere egald. Chiar daca o firma vinde

unui singur sector acesta cuprinde de obicei segmente care au mai putina putere ca altele si care
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prin aceasta sunt mai putin sensibile la pret. De exemplu, piata de piese de schimb este pentru cea

mai mare parte a produselor mai putin sensibila la pret ca piata produselor noi.

5.5. Puterea de negociere a furnizorilor

Furnizorii pot dispune de o putere de negociere fata de organismele unui sector amenintand
cu cresterea preului sau cu reducerea calitatii produselor sau servicilor cumparate. Furnizorii
puternici au astfel posibilitatea de a comprima rentabilitatea unui sector daca acesta este incapabil sa
repercuteze in prefurile sale cresterea costurilor. Crescand preturile lor, firmele chimice au contribuit
astfel la eroziunea profiturilor fabricantilor de ambalaje pentru aerosoli pentru c& acesti fabricanti nu
aveau decat o libertate limitata de a creste preturile lor fata de concurenta intensa a clientilor lor care
fabricau ei insasi ambalaje.

Conditiile care asigura puterea furnizorilor tinde sa reflecte conditiile care garanteaza puterea
clientilor. Un grup de furnizori este puternic daca urmatoarele conditii prevaleaza:

a) Grupul de furnizori este dominat de cateva firme si este mai concentrat decat sectorul
caruia ei vand. Furnizorii care vand la clienti mai dispersati au in general posibilitatea de a exercita o
influenta considerabila asupra preturilor lor, asupra calitatii si a conditiilor de cumparare.

b) Cénd furnizorii nu sunt obligafi s& lupte contra produselor de nlocuire. Puterea furnizorilor
chiar importanti si foarte mari, poate fi invinsa daca acestia trebuie sa lupte impotriva produselor de
inlocuire. De exemplu, furnizorii care fabrica diverse feluri de edulcolanti (indulcitori) se lovesc de o
puternica concurenta in numeroase situatii, chiar daca firmele au o dimensiune mai mare decét cea a
clientilor.

¢) Cand sectorul nu este un client important al grupului de furnizori. Cand furnizorii vand la
diferite sectoare si sectorul nostru nu reprezinta o parte importanta din vanzari, furnizorii sunt mult mai
inclinati sa-si exercite puterea lor. Daca sectorul este un client important, soarta furnizorilor va fi mult
mai dependenta de sector, si acestia vor dori sa se protejeze oferind preturi rezonabile i asistenta in
domeniul cum ar fi cercetarea si dezvoltarea sau constituirea grupurilor de presiune (vezi exemplul
sectorului zaharului care, foarte organizat fiind, a facut mari presiuni in Uniunea Europeana in
momentul aparitiei izoglucozei pe piata, ca inlocuitor al zaharului).

d) Cénd produsul furnizorilor este un mijloc de productie important in sectorul de activitate al
clientului. n acest caz acest factor de productie joaca un rol foarte important in rezultatele procesului

de fabricatie sau in calitatea produselor clientului. Furnizorii au in acest caz 0 mai mare putere, in
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particular cand mijlocul de productie nu se poate stoca, ceea ce impiedica clientul s& constituie stocuri
de rezerva.

e) Cand grupul de furnizori a diferenfiat produsele sale sau au stabilit costuri de transfer.
Diferentierile sau costul de transfer care ameninta clientii, reduc posibilitatea acestora de a jongla
intre un furnizor sau altul. Efectul este invers daca furnizorul stie ca el va trebui sa suporte costuri de
transfer.

f) Cand grupul de furnizori constituie 0 ameninfare credibild de integrare in aval. in acest caz
capacitatea sectorului de a-si ameliora conditile de cumparare se loveste de un tampon. Cand ne
gandim la furnizori vizam in mod obignuit firmele. Dar trebuie in mod egal, s& consideram si forta de
munca drept furnizor care poate exercita 0 mare influentd in numeroase sectoare. Numeroase probe
empirice arata ca angajati foarte competenti sunt foarte dificil de gasit pe piata sau o forta de munca
foarte bine organizatd din punct de vedere sindical, poate preleva prin negocierile lor, o parte
substantiala a profiturilor potentiale ale sectorului. Principiile care permit de a determina care este
puterea potentiald a fortei de munca, privita ca furnizor, sunt aceleasi ca cele deja prezentate. Ceea
ce trebuie adaugat pentru a putea aprecia puterea fortei de munca este gradul sgu de organizare i
masura in care oferta unei forte de munca calificata rara se poate dezvolta. Daca forta de munca este
foarte bine organizata sau daca oferta de fortd de munca nu poate creste, puterea fortei de munca
poate fi ridicata.

Conditiile care determina puterea furnizorilor se pot schimba si ele fac frecvent obiectul
controlului firmei. Totusi ca si in cazul puterii clientilor, o firma poate uneori sa-si amelioreze situatia
sa prin strategia pe care o adopta. Ea poate intensifica amenintarea unei integrari spre aval, sa caute

sa suprime costurile de transfer, etc.

5.6. Statul, ca arbitru partimitor

In aceasta ipostaza, intereseaza efectele interventiilor statului asupra obstacolelor la intrare,
asupra obstacolelor la iesire sau asupra conditiilor in care se desfagoard concurenta intr-un sector.
Prin faptul ca statul este un client major sau un furnizor important al numeroase sectoare de activitate
el poate influenta direct sau indirect asupra structurii unor sectoare. Exemplul cel mai la indeména
este sectorul industriei de aparare, pentru care statul este cel mai mare client dar mai pot fi citate i
alte exemple cum ar fi: acordarea de licente de import sau d export, subventionarea anumitor activitati

sau din contra, taxarea suplimentara a acestora.
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Statul influenteazaé concurenta intr-un sector de activitate prin anumite masuri de politica
economica pe care le adopta. Interventia statului deplaseaza echilibrul pietei intr-un punct care nu
este optim (fata de optimul lui Paereto care se defineste ca fiind starea in care orice modificare ar
presupune impietarea intereselor cel putin a unui singur actor pe piata). Cu cat implicarea statului
este mai profunda si mai complexd, cu atat aceasta se face cu pierderi mai mari. insasi impozitarea
activitatilor curente este generatoare de stari suboptimale; acesta este de altfel argumentul principal al
partizanilor reducerii fiscalitatii. Aici avem de-a face cu un paradox: statele sarace, pentru a realiza
incasarile bugetare necesare au o rata a fiscalitatii ridicata materializata de multe ori prin impozitarea
importurilor si/sau a exporturilor gi care este repartizatd pe o paletd scazutd de activitati; spre
deosebire de acestea, statele dezvoltate isi pot permite sa scada rata fiscalitatii intrucat ele pot
repartiza efortul fiscal pe o paletd mult mai larga de activitdti. Distorsiunile introduse astfel in
economie sunt cu mult mai mici in cazul statelor a caror rata de impozitare este mai mica.

In mod frecvent factorii politici au o mare influenta asupra rolului statului. Fiecare interventie a
guvernului Tn favoarea unei companii, de stat sau private, prin achiziii preferentiale, acordarea de
credite sau garantii guvernamentale, scutire sau reesalonari de taxe $i impozite, toate acestea sunt
generatoare de pierderi care in final vor fi acoperit prin impozitele platite de restul economiei. Ca
exemple in acest sens se pot cita: acordarea de scutiri si aménarea de la plata TVA in cazul
privatizarii societatii “Dacia Pitesti” fatd de concurentul direct pe piata internd Daewo, favorizarea prin
scutirea de la plata impozitului pe profit pentru o anumita perioada de timp acordata in mod
discriminatoriu numai investitorilor straini, licente acordate pentru importul sau exportul unor produse
in momentul cand acestea se afla in punctele vamale, etc.

