STRUCTURI CONCURENŢIALE ŞI ALIANŢE STRATEGICE

-PROIECT-
Elemente teoretice


Teoria economică clasică defineşte piaţa ca fiind un mecanism prin intermediul căruia se realizează legătura dintre cumpărători şi vânzători, în vederea stabilirii preţului şi cantităţii pentru un anumit bun sau serviciu.

În marketing, piaţa reprezintă totalul clienţilor potenţiali care au aceeaşi nevoie sau dorinţă şi care sunt dispuşi şi au capacitatea de a se angaja într-o relaţie de schimb pentru satisfacerea acelei nevoi sau dorinţe.

Sociologia priveşte piaţa ca structură socială autoreproductivă între grupuri şi firme specifice, care îşi modifică rolurile în funcţie de rezultatele observaţiilor efectuate asupra comportamentelor celorlalţi. Pieţele sunt locurile interacţiunilor programate, ale supravegherii reciproce şi a alianţelor oportuniste, fiind, în acelaşi timp, reţele de producători şi cumpărători ce întreţin relaţii continue şi previzibile, care se formează şi apoi dispar.

În ştiinţele juridice este vehiculat termenul de piaţă pertinentă, definită ca aria geografică minimală în care un monopol ipotetic ar putea impune şi menţine în mod durabil (cca un an) o creştere rentabilă a preţurilor sale (cu cca 5%) fără a afecta comportamentul consumatorilor.

Categorie a economiei de schimb, în accepţiunea cea mai frecventă, piaţa desemnează un ansamblu coerent, un sistem sau o reţea de relaţii de vînzare cumpărare între părţi contractante care sînt pe de o parte, unite prin legături de interdependenţă şi, pe de altă parte se află în rapoturi de opoziţie. Participanţii la aceste relaţii sînt producatorii de bunuri şi servicii, ofertanţii de factori de producţie şi consumatorii.
Piaţa, indiferent din care punct de vedere am privi-o, implică un alt concept, acela de concurenţă, prin care se înţelege situaţia în care cumpărătorii-consumatori şi vânzătorii-producători urmăresc obţinerea unor condiţii cât mai avantajoase de producţie şi comercializare a bunurilor şi serviciilor.

Piaţa şi concurenţa se oglindesc în realitate în forma a ceea ce numim structuri de piaţă, care sunt situaţii concrete mai mult sau mai puţin favorabile în care se pot regăsi firmele în raporturile lor ca agenţi economici care acţionează în calitate de vânzători şi cumpărători pe pieţele respective.

În funcţie de numărul vânzătorilor şi cumpărătorilor existenţi la un moment dat pe o piaţă, distingem următoarele tipuri de structuri de piaţă:

· concurenţa perfectă

· oligopolul

· monopolul

· oligopsonul

· oligopsonul bilateral

· oligopsonul contracarat

· monopsonul

· monopsonul contracarat

· monopolul bilateral

Piaţa este împărţită în mai multe sectoare de activitate. Sectorul de activitate reprezintă grupul de firme care realizează produse care se pot substitui unele cu altele.

 Principalele sectoare de activitate dintr-o economie sunt: industria, agricultura, comertul şi serviciile. Fiecare dintre acestea a ocupat rolul principal în diferite etape ale istoriei. Zilelor noastre le corespunde, fără îndoială, sectorul serviciilor.