In anumite situatii statul poate influenta favorizand sau franand dezvoltarea unui sector fata de
produsele de in locuire. De exemplu, n tarile UE este incurajata productia de rapita sau de sfecla de
zahar care urmeaza sa fie folosite pentru obtinerea de ulei sau alcool cu destinatia de carburant. Un
exemplu de protectie a unui sector traditional in defavoarea unui sector emergent il ofera tot tarile UE
in care productia de inulina, un edulcolant (indulcitor) inlocuitor al zaharului, a fost limitata prin cote de
productie acordate pe baze istorice. Consecinta directa este ca astfel, cultivatorii de sfecla de zahar
sunt protejati fata de cultivatorii de cartofi sau porumb, plante ce reprezintd materia prima pentru
inulin.

Statul poate influenta rivalitatea intre concurentii unui sector actionand asupra cresterii
sectorului, asupra structurii costurilor, asupra mijloacelor financiare sau asupra celor fiscale iar

parghiile prin care exercita aceasta actiune pot fi forte diferite. in orice caz, orice interventie pe piata
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este de naturd s& induca distorsiuni si, in mod voluntar sau nu, favorizeazd anumiti actori gi fi

defavorizeaza pe alii.
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6. INFLUENTA POLITICILOR COMERCIALE ASUPRA PRETURILOR

6.1. Notiunea de surplus

6.1.1. Surplusul producatorului sau venitul net al factorilor ficsi

Consideram o exploatatie agricola care realizeaza un produs y de pret p cu un factor variabil x
de pret w si un factor fix k care poate fi reprezentat de munca sau de capitalul investit in exploatatia
agricola.

Functia de productie y = f(x,k) - crescatoare in x si k poate fi inversata pentru a gasi:

x =f(y,k),

care exprima nevoile de factor variabil x necesar pentru a asigura nivelul de productie y.
Acestei functii i se poate asocia o functie de cost variabil:

C(y,w,k) = w-x = w-f(y,k).

Aceasta permite sa& se stabileasca functia de ofertd a exploatatiei agricole care optimizeaza
venitul net al factorilor ficsi (V.N.F.F.).

Criteriul de maximizare al V.N.F.F. va fi egalitatea intre pretul pietii si costul marginal.

V.N.F.F=p-y-C(y,w,k)

V.N.F.F. este maxim cand:

dC
p = Cy(val k) =d_1
y

unde Cy = cost marginal. Din punct de vedere grafic, avem ariile a+b pentru incasari si aria b
pentru costul variabil (fig.20).

Aria "a" reprezinta deci restul care poate fi afectat factorilor ficsi. Este surplusul producatorului
sau VNFF, uneori numit cvasi - rentd caci serveste la remunerarea resurselor investite in
intreprindere. Efectul cresterii pretului produsului (fie ca urmare a unei interventii publice, fie ca
urmare a deschiderii spre schimburi internationale) va fi ugor de masurat prin diferenta intre variatia

de incaséri c+d si variatia de costuri d (fig.6.1).
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Fig. 6.1. Surplusul producatorului sau venitul net al factorilor ficsi - V.N.F.F.

P1CA

P Cy(y,w,k) / O(p)

y Y

Céstigul de VNFF sau de surplus al producéatorului datorat cresterii pretului va fi deci dat de
aria ¢ cuprinsa intre functia de oferta si cele doua drepte de preturi. in practica acest calcul (demers)
se face la nivel de ramura si deci in acest caz aria ¢ reprezinta castigul de VNFF al ansamblului de

producatori din ramura respectiva.

Fig. 6.2. Cresterea pretului si efectul asupra V.N.F.F.
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6.1.2. Surplusul consumatorului final

Notiunea de surplus al consumatorului a fost introdusa de inginerul francez Jules Dupuit.
Surplusul consumatorului este definit ca find excedentul de disponibilitate de a plati a unui
consumator fata de suma cheltuita efectiv pentru achizitia unei unitati de produs.

Pretul p al produsului, stabilit pentru o cantitate g, nu reprezinta decéat pretul maxim gata a fi

platit pentru ultima unitate de produs consumata (fig. 6.3).

Fig. 6.3 Disponibilitatea marginala de plata si surplusul consumatorului.

P1

P2
p(q)

Ps

Pa

O‘V

In figura 6.3, consumatorul este gata sa plateascd pi, pentru prima unitate de produs, p;
pentru a doua unitate de produs s.a.m.d., pn pentru a n -a unitate de produs. Pentru a obtine n unitati
el este deci gata a plati:

> pi sidefaptelplateste nxp< > pi.

i=1 1
Diferenta reprezintda  un castig de utilitate pentru consumator numitd "surplusul

consumatorului".
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Fig. 6.4. Surplusul consumatorului si variatia acestuia cand produsul este divizibil pana la nivel

de unitate
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In ipoteza In care fiecare unitate de produs reprezinta o cantitate infinitezimala, ipotez& numitd
de divizibilitate, surplusul consumatorului reprezinta diferenta intre disponibilitatea totala de plata si
plata efectiva.

In figura 6.4, surplusul consumatorului pentru pretul pietei P=po este aria a. Atunci cand pretul
pietei cu care consumatorul este confruntat scade (din po in p1), surplusul consumatorului se mareste
la suprafata (atb+c) iar daca pretul pietei scade la p2 noul surplus al consumatorului devine
(atb+ct+d+e+f) pentru a ajunge la (a+b+c+d+e+f+g+h+i+]) pentru pretul pietei P=ps. Variatia de
surplus al consumatorului poate fi utilizata ca indicator de naturd monetara a variatiei de utilitate a
consumatorului Uc (A Uc=b + ¢, in figura 23 pentru A P = po- p1).

Aplicarea conceptului de surplus la nivelul unui sector al economiei pentru a masura, de
manierd monetara, castigul de utilitate al grupului intreg de consumatori presupune ca repartitia
individuala a veniturilor consumatorului este considerati drept optimald. In utilizarea practica a

acestor notiuni trebuie sa se tina cont de ipotezele avute in vedere la definirea lor.
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6.2. Masurarea cagtigurilor datorate schimburilor internationale in situatia de echilibru

partial

Inca de la inceput este necesar s& se specifice c& se pleaca de la ipoteza c& ne aflam in
situatia de echilibrul partial si deci analiza se refera la o piata sau la un sector particular dar nu ia in
calcul ansamblul economiei. Nu se studiaza deci in mod sistematic implicatiile unei anumite politici (in
cazul nostru ne referim la politicile comerciale cu efect asupra pietei produselor agricole) asupra
utilizarii factorilor, asupra echilibrelor pietelor lor sau asupra remunerarii factorilor. De asemenea, se
neglijeaza interactiunile intre sectoare. Marile echilibre adica utilizarea fortei de munca, utilizarea
resurselor, balanta de plati, balanta comerciala globala nu sunt incluse in analiza. Aceasta limita nu
este foarte serioasa totusi atata timp cat este vorba de un sector al economiei a carui parte in PIB
ramane modesta — asa cum cazul agriculturii in tarile dezvoltate. Atunci cand ponderea sectorului
pentru care se face analiza in totalul economiei este mai importanta — cazul agriculturii tarilor in curs
de dezvoltare vis a vis de restul economiei - sunt necesare analize mai complexe, in termeni de
echilibru general pentru a castiga mai multd pertinenta.

Fig. 6.5. 24. Masurarea castigurilor in cazul liberalizarii schimburilor comerciale internationale
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comparative - formand o zona izolata de restul lumii, fie o tara cu avantaje comparative confruntata cu

~ n

0 zOn& numita "restul lumii" si se urmareste situatia unui produs pe pietele celor doua tari. in tara
considerata, care are avantaje comparative fata de tara straina sau restul lumii, echilibrul pietei se
realizeaza pe termen mediu si lung, la un pret pa iar cantitatea produsa si oferita va fi ga. In tara
straind, pentru acelasi produs si pe acelasi termen, echilibrul se realizeaza la pretul Pa si cantitatea
produsa si oferita Qa. Acesta valori sunt valabile daca pietele celor doua tari sunt izolate respectiv se

regasesc fiecare in situatia de autarhie.
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Atunci cand intervin schimburile comerciale intre cele doua tari, echilibrul international se
realizeaza la un pret p = P, pret care egalizeaza oferta la export a tarii cu avantaje comparative §i
cererea la import a tarii fara avantaje comparative din produsul respectiv. Acest pret de echilibru
international este cuprins pa $i Pa (preturile de echilibru pentru situatia de autarhie in cele doua tarii).

Pretul creste in tara cu avantaje comparative i ca urmare consumatorul din aceasta tara
pierde suprafata a. In schimb producatorul aceleiasi tari castiga in surplus (remunerarea factorilor
ficsi), suprafata a + b. Colectivitatea tarii considerate castiga deci, in ansamblul sau, daca producatorii
ar putea varsa consumatorilor compensatia “a” pentru ai convinge sa adopte liberul schimb. Ei ar
ramane castigatorii ai unui sold pozitiv (suprafata “b”).

De asemenea, tara fara avantaje comparative, printr-un rationament paralel, beneficiaza de un
castig “d” care este soldul intre castigul consumatorilor ¢ + d care depaseste pierderea de surplus al
producatorilor “c”.

Astfel colectivitatile in ansamblul lor realizeaza un castig in cele doua tarii in urma deschiderii
frontierelor pentru schimburile comerciale, dar efectele asupra grupurilor socio-economice,
producatori si consumatori sunt inverse in cele doua tarii. In masura in care se pot gasi cai viabile
pentru a compensa grupurile defavorizate din fiecare din cele doua tari, adoptarea liberului schimb in
aceasta situatie este de preferat autarhiei. Daca in locul tarii fara avantaje comparative am avea restul
lumii, compensarea producatorilor ar trebui sa se intdmple in fiecare din tarile importatoare.

in ceea ce priveste efectele asupra preturilor si cantitatilor cerute si oferite pe pietele celor
doua tari dupa liberalizarea schimburilor comerciale remarcam urmatoarele:

- in tara cu avantaje comparative pretul intern creste din pa in p = P, cantitatea ceruta scade
urmare a cresterii de pret iar cantitatea oferita creste;

- in tara fara avantaje comparative pretul intern scade din Pa in p = P, cantitatea ceruta cregte
urmare a scaderii de pret iar cantitatea oferita scade.

6.3 Masurarea castigurilor datorate impunerii taxelor vamale la importuri

Taxele vamale sunt sume prelevate asupra importurilor la trecerea frontierei. Se disting taxe
vamale fixe (0 suma fixa pentru fiecare unitate de produs care trece frontiera) i taxe vamale
proportionale cu pretul sau ad valorem (stabilitd ca un procent din valoarea produsului care trece
frontiera). In unele cazuri se stabilesc taxe vamale mixte, o parte fixa si una ad valorem sau doar ad

valorem dar nu mai putin de n unitati monetare (taxa fixa) pe unitatea de produs.
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O taxa vamala fixa este o suma data in unitati monetare pe unitatea de produs importat.
Taxele proportionale cu pretul sau “ad valorem” sunt stabilite in procent din valoarea de factura a
produsului. Relatia intre pretul interior si pretul mondial este diferita in cele doua cazuri.

- taxafixa (d) p=Pm+0

- taxa proportionala p=Pm(1+t)

p = pretul interior

Pm = pretul mondial

d = nivelul taxei vamale fixe.

t = nivelul procentual al taxei vamale ad valorem.

Taxele vamale ad valorem incitd agentii economici importatori la declaratii false cu privire la
valoarea produselor importate intrucat suma totala platita cu titlu de taxa vamala este direct
proportionala cu valoarea produsului importat iar de regula aceasta este preluata din factura de
insotire a marfii si nu sunt rare cazurile in care se lucreaza cu doua facturi, una pentru declaratia
vamala si alta pentru contabilitatea agentului economic importator. Pentru a evita aceste situatii s-a
ajuns la stabilirea taxelor vamale fixe sau la calcularea taxelor vamale ad valorem pe baza unor valori

standard pentru produsele importate in special pentru cele sensibile la evaziune.

Cazul unei f&rii mici care instituie taxe vamale fixe

Cazul unei tari mici este similar cu cel al unui agent economic (producator, consumator)
confruntat cu piata concurentiald: preful mondial este un pref fix pentru aceasta intrucét talia
economica micd nu ii permite sa influenteze echilibrul mondial si deci nici pretul la care se fac
tranzactiile internationale. Astfel, oricare ar fi importanta sa pentru piata interna, cantitatea importata
sau cererea unei tari mici va ramane mica in fata ofertei mondiale si pretul va raméne fix la nivelul
pretului mondial Pm. In alti termeni, oferta mondiala ne este elastica in raport cu pretul si este

reprezentata printr-o dreapta orizontala, paralela cu ordonata in punctul P
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Fig. 6.6. Masurarea efectului taxelor vamale asupra pretului
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in partea stanga se reprezinta echilibrul domestic (interior) - partial, pentru un singur bun al
tarii importatoare.

in situatia de liber schimb, cererea nationald este confruntati co oferta mondiala neelastica
fixata la nivelul de pret mondial Pm. La acest pret, consumul se stabileste la nivelul C, in timp ce
productia este in O,, cu mult mai mare decat Co. Rezultd o cerere de import | pm = Co - O, Care se
poate reprezenta ca m, in al doilea sistem de axe, care se refera la piata mondiala. Dreapta de import
este obtinuta prin diferenta pe orizontala intre oferta mondiala neelastica si cererea interna de import.

Introducerea unei taxe vamale fixe 8, modifica termenii schimbului: totul se petrece ca si cum
dreapta ofertei mondiale ar fi ridicata la un nivel de pret superior pretului mondial, respectiv la nivelul
Pm + 8. Un astfel de pret mai mare decat cel anterior, fara taxe vamale, determina o cerere de import
mz (sau Ipm) inferioard lui mo, la nivelul my = C1-O1. Acest efect de reducere al importurilor ca urmare
a introduceri taxelor vamale este cunoscut ca fiind efectul protectionist al taxelor vamale fixe iar taxele

vamale sunt considerate bariere comerciale tarifare.
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Efectul taxelor vamale:

- efectele asupra prefului intern

- acesta creste pentru ca pretul mondial este exogen, adica nu este influentat de taxa vamala
prelevata de tara importatoare ;

- initial, Tnainte de introducerea taxelor vamale, cand & = 0, avem p = Pp; in situatia finala,
dupa introducerea taxelor vamale, cand 6 > 0, p = Pm+d > Pp;

- efectele asupra schimburilor -

- efectele asupra schimburilor sunt consecinta variatiei de pret pe piata interna: cum pretul
creste in Pm+d, productia creste (O1>0o), consumul scade (Ci< Co) si de asemenea importurile scad
m1> Mo; Ca urmare, protectia prin taxe vamale restrange schimburile;

- efectele asupra cheltuielilor consumatorilor -

- suma cheltuitad pentru produsul protejat al carui pret creste iar volum consumat diminueaza
depinde de elasticitatea cererii; dacd produsul in cauza are o cerere inelastica, aceasta suma se
mareste considerabil. Practic cheltuielile consumatorilor cresc cu cresterea pretului. Acesta este cazul
produselor de baza sau a numeroase produse agricole sau agroalimentare. Din contra, pentru un
produs cu cerere elastica, suma totala cheltuita diminueaza prin diminuarea drastica a consumului;

- rezulta ca greutatea protectiei va fi suportata de catre consumator iar cei ale caror venituri
sunt slabe vor resimti cel mai mult acest lucru intrucat va creste ponderea cheltuielilor cu respectivul
produs in total cheltuieli. De notat ca in acest caz, consumatorii cheltuiesc mai mult pentru a consuma
mai putin. Nu exista deci nici un dubiu ca ei sufera o pierdere de bunastare pe care o putem masura
mai precis prin intermediul pierderii de surplus. Cum pretul intern creste din Pm in Pnt3, pierderea de
bunastare a consumatorilor este datd de suma ariilor a + b + ¢ + d (vezi fig. 25). Daca instituirea
taxelor vamale fixe viza mai degraba alte obiective, aceasta nu rdmane fara repercursiuni importante
pentru cumparatorii bunului protejat. Astfel o protectie la frontiera pentru produsele alimentare de
baza nu are numai efecte doar asupra producatorilor si asupra volumului de schimburi, ea
ingreuneaza costul alimentatiei si scumpeste costul de aprovizionare in materii prime al activitatilor de
transformare a produselor agricole (crescatori, industria alimentara, etc.);