Începând cu anul 1990, după o perioadă de aproape 50 de ani de economie socialistă în care prima sectorul industrial, economia ţării noastre, în perspective integrării în Uniunea Europeană, a suferit mari schimbări. S-au înmulţit considerabil sectoarele secundare de activitate, au fost adoptate o serie de tactici economice, specifice economiei de piaţă, s-a încercat schimbarea mentalităţii economice, s-a început crearea unei zone de liber schimb, cooperarea economică şi financiară, în sprijinul restructurării şi au fost adoptate o serie de legi juridice, perfect adaptate noilor condiţii economice.
Aderarea României la U.E. necesită un cadru economic care să fie compatibil cu funcţionarea U.E. şi cu mecanismele comunitare. Ca urmare, s-a impus grăbirea descentralizării sectorului de stat şi crearea unui puternic nucleu de întreprinderi mici şi mijlocii, alinierea tuturor standardelor româneşti la normele comunitare, legarea cursului leului de EURO, precum şi realizarea unei modificări de structură a populaţiei ocupate în economie, pentru a ne apropia de nivelul ţarilor din U.E. ( 10% în agricultură, 30% în industrie şi peste 60% în servicii ).
 Astfel, se poate vorbi în România ultimilor ani de noi legi ale contabilităţii, de noi profesii adaptate cerinţelor de piaţă, de alianţe strategice între firme, carteluri, etc.
Studiu de caz
Obiectul studiului îl constituie alianţa strategică dintre două societăţi comerciale: Birotiq & co srl din Bucureşti şi Papersall Impex srl din Sibiu. Domeniul de activitate al celor două este importul, producerea şi comercializarea produselor de birotică şi papetărie iar conform CAEN, tipul de activitate îl constituie comerţul cu ridicata al bunurilor de consum nealimentare.
Birotiq & co este o companie natională, care în prezent are aproximativ 180 de angajaţi si o cifră de afaceri ce se situează în jurul sumei de 35 milioane de lei. A fost fondată în anul 1993, iniţial având un singur punct de lucru, cel din Bucureşti. Treptat, au fost deschise filiale cu centre de depozitare in principalele oraşe ale României: în 1995 la Timişoara, în anul 1997 la Cluj-Napoca şi Bacău, în 1998 la Constanta iar din anul 2002 funcţionează un centru de vânzări în Republica Moldova. Tuturor acestora li se adaugă (în prezent) un număr de 12 birouri de vânzări. 
Societatea comercializează o gamă largă de produse specifice (aproximativ 3000 de unităţi) şi este importatorul direct al unor furnizori cu recunoaştere internaţională, cum ar fi: M-real, Pierre Henry, Arfe, Polyvision, Schneider, Sogaro, Smead, etc. 

Clienţii cărora li se adresează sunt societăţile comerciale care cumpără produsele pentru uzul intern (consum), o serie de lanţuri de supermarket-uri precum: Selgros, Carrefour, Metro, precum şi clienţi naţionali: Coca-Cola, Interbrands, Brau Union, etc.
Papersall Impex srl a luat naştere în anul 1997 în Sibiu. Numărul de angajaţi este în prezent de 48 de persoane iar cifra de afaceri se ridica la aproximativ 6.5 milioane de lei. Depozitul din Sibiu susţine vânzările de papetărie şi birotică din judeţele Sibiu, Braşov, Mureş, Alba, Harghita şi Covasna, ultimele cinci funcţionând ca birouri de vânzări.
Clienţii finali sunt, şi în cazul firmei Papersall, societăţile comerciale, scopul vânzării/cumpărării fiind consumul, uzul intern. În prezent, societatea Papersall este furnizorul de produse de birotică şi papetărie, având relaţii parteneriale cu aproximativ 75% din totalul potenţialilor clienti de pe raza celor 6 judeţe, dintre care pentru aproximativ 30% este furnizor exclusiv.