- efectele asupra veniturilor producétorilor -

- Incasérile producatorilor nu pot decat s& creasca deoarece cantititile produse cresc ca
urmare a cresterii preturilor in urma instaurarii taxei vamale. Pentru a face bilantul efectelor asupra
veniturilor trebuie sa se tina cont de costuri. Notiunea de surplus al producatorului - respectiv valoarea

adaugata care corespunde remunerarii factorilor ficsi permite sa se precizeze efectele protejarii prin
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taxe vamale asupra transferurilor de venit. Variatia de surplus al producatorului este pozitiva si este
egald cu aria a n figura 25. In cazul tarilor importatoare nete, pentru produsele agricole de strictd
necesitate, castigul de bunastare al agricultorilor ca urmare a taxei vamale este mult mai mic fata de
costurile suplimentare prelevate de la utilizatorii bunului respectiv pentru a acoperi diferenta de pret
datoratad taxei vamale. Chiar si castigul inregistrat la bugetul statului nu compenseaza aceasta
,Suprataxa” dar se constituie intr-un venit la bugetul statului si de multe ori foamea cronica de venituri
inregistrata la nivelul bugetului statului este motivatia subterana a recursului la introducerea taxelor
vamale mai ales in cazul statelor cu o infrastructura fiscala putin dezvoltata. De fapt, prelevarea
taxelor vamale nu face decat sa se incaseze de la consumatori mai mult aceste incasari regasindu-se
0 parte la producatori sub forma de surplus, o parte la bugetul statului sub forma de venituri realizate
cu costuri foarte mici si o parte pierderi. Raportul dintre castigul in ceea ce priveste surplusul
producatorului si pierderea de surplus a consumatorilor estede a/(a+hb + ¢ +d);

- efectele asupra balanfei comerciale -

- balanta comerciald se amelioreaza ca urmare a introducerii taxelor vamale. Valoarea
importurilor si deci si perechea lor - incasarile exportatorilor straini - scad. De notat ca aceasta
scadere a importurilor este datorata in mod unic efectului de volum din cauza ipotezei de tara mica
care presupune o absenta a impactului asupra cursurilor mondiale;

- efectele asupra bugetului statului -

- asa cum s-a aratat deja, instaurarea taxei vamale creeaza o incasare bugetara. Taxele
vamale amelioreaza finantele publice ale unei tari importatoare. In figura aceasts incasare vamala
este echivalenta cu aria c egala cu aria e.

Atunci cand discutam despre o tard mare care instituie taxe vamale la importurile sale,
efectele sunt diferite fatd de cele mentionate mai sus. in primul rand, taxele vamale va provoca
cresterea preturilor interne si deci 0 scadere a cantitatilor importate dar daca aceste cantitati sunt
semnificative pentru piata mondiald vor duce in scurt timp la scaderea pretului mondial si este posibil
ca cel putin o parte a cresterii de pret intern datorata taxe vamale recent instaurate sa fie compensata

de scaderea pretului mondial datorata scaderii consumului tarii mari in discutie.

6.4 O politica simetrica: sustinerea preturilor cand tara este exportatoare: subventiile la
export
Perechea taxelor vamale, subventiile la export, poate fi reprezentata dupa o schema simetrica

cu precedenta. Echilibrul domestic este acum caracterizat printr-o productie superioara cererii interne
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determinata fiind de pretul mondial Pm care este superior pretului de echilibru intern Pei daca tara ar

fi in autarhie si care face ca produsul sa fie destinat cu predilectie spre terte piete,unde preful este

mai interesant. Excedentul de oferta se regaseste deci in exporturi i permite sa se traseze dreapta

ofertei de export din al doilea sistem de coordonate.

In urma analizei graficului se poate observa c& utilizarea subventiilor la export are ca efecte:

cresterea preturilor interne din Pmin Pm + s

- cresterea exporturilor din Epm in Epm+s

- reducerea consumului intern din Cem n Cpm +
- cresterea productiei interne din Opm N Opm+s
- pierderea bunastarii consumatorilor interni.

Pierderile in surplusul consumatorilor (- @ - b’) sunt depasite, intr-adevar, in volum, de

castigurile producatorilor (a' + b' +¢') dar apare si un cost bugetar ' = -(b' + ¢' + d).

In urma bilantului rezultd o pierdere netd de ( -b' -d' ) pe care o suportd societatea in

ansamblul ei .
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- consumatorii: -(@'+Db)

- producatorii: +(a'+h'+c)

- contribuabilul (prin buget) - (b+c' +d)=-¢
- bilant: -(b’+¢’)

Fig. 6.7. Efectul subventiilor la export asupra schimburilor comerciale i a pretului de consum.
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In ceea ce priveste pretul, pe piata interna pretul de consum creste din Pei (pretul de echilibru
intern) in situatia fara schimburi comerciale sau autarhie la nivelul pretului mondial Pm daca se
liberalizeaza schimburile comerciale si la nivelul Pm+s daca se recurge la subventionarea
exporturilor.

Rezultd ca in cazul subventionarii exporturilor, tara exportatoare subventioneaza de fapt
consumul produsului in cauza in afara granitelor sale. Aceasta politica poate fi adoptata doar in
situatia cand sectorul subventionat nu detine o pondere importanta in economia unei tari si cand acest
sector se dovedeste de importanta strategica pentru tara respectiva. Cand sectorul subventionat
ocupa o pondere importantd in economia tarii, costurile bugetare ale sustinerii exporturilor devin
impovaratoare si este dificil s& poata fi sustinute de restul economiei pe termen mediu si lung. La
limita poate fi adoptata o astfel de politica de sprijin pe termen scurt, pentru a crea anumite avantaje
comparative producatorilor proprii in competitia cu producatorii din state terte si in situatia cand se
urmareste expansiunea economica a sectorului pe piete terte dar nu este o politica comerciala ce
poate fi adoptata pe termen lung.

6.5 Politica agricola comuna — exemplu de control eficient al pietei de produse agricole

inca de la constituirea sa, tarile membre ale Pietei Comune si apoi ale Uniunii Europene au
cazut de acord asupra unui set de politici agricole comune care, aplicate fiind in mod consecvent timp
de o generatie, au produs efecte atat la nivelul statelor membre dar si la nivel mondial. Degi atat
statele fondatoare cét si statele membre care au aderat ulterior la ceea ce avea sa devina actuala
Uniune Europeana aplicau, anterior aderarii, politici agricole similare cu politica agricolda comuna
instituita dupa constituirea Pietei Comune, efectul acestora pe piata mondiald nu era vizibil data fiind
dimensiunea economica mica a acestor state fata de piata mondiala. Armonizarea politicilor agricole
specifice fiecarui stat membru in cadrul politicii agricole comune si aplicarea lor coordonata la nivelul
tuturor statelor membre a fost unul din principalele castiguri ale unificarii europene.

In conceperea politicilor agricole comune s-a facut pornind de la obiectivele urmarite la
momentul deceniului al saselea al secolului trecut. Dintre aceste obiective cele mai importante pentru
piata agricola ar fi:

- securizarea veniturilor fermierilor pentru a evita prolemele sociale prin asigurarea unor
preturi acoperitoare si stimulative pentru produsele agricole;

- asigurarea preturilor predictibile in limite rezonabile de variatie la nivelul fermierilor pentru a

reduce riscurile de piata ce se adauga riscurilor climatice Tn cazul productiei agricole;
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- asigurarea securitatii alimentare a propriei populatii (statele membre erau dependente de
importurile de produse agricole de pe terte piete si se dorea obtinerea si consolidarea independentei
sub acest aspect).

Pentru a ajunge la acoperirea acestor obiective a fost imaginat mecanismul prelevmentului
variabil py si al subventiilor la export se (fig 26) care contine mai multe tipuri de preturi ca si cele doua
componente pereche care dau numele mecanismului (prelevmentul variabil py si subventia le export

Se), alaturi de regulile de functionare a mecanismului. Astfel regasim in schema din figura 27
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urmatoarele componente:

Fig. 6.8 Controlul pietelor prin controlul intrarilor si iesirilor — Politica Agricolda Comuna, piata

cerealelor.

P

A

|:>indicativ
I:)intern

|Dinterven;ie i

Pm

pretul mondial P

pret pietei interne Pintem

pretul indicativ sau pret prag Pindicativ
pretul de interventie Pinterventie
prelevmentul variabil py

subventia la export Se

profit unitar py

128

Timp



Costuri, preturi si tarife in agricultura

Descris pe scurt, mecanismul prelevementului variabil functioneaza astfel: piata comuna este
0 piata inchisa, decuplaté de piata mondiala, principalele porti de intrare si respectiv iesire sunt strict
controlate si nu se importa sau exporta nici o tona de cereale decat cu licente de import sau export
emise de organismul de reglementare a pietei.

Importurile de cereale sunt taxate la trecerea frontierei cu o taxa vamala variabila
(prelevmentul variabil) care se calculeaza ca diferenta dintre pretul indicativ Pingcatv $i pretul mondial
Pm. In acest mod importurile de cereale nu devin rentabile decat daca productia interna nu acopera
necesitatile de consum pentru a mentine pretul sub nivelul pretului indicativ (anii cu productie interna
slaba). Exporturile de cereale sunt sprijinite cu subventia la export se care este si ea variabila si este
diferenta dintre pretul de interventie pPinterventie $i Pretul mondial pm. Exporturile de cereale devin
rentabile doar in situatia in care productia interna este cu mult peste nevoile de consum $i exista un
excedent de oferta care provoaca scaderea pretului sub nivelul pretului de interventie (anii cu
productie foarte buna).

Sa recapitulam: cat timp pretul pietei interne Pinerm variaza in limitele pret de interventie — pret
indicativ nu exista interesul de a interveni. Odata depasite aceste limite, organismul de interventie
emite licente de import sau export prin licitatie iar operatorul economic este interesat sa intervina
intrucat pentru orice tona de cereale importata respectiv exportata realizeaza un profit unitar pu.
Interesul pentru a importa respectiv a exporta cereale se mentine cat timp pretul pietii interne nu
revine in limitele pret de interventie — pret indicativ. Daca importurile respectiv exporturile sunt
suficient de mari ca gi cantitate, vor ajunge sa readuca pretul pietei interne sub pretul indicativ gi
respectiv peste pretul de interventie deci in limitele de variatie acceptate.

Mecanismul prelevmentului variabil si al subventiilor la export a fost aplicat cu consecventa
timp de mai bine de o generatie (de la sfarsitul anilor 50 pana in anii 80). Mecanismul in sine a facut
obiectul unor schimbari cosmetice in decursul timpului mai ales pretul de interventie a fost succesiv
marit la insistentele de multe ori violente ale fermierilor, dar principile de functionare nu s-au
schimbat. Aplicarea consecventa a mecanismului precum si largirea progresiva a Pietii Comune i
apoi a Uniunii Europene a produs efecte care au determinat in final reformarea mecanismului in
perioada 1992-1994. Efectele produse de aplicarea mecanismului prelevment variabil si subventii la
export pot fi grupate dupa cum urmeaza:

a) cregterea de maniera semnificativa a randamentelor (a productiilor medii) gi deci gi a
productiei totale. Intrucat mesajul transmis fermierilor timp de o generatie a fost ,produceti oricat, va

garantdm ca producfia va fi preluata cel pufin la preful de intervenfie” iar pretul de interventie era cu

129



Costuri, preturi si tarife in agricultura

mult peste pretul mondial, productia agricola a devenit o afacere rentabild, pentru care riscurile legate
de pret erau eliminate iar fermierii au investit continuu in mijloacele de productie (mecanizare,
ameliorarea raselor de animale si a soiurilor si hibrizilor de plante de culturd, identificarea si utilizarea
pe scara tot mai larga a ingragamintelor chimice si a substantelor de tratament, etc.) iar raspunsul nu
a intarziat sa apara. Randamentele au crescut constant astfel incat spre exemplu, in tari precum
Franta, Germania, Marea Britanie, Belgia, Danemarca, Olanda care cultiva milioane de hectare de
cereale, productia medie nationala a ajuns la 7-8 tone gréau pe hectar.

b) scade semnificativ. consumul din productia interna. Pretul pietei interne este cu
regularitate mai mare decat pretul mondial iar acest lucru reprezintd un cost suplimentar pentru
producatorii de furaje si pentru utilizatorii furajelor, cost care se traduce intr-o lipsa de competitivitate
a produselor europene de origine animala pe piata mondiala. Pentru a acoperi aceasta lipsa de
competitivitate, producatorii de furaje europeni s-au orientat catre produse de substitutie a cerealelor,
in special manioc din Tailanda, Malaezia si din fostele colonii, precum si gluten din porumb si sroturi
de soia in special din Statele Unite, produse care nu sunt supuse mecanismului prelevmentului
variabil si pot intra pe piata europeana la pretul mondial, fara a fi nevoie sa se supuna regimului platii
de taxe vamale penalizatoare. in acest fel furajele europene sunt produse la preturi mondiale,
produsele europene de origine animald sunt mai competitive si pot fi vandute inclusiv pe piata
mondiala dar consumul de cereale din productia interna, al caror pret era mai mare decét preful
mondial scade Tn consecinta.

c) Efectul de tara mica - tara mare. Piata comuna a fost constituita in anii 50 cu gase state
fondatoare: Franta, Germania, Italia, Olanda, Belgia si Luxemburg. Asa cum s-a mai spus deja,
fiecare din aceste state aplicau politici agricole similare politicilor agricole comune inainte de
constituirea Pietei Comune. Oricare dintre statele mentionate nu aveau dimensiunea economica
necesara pentru ca actiunile lor individuale sa se face simtite pe piata mondiala. Ulterior, Piata
Comuna s-a extins in mod succesiv si la alte state: Danemarca, Marea Britanie, Irlanda, Grecia,
Spania, Portugalia iar din 1995 si Austria, Suedia, Finlanda. Pe piata mondiald nu se mai regasesc 12
sau 15 state relativ mici, fiecare cu un comportament individual ci un conglomerat de 15 sate care
actioneaza in mod coordonat si care devin al doilea mare jucator pe piata cerealelor, dupa Statele
Unite.

Actiunile coordonate ale Uniunii Europene prin politicile agricole comune pe piata interna si
prin politica comerciala au acum efect asupra pieti mondiale; pe de o parte excedentul dintre

productia interna care creste continuu si consumul intern care se pastreaza la nivel redus sau scade
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lar pe de alta parte capacitatea de productie tot mai mare urmare a extinderilor succesive i a
investitiilor din agricultura, toate acestea fac din Uniunea Europeana al doilea mare exportator de
cereale pe piata mondiala. Actiunile UE au acum efect pe piata mondiala iar faptul ca se decide sa se
exporte sau sa se opreasca exporturile afecteaza de maniera vizibila pretul mondial iar ceilalti jucatori
pe piata mondiala sunt afectati direct in interesele lor comerciale.

d) scaderea pretului mondial al cerealelor ca urmare a exporturilor europene subventionate,
cresterea subventiei unitare la export i cresterea sumelor alocate pentru subventionarea exporturilor.
Acest efect este mai subtil si se datoreaza cresterii ponderii exporturilor europene pe piata mondiala.
Asa cum s-a aratat mai sus, Uniunea Europeana devine al doilea exportator de cereale pe piata
mondiala. Cu cat se exporta mai mult, cu atat se alimenteaza tendinta de scadere a pretului mondial
si cresterea Tn consecintd a subventiei unitare la export. Acest lucru are un efect direct asupra
sumelor totale pentru subventionarea exporturilor agricole care devin tot mai mari, le creste ponderea
in bugetul european (s-a ajuns ca peste 70% din bugetul comunitar sa fie afectat pentru sustinerea
exporturilor agricole) si tot mai greu de suportat. Prin aplicarea acestui mecanism, Uniunea
Europeana subventiona de fapt consumul de produse agricole in terte tari, mentinand pretul mondial
la niveluri scazute.