Gama de produse este variată, cuprinzând un număr de aproximativ 2500 de unităţi. La fel ca şi Birotiq, este importator direct pentru furnizori ca Folex, Torenco, Rapid, Acco Rexel, etc
Concurenţa o reprezintă pentru fiecare dintre cele două societăţi în primul rand fiecare dintre ele. Pe de altă parte, principalii concurenţi la ora actuală pe piaţă sunt firme care prestează acelaşi tip de servicii si comercializează acelaşi tip de produse: Triumf, Top Birotica, Austral,  Megaram, RTC.
Birotiq & co este o companie naţională, o firmă mare, cu un număr mare de angajaţi. Acreditarea ISO îi permite pe de o parte o bună organizare a activităţii pe toate nivelele printr-o împărţire clară şi strictă a sarcinilor. Din acest punct de vedere, se poate spune că funcţionează conform principiului “omul potrivit la locul potrivit”. Fiecare individ îşi cunoaşte foarte bine drepturile dar şi obligaţiile iar nivelul eficienţei activităţii în general este ridicat. Transparenţa, atât pe orizontal, cât şi pe vertical este totală.  
Pe de altă parte, mărimea firmei a adus după sine organizarea de tip birocratic, care din punctul de vedere al eficienţei este de preferat, însă sub aspectul relaţiilor interumane lasă de dorit. Organizaţiile birocratice nu avantajează dezvoltarea între angajaţi a unor astfel de relaţii, acestea fiind mai degrabă rigide şi obtuze. Pe scurt, organizarea de tip birocratic din interiorul companiei Birotique este impersonală, dar eficientă şi echitabilă. 
Pe de altă parte, Papersall Impex se poate caracteriza ca fiind o firmă mică, cu un număr relativ mic de angajaţi. Deşi tipul de organizare tinde, ca şi în cazul companiei Birotique, spre birocratizare – cu tot ceea ce ţine de aceasta – ceea ce le deosebeşte este un mai mare grad de personalizare a relaţiilor dintre angajaţi. Acest fapt este specific dealtfel tuturor organizaţiilor de mărime mică şi, până la un anume nivel, este mobilul eficientizării activităţii. Cerinţele dar mai ales tendinţele economiei actuale face însă insuficientă această caracteristică, iar lipsa regulilor stricte, a planificării riguroase si a clarei determinări a rolurilor indivizilor în organizaţie, înclină balanţa eficienţei spre punctual negativ al acesteia. 
Ideea unei alianţe strategice în cazul celor două firme prezintă avantaje şi dezavantaje de ambele părţi. Pe de o parte, Papersall Impex ar face parte dintr-o companie naţională aflată  în plin proces de ascensiune. Faptul în sine reprezintă un avantaj în condiţiile în care alianţele de acest gen sunt caracteristice şi se aliniază tendinţelor economiei mondiale. Fuziunea cu o companie mai mare ar duce însă, pentru Papersall, la pierderea puterii acesteia de decizie. Autoritatea s-ar centraliza iar posibilitatea deţinerii controlului deplin la nivel organizaţional s-ar diminua substanţial. Odata cu introducerea sistemului de reguli, regulamente şi reglementări proprii companiei Birotique, este inevitabilă impersonalizarea relaţiilor interumane însă cu siguranţă ar creşte eficienţa în activitate. Angajaţii Papersall ar dobândi professionalism dar ar pierde la capitolul satisfactii morale în muncă.
Compania Birotique tinde spre o astfel de alianţă în primul rând dintr-un motiv care ţine de aria geografică în care îşi desfăşoară activitatea economică. Principalul motiv al alianţei ar fi câştigarea controlului total asupra celor şase judeţe care în momentul de faţă “aparţin” în exclusivitate Papersall. Ar câştiga cinci puncte de lucru şi o filială-depozit, într-o zonă geografică în care până acum nu a reuşit să pătrundă ca agent economic. Pe de altă parte, din această alianţă ar surveni o serie de dezavantaje pentru Birotique, mai ales de ordin financiar. Mai exact, costurile alocate resurselor umane ar creşte, prin programe de pregătire a personalului în vederea implementării în cadrul firmei Papersall a regulilor şi reglementărilor proprii. Riscul întâmpinării de “bariere” ar fi destul de mare, şi ar surveni din însuşi tipul de organizare al Papersall.
O soluţie provizorie pentru a preîntâmpina sau măcar a diminua efectele negative ale alianţei ar fi fuziunea dintre cele doua companii. Astfel ar fi permisă pentru o oarecare perioadă de timp desfăşurarea în paralel a activităţii în cadrul Papersall şi Birotique conform regulilor proprii fiecăreia, urmând ca implementarea să se producă treptat iar autoritatea sa fie parţial şi provizoriu descentralizată.
Prezentarea situaţiei economice (1999-2004)
Pentru a evidenţia mai clar situaţiile economice specifice fiecăreia dintre cele două firme, am analizat grafic şi procentual, individual şi comparativ 3 indicatori economici, şi anume: cifra de afaceri, vaniturile totale şi numărul de angajaţi de-a lungul perioadei 1999-2004.

Evoluţia cifrei de afaceri în cazul firmei Papersall Impex (vezi graficul 1) a cunoscut o curbă ascendentă, astfel că, dacă în anul 1999 aceasta era de doar 2.550.715.000 lei, în anul 2000 societatea inregistra o cifră de afaceri de 6.363.720.000 lei, adica de aproximativ 2.5 ori mai mare.
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Grafic 1

În următorii ani creşterea cifrei de afaceri s-a menţinut oarecum constantă, astfel ca în anul 2001 aceasta a fost de aproximativ 2.23 ori mai mare faţă de anul precedent iar in 2004 s-a înregistrat o cifră de afaceri de aproximativ 1.38 mai mare faţă de anul 2003. Pentru a avea o privire de ansamblu asupra saltului înregistrat, se poate observa creşterea  cifrei de afaceri de-a lungul celor 6 ani de cca 20.62 ori.
În acelaşi timp, pentru compania Birotique situaţia ar putea fi descrisa astfel (vezi graficul 2): Faţă da anul 1999, în anul 2000 cifra de afaceri a înregistrat o creştere de aproximativ 1.62 ori iar în anul 2001, faţă de anul precedent, de aproximativ 1.51 ori. În 
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Grafic 2
anul 2004 cifra de afaceri a fost de 1.34 ori mai mare decât în anul 2003 şi de 5.19 ori mai mare faţă de anul 1999.