Daca la inceputul aplicari mecanismului prelevmentului variabil si al subventiilor la export
acesta era oarecum echilibrat in sensul ca ce se incasa ca prelevment la importuri intr-un an se
platea ca subventie la export in anul sau anii urmatori, pe masura ce decalajul dintre productia si
consumul intern se mareste, numarul de state aderente se mareste si el, UE devine un tot mai mare
exportator pe piata mondiala iar ceilalti jucatori sunt tot mai jenati de actiunile UE si nu vor intérzia sa
la atitudine fata de acest fapt in forurile internationale dar mai ales cu ocazia negocierii Acordului
General pentru Tarife si Comert. Pe de altd parte, pe plan intern, mecanismul devenea tot mai greu
de suportat si s-au exercitat presiuni pentru a schimba mecanismul cu unul mai suportabil din punct
de vedere bugetar si mai durabil din punct de vedere economic.

Schimbarea a fost decisa la inceputul anilor 1990, a fost aplicata in cadrul reformei PAC din
anii 1992 - 1995 si a constat in urmatoarele:

- scaderea pretului de interventie si a pretului indicativ la circa doua treimi din nivelurile

precedente reformei (in 1995 pretul de interventie la grau in Franta era de 80 FF/q fata de 120

FF/qin 1992);
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- compensarea pierderilor fermierilor (datorate scaderii preturilor) prin acordarea de subventie
la nivel de exploatatie, decuplate de productie, iar nivelul lor era calculat pe baze istorice (cat
primise ca subventie directd, in anii precedenti exploatatia);

Fig. 6.9 Reforma politicilor agricole comune din anii 1992 — 1994 - piata cerealelor.
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- reglarea productiei totale si a ofertei totale prin controlul suprafetelor cultivate. In fiecare an,

in functie de previziunile de piata, se stabileste un procent din suprafata totala care nu este

cultivata dar este intretinutd in conditii bune de cultura si se primesc subventii inclusiv pentru
aceasta suprafata (conditia set aside);

Reforma Politicii agricole comune din anii 1990 nu a fost prima si ea a mai fost urmata si de
late reforme (in 1998, 2003 iar in 2007- 2008 se discuta din nou reforma PAC dar aceste reforme nu
fac subiectul prezentului curs. Modelul de politica agricola comuna prezentat si aplicat de Uniunea
Europeana este un exemplu tipic prin care se demonstreaza ca interventionismul in economie prin
controlul pietelor, al ofertei si al preturilor poate avea succes cu conditia ca modelul sa fie aplicat cu
hotarare si consecventa pentru o perioada relativ lunga de timp suficientd, necesara pentru a imprima
reflexe in randul producatorilor agricoli care la réandul lor vor adopta decizii pe baza acestor reflexe
capatate. Adoptarea unui model incomplet, netestat in practica, aplicat cu sincope sau inconsecvent,
,oandajat” sau ,adaugit” chiar schimbat pe parcurs sau din mers la solicitarea factorilor politici care
pot avea diverse interese sau la presiunea organizatilor de producatori, schimbarea frecventa a
strategiei de gandire a politicilor agricole provoaca haos, face mediul de afaceri in agricultura greu

predictibil sau nepredictibil dar in orice caz nerentabil iar factorii de productie (forta de munca si
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capitalul) vor parasi sectorul alimentand o spirala a parasirii sectorului din care va fi tot mai greu sa se

iasa.
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Anexa - Articole de presa

1. In constructii, chinezii sunt temelie

H

Razvan Zamfir, Articol preluat din revista Capital, 06.03.08

Din cele 50.000 autorizatii de munca pentru straini cerute in 2008, statul roman a aprobat doar 10.000. Deficitul este,
doar in constructii, de cel putin 100.000 de oameni. Criza de personal se regleaza pe piata neagra.

Compania de dezvoltare imobiliara AFI Europe, divizia europeana a concernului israelian Africa Israel, are programate n
Romania investitii de doua miliarde de euro. Cel mai important proiect al companiei este centrul comercial AFI Cotroceni
Park din Bucuresti. Pe santierul unde se construieste mall-ul, lucreaza cateva zeci de angajati straini, adusi de constructorul
Danya Cebus, tocmai din cauza lipsei de muncitori de pe piata autohtona. ,,Pe santierul AFI Cotroceni Park, avem deja 50 de
lucratori provenind din strainatate. Asta reprezinta cam 10% din total“, spune Reuven Haval, managerul pentru Romania al
dezvoltatorului israelian.

Compania turca de antrepriza si dezvoltare Ozer, prezenta cu lucrari in cadrul unor proiecte precum Europe si America House
sau Liziera Residence, a umplut golurile din echipele de constructori cu cateva zeci de straini, in majoritatea lor turci. De
altfel, potrivit Asociatiei Roméane a Antreprenorilor Tn Constructii (ARACO), mai ales santierele din zona de sud a tarii recurg
la aceasta solutie. Tarile de origine ale muncitorilor sunt, in principal, China, Pakistan, Vietnam sau Turcia. Presedintele
ARACO, Laurentiu Plosceanu, sustine ca pe asiatici Ti atrage salariul, de circa 300 de euro lunar, la care se adauga
cheltuielile de cazare.

Seven Hills, developerul proiectului West Park, nu foloseste deocamdata imigranti. ,,Noi nu avem, momentan, muncitori
straini pe santierele din Romania, dar, dat fiind faptul ca salariile romanilor continua sa creasca, foarte multe firme adopta
aceasta metoda. Astfel, companiile care construiesc Th Romania importa lucratori din China, Bulgaria, Turcia sau Republica
Moldova. Cei mai multi vin din China*, spune, pentru Capital, Nimrod Zvik, directorul de marketing al Seven Hills, subsidiara
n Romania a grupului israelian BSG.

Principalul avantaj al acestei solutii este faptul ca, provenind din tari cu un nivel de trai foarte scazut, muncitorii accepta
salarii mai mici, astfel incat, chiar adaugand costurile de cazare, cheltuielile angajatorului cu forta de munca devin mult mai
convenabile. ,,Un alt avantaj este faptul ca sunt adusi prin intermediul unor agentii de recrutare a fortei de munca, ceea ce
fnseamna ca semneaza contracte pe unul sau doi ani, astfel incat nu exista riscul sa migreze de la o companie la alta si nici
nu se pot intoarce la ei n tara pe durata contractului“, conchide Nimrod Zvik.

Surse din piata sustin ca exista cazuri in care lucratorii straini, in special asiaticii, au salarii care pot coborf pana la 100 de
dolari (plus cheltuielile de cazare, de altfel modeste, Intrucat locuiesc Tn grupuri de cinci-sase intr-un apartament). Chiar si
n aceste conditii, un contract in Romania ramane atractiv pentru, de pilda, muncitorii pakistanezi sau cei din nordul Chinei,
care Tn tarile lor sunt nevoiti sa traiasca din venituri de 10-20 de dolari pe luna.

Potrivit Agentiei Nationale pentru Ocuparea Fortei de Munca (ANOFM), romanii care au semnat anul trecut contracte de
munca Tn constructii in alte tari din Uniunea Europeana castiga lunar intre 975 si 1.600 de euro.

Necesarul actual de mana de lucru n sectorul constructiilor ramane o mare necunoscuta, atata timp cat diversele evaluari
ale institutiilor din domeniu au dat rezultate foarte diferite. Ministrul muncii, Paul Pacuraru, spune ca necesarul de
muncitori din constructii este de 6.000-10.000 de oameni, cifra care ar fi rezultat in urma unui sondaj realizat in randul
firmelor din bransa.

O piata care nu stie ce vrea

Reprezentantii Patronatului Societatilor de Constructii (PSC), desi evita sa furnizeze o cifra concreta, spun ca, pe baza unui
sondaj propriu, majoritatea companiilor ar avea nevoie sa-si dubleze personalul. Daca am lua de buna aceasta estimare,
numarul de muncitori care activeaza in acest moment n constructii, 350.000, ar trebui sa ajunga la 700.000 pentru a
satisface nevoile pietei.

in sfarsit, din cercetarile ARACO, necesarul de muncitori de pe piata, in acest an, ar fi de circa 450.000-500.000, ceea ce ar
reclama o suplimentare a fortei de munca cu 100.000-150.000 de oameni. Aceasta ultima estimare pare a fi si cea mai
plauzibila, mai ales pentru ca ea corespunde ratei de crestere a sectorului constructiilor din ultimii trei ani.

Daca judecam dupa datele oficiale, afluxul de muncitori straini este departe de a acoperi nevoile industriilor romanesti.
Potrivit Oficiului de Emigrare al Ministerului de Interne, in 2007 au primit autorizatii de munca in Roméania numai 5.500 de
cetateni straini, majoritatea in constructii. ,,Anul acesta, s-au cerut cam 50.000 de muncitori straini in Romania, dar
autoritatile au acceptat doar 10.000“, explica Adriana Eftime, directorul executiv al PSC. In primele doua luni ale acestui an,
s-a acordat drept de munca pentru doar 863 de persoane din alte tari, majoritatea pentru constructii. Dintre acestia, mai
bine de jumatate provin din China si Turcia.
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Principalul motiv pentru care sectorul constructiilor se sustrage oricarei evaluari serioase este acela ca pe piata se foloseste
masiv forta de munca, atat autohtonad, cat si strdina, fara contracte si state de plata. Potrivit Adrianei Eftime, ,,80% din zona
Pipera a fost construita la negru“. Alte surse din piata afirma ca, Tn acest moment, circa 40% din constructori lucreaza in
registrul negru-gri. Faptul ca situatia persista este un indiciu ca ea convine tuturor partilor si ca nimeni nu are interes sa o
schimbe n viitorul apropiat.

«Companiile care construiesc in Romania importd lucrdtori din China, Bulgaria, Turcia sau Republica Moldova. Cei mai multi
vin din China.»
Nimrod 2vik, director de marketing, Seven Hills

STRAINI CU CONTRACT

Anul acesta s-a acordat drept la munca Tn Romania pentru numai 863 de cetateni strdini. Acestia provin, mai ales, din Turcia
si China.

Turcia 345

China 195

Republica Moldova 76

Vietnam 78

Ucraina 37

Pakistan 35

Sursa: Oficiul pentru Emigrare

Putini si scumpi

- Costul fortei de munca in constructii a crescut Tn ultimul trimestru al anului trecut cu 27,59%, fata de aceeasi perioada a
anului 2006, si reprezinta, potrivit Institutului National de Statistica (INS), cea mai mare crestere din randul sectoarelor
economice.

- Tn ultimul trimestru din 2007, indicele costului orar al fortei de munca s-a majorat cu 8,18% fata de trimestrul precedent si
cu 19,22% fata de ultimul trimestru din 2006.

Articol preluat din ziarul Evenimentul zilei:
Consiliul Concurentei si Protectia Consumatorului constata neregulile preturilor crescute artificial.

Timp de o saptaméana, ,,Evenimentul zilei“ a incercat sa identifice o parte din cauzele care duc la scumpirea alimentelor,
hainelor, produselor electronice si IT&C, creditelor, combustibililor, vacantelor si caselor. Ce au in comun toate
acestea: se vand mai scump Th Romania decét in alte tari membre ale Uniunii Europene.

Roméanii dau mai mult pe cea mai mare parte a acestor produse si servicii desi castiga, in medie, cu 40% mai putin decat
ceilalti europeni. Desi responsabilii din sectoarele amintite mentioneaza destule cauze obiective - tendintele de crestere
a preturilor pe pietele internationale, costurile mari pe care le prespune transportul in Romania, volumele Inca mici pe
care le comercializeaza pe piata autohtona, costuri mari implicate de diverse taxe, accize - de cele mai multe ori nu
acestea ,,fac* pretul final al unui produs sau serviciu.

Cumparam mai mult decat avem nevoie

Nu trebuie exclusa din aceasta ,,operatiune* de stabilire a preturilor psihologia consumatorului roman care, de foarte
multe ori, cumpara mai mult decat are nevoie.

Pe de alta parte, exista institutii care se ocupa fie de buna functionare a pietei, asa cum este Consiliul Concurentei, fie
de interesul consumatorului, adica Autoritatea Nationala pentru Protectia Consumatorilor. Niciuna dintre aceste
institutii nu poate interveni Tnsa in ce priveste preturile. Doar consumatorii le pot amenda, Thsa asociatiile de profil nu
sunt nici pe departe la fel de influente la noi precum in alte tari.

Ancheta pe ,,carburanti, dublata de Petrom
Suspiciunile asupra corectitudinii cu care se formeaza pretul la raft sunt confirmate de institutiile statului care au
atributii Tn reglementarea pietelor, atat prin controalele efectuate pe anumite filiere de produs, cét si printr-o serie de

investigatii declansate Tn ultimii ani.

Majoritatea investigatiilor facute de Consiliul Concurentei au ca obiect cunoasterea acestor piete si nu urmaresc direct
incilcari ale legislatiei Tn domeniul concurentei sau intelegeri de tip cartel pe pietele supravegheate.
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O ancheta privind societatile active pe piata petrolului a fost declansatd de Consiliul Concurentei in septembrie 2005,
existand suspiciuni privind posibila incélcare a Legii concurentei.

Tntre timp, fostul presedinte al Consiliului Concurentei, Mihai Berinde, in mandatul caruia s-a declansat aceasta
investigatie, a fost recrutat chiar de catre o companie activa pe piata petrolului de la noi: Petrom SA. Nici pAna acum
investigatia nu a fost finalizata.

Berinde se ocupa la Petrom de sisteme generale de management, conformitate si proiecte corporatiste.
Investigatii pe ,,paine”, ,,blocuri* si ,,supermarketuri*

Tn iulie 2007, Concurenta a demarat, din oficiu, o investigatie asupra comportamentului firmelor care activeaza pe piata
painii din Roméania. De aceasta data, Consiliul Concurentei suspecteaza intelegeri Tntre agentii economici care urmaresc
fixarea preturilor pe aceasta piata.

Tn martie, dupa ce anuleazi posibilitatea unei investigatii privind existenta unei pozitii dominante a supermarketurilor
pe piata de retail, presedintele Consiliului dispune prin ordin declans area unei investigatii de analiza a sectorului
comercializa rii produselor alimentare.

Tn aprilie, Concurenta se autosesiseaza si dispune declansarea unei investigatii pentru analizarea pietei imobiliare - si a
serviciilor conexe tranzactiilor imobiliare, tocmai pentru a cunoaste mai bine aceasta piata. Niciuna dintre aceste
investigatii nu a fost finalizata.

FIR
Cum s-au Tnhabusit problemele din supermarketuri

Cum s-a ajuns la o investigatie pentru cunoasterea pietei in domeniul comercializarii produselor alimentare? Conform
Legii concurentei, Consiliul are printre atributii si efectuarea, din proprie initiativa, a investigatiilor pentru cunoasterea
pietei.

Pe 6 martie, institutia comunica faptul ca nu poate constata savarsirea unui abuz de pozitie dominanta pe aceasta piata,
din cauzi ca, ,,in Romania, agentii economici care desfisoarad comert modern reprezinti aproximativ 35% din totalul
comertului cu produse de larg consum, conform datelor aflate la dispozitia autoritatii de concurenta®.

Institutia recunoaste ca, n ceea ce priveste cota de piata, nici legislatia comunitara, nici cea roméaneasca ih domeniul
antitrust nu specifica un prag peste care un agent economic poate fi considerat dominant. ,,In jurisprudenta comunitara
n materie, s-a retinut ca doar un nivel al cotei de piata situat intre 40% si 50% poate indica existenta unei pozitii
dominante*, se mai arata in comunicatul de la acea data al Consiliului.

Cum balanta comertului cu produse preponderent alimentare din Romania este inca inclinata spre comertul traditional,
prin magazine alimentare de mici dimensiuni, Consiliul a considerat ca nu este cazul sa se ocupe de o investigatie in
acest sens si a decretat ca piata retailului roméanesc este una ,,dinamica si deschisa“.

Tn plus, pentru ca o asemenea investigatie s-ar suprapune peste cea solicitatd de Parlamentul European la nivel
comunitar, competenta autoritatii nationale de concurenta in investigarea acestui caz inceteaza automat. Parlamentul
European a cerut Comisiei Europene sa investigheze impactul pe care comertul modern 1l are asupra producatorilor si sa
evalueze posibilitatea exercitarii unui abuz de putere de cumparare a supermarketurilor.

Alimentele, in vizor

La mai putin de doua saptamani dupa aceasta comunicare, Consiliul Concurentei a declansat o investigatie sectoriala in
domeniul comercializa rii produselor alimentare.

Reprezentantii institutiei ne-au declarat ca analiza urmareste relatiile dintre actorii prezenti pe piata comercializarii
produselor alimentare - producatori, procesatori si retaileri -, impactul diferitelor tipuri de taxe si clauze existente in
contractele dintre produca tori si comercianti, precum taxele de raft sau clauza clientului cel mai favorizat.

TN UNIUNE

Dezbateri aprinse pe Codul de bune practici
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,»Codul de bune practici reprezinta doar una dintre solutiile identificate pe teritoriul Europei pentru a raspunde
provocarilor legate de noile forme de comert”, sustine Gheorghe Oprescu, presedintele Consiliului Concurentei. ,,Unele
state au nteles sa reglementeze aceste aspecte (Franta, Germania), altele au ales solutia unui Cod de bune practici
(Marea Britanie), in timp ce majoritatea nu au dorit sa intervina tocmai pentru a nu dauna, prin interventionism,
mecanismelor pietei libere si eficientei negocieri dintre partile contractante®, sustine el.

Spre deosebire de Concurenta de la noi, autoritatile de competitie din Germania, Marea Britanie si Franta, de exemplu,
au incheiat anchetele derulate pe diferite sectoare de piata, iar in urma unora dintre aceste investigatii producatorii i
retailerii au iesit sifonati. Este cazul ,,cartelului laptelui®, intre retailerii Tesco, Asda si Sainsbury’s si producatorii de
lapte din Anglia, care s-a soldat cu 0 amenda de 162 de milioane de euro. Amenzi de 10% din cifra de afaceri au fost

aplicate si in cazul ,,cartelului ciocolatei®, din Germania, sau a branzei, in Franta.
PROIECT
Educatia consumatorului intra in scoli

Din toamna, elevii din ciclurile primar si secundar vor studia educatia consumatorului, potrivit unui proiect al
Autoritatii Nationale pentru Protectia Consumatorului (ANPC) si Ministerului Educatiei. ,,Protectia Consumatorului nu
poate impune preturi. Chiar daca primim sesizari privind practicarea unor preturi prea mari, nu ne putem implica. Doar
consumatorii o pot face, prin refuzul de a mai cumpara de la un producitor sau a intra ntr-un supermarket. Tn alte tari,
sunt frecvente manifestarile in strada in astfel de cazuri®, explica Gheorghe Ciubotaru, vicepresedintele ANPC. Potrivit
acestuia, la noi exista trei astfel de asociatii ale consumatorilor, insa nu sunt la fel de influente. ,,Vrem sa-i educam pe
romani sa-si apere drepturile de consumatori. Acesta este, de fapt, scopul introducerii programei de educatia
consumatorului in scoli*, ne-a mai spus Ciubotaru.

"In situatia identificarii unor elemente negative din punct de vedere concurential, putem propune anumite
remedii participant ilor din piata."" - Gheorghe Oprescu, presedintele Consiliului Concurente

CONCURENTA
Oprescu: ,,Nu stabilim tarife, dar le investigam*

Tn urma serialului ,,Romania, tara scumpa* publicat de EVZ, presedintele
Consiliului Concurentei, Gheorghe Oprescu, ne-a acordat un interviu n care
vorbeste despre modul in care autoritatea de concurenta se ocupa de investigatia
asupra comertului cu produsele alimentare.

EVZ: Cum comentati nivelul preturilor practicate in magazinele din

Roménia?

Gheorghe Oprescu: Consiliul Concurentei nu are atributii de reglementare a

preturilor. Totodata, Consiliul nu are rolul de a proteja concurentii, ci de a

supraveghea functionarea fireasca a mecanismelor concurentiale. Interventia

autoritatii de concurenta are loc in situatia Tn care se constata ca anumite acte sau fapte conduc sau pot conduce la
eliminarea sau distorsionarea concurentei pe piata.

Ce indicii din piata de retail au stat la baza investigatiei pe care Consiliul Concurentei a declansat-0?
Investigatia de tip sectorial a fost declansata pe fondul supravegherii constante a acestei piete de catre Consiliul
Concurentei si al identificarii unei preocupari in crestere, nu doar la nivel roménesc, ci si european si chiar mondial,
referitoare la eventualul impact asupra consumatorilor al dezvoltarii asa-numitului ,,comert modern®, in detrimentul
celui ,traditional®.

Ce informatii cauta in acest moment specialistii din cadrul Consiliului? Care sunt informatiile ce ar putea sta la
baza analizei mecanismelor pietei?

Se disting cel putin doua piete, una a achizitiilor, in care, de exemplu, retailerii actioneaza in calitate de cumparatori, si
cea a comercializa rii, Tn care aceiasi retaileri devin vanzitori.

Ce solutii poate da, la finalul investigatiei, Consiliul Concurentei?

In situatia identificarii unor elemente negative din punct de vedere concurential, Consiliul Concurentei poate sa propuna
anumite remedii atat participantilor din piata, cat si unor institutii publice.

Tntelegerile sunt interzise

Tn cazul marilor retaileri, care sunt premisele de la care s-a pornit la declansarea investigatiei si care sunt
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articolele/prevederile din Legea concurentei sub incidenta carora ar putea cadea actiunile acestora?

Analiza institutiei noastre i cuprinde si pe marii retaileri, insa nu se limiteaza doar la acestia. Activitatea marilor
retaileri, ca de altfel a oricaror alti agenti economici ce activeaza in Romania, poate cadea sub incidenta Legii
concurentei, mai precis a articolelor 5 si 6 din aceasta. Aceste articole interzic intelegerile dintre agentii economici care
restrang, impiedica sau denatureaza concurenta si folosirea abuziva a unei pozitii dominante, prin recurgerea la fapte
anticoncurentiale care afecteaza comertul sau care prejudiciaza consumatorul.

Ati participat si la elaborarea ghidului de bune practici. Care sunt noutatile pe care le aduce acest ,,cod* in
domeniul retailului? Ce garantii au autorititile de reglementare ca prevederile acestui cod vor fi respectate?
Codul, dupa modelul britanic, este schitat si asumat de catre producatori si retaileri, sub medierea Ministerului
Agriculturii. Consiliul 7l va analiza tocmai pentru a se asigura de inexistenta unor prevederi cu impact anticoncurential
pe piata. Codul ar trebui sa clarifice anumite aspecte, precum termenii standard de afaceri, platile, promotiile sau
rezolvarea disputelor care pot surveni.
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