Privind comparativ cele doua situaţii (vezi graficul 3), cifra de afaceri a firmei Papersall a fost în 2004 de 5.44 ori mai mică decât cea a firmei Birotique în acelaşi an şi este comparabilă cu cea din anul 1999.

[image: image3.emf]2.550.715

55.161.928

6.363.720

89.299.141

14.225.729

13.4646.822

22.956.576

176.176.057

38.101.172

213.328.057

52.595.252

286.369.491

1999 2000 2001 2002 2003 2004

Evolutia cifrei de afaceri (comparativ Papersall/Birotique)

Papersall

Birotique



Grafic 3
Situatia veniturilor firmelor înregistrează şi ea o curbă ascendentă, în ambele cazuri aflate în discuţie. Astfel, veniturile totale în cazul firmei Papersall (vezi graficul 4)  în anul 2000 au fost de 2.5 ori mai mari faţă de anul 1999, în anul 2001 de 2.24 ori mai mari faţă de anul 2000 iar în anul 2004 de 1.4 ori mai mari faţă de 2003. În ansamblu, veniturile firmei au crescut de-a lungul celor 6 ani de 20.86 ori.
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Grafic 4

Veniturile totale ale companiei Birotique în anul 2000 au fost de 1.6 ori mai mari decât in 1999, în 2001 de 1.53 ori mai mari faţă de anul 2000 si de aproximativ 1.33 ori mai mari în anul 2004 faţă de 2003. De-a lungul celor 6 ani, veniturile totale au înregistrat o crestere de 5.11 ori. (vezi graficul 5)
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Grafic 5

Comparativ, veniturile totale ale companiei Birotique in anul 1999 au fost de 22.24 ori mai mari faţă de cele ale firmei Papersall în acelaşi an (vezi graficul 6) iar în anul 2004 de 5.45 ori mai mari comparative cu cele ale firmei Papersall în acelaşi an. În medie, de-a lungul celor 6 ani, compania Birotique a înregistrat, de la an la an, venituri de aproximativ 10.85 ori mai mari.
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Grafic 6
Numărul de salariaţi ai firmei Papersall Impex in 1999 era de 11 persoane si a crescut în fiecare an în medie de aproximativ 1.32 ori, astfel încât în anul 2004 în cadrul societăţii presta servicii un număr de 43 de persone, adică de 3.91 ori mai multe faţă de anul 1999 (vezi graficul 7).
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Grafic 7


Mult mai mare, compania Birotique dispunea în anul 1999 de un număr de 62 de angajaţi, adică de 5.64 ori mai mulţi faţă de firma Papersall, în acelaşi an. În 2000 numărul angajaţilor a crescut de 1.21 ori comparativ cu anul precedent si înregistra de 5 ori mai mulţi angajaţi comparativ cu firma Papersall în acelaşi an. În anul 2004 avea de 1.14 ori mai mulţi angajaţi faţă de 2003 şi de 2.63 ori mai mulţi faţă de anul 1999 (vezi graficul 8).
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Grafic 8

Papersall a avut în anul 2004 un număr de angajaţi de 3.79 ori mai mic faţă de compania Birotique (vezi graficul 9) şi în medie, de-a lungul celor 6 ani, de 9.99 ori mai mic.
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Grafic 9
Concluzii
Ideea alianţei strategice între cei doi agenţi economici porneşte, din perspectiva firmei Papersall, de la dimensiunea sa redusă care determină un potenţial redus al firmei, conduce la limitarea cotei de piaţă, determină imposibilitatea unor reduceri substanţiale ale costurilor unitare şi o aduce în situaţia de a face faţă unei concurenţe puternice din partea companiilor mari. O cale de a evita această concurenţă poate fi aceea de a juca rolul de furnizor sau subcontractant pentru aceste companii mari. 

În situaţia de faţă, faptul că societatea Papersall cuprinde în aria sa geografică cele 6 judeţe unde îşi desfăşoară activitatea economică, judeţe în care Birotique nu a reuşit să ajungă, ar putea face posibilă evitarea transformării firmei Papersall într-un simplu furnizor sau subcontractant pentru Birotique. Astfel, şi o mare parte din problema concurenţei ar fi eliminată.
Din perspectiva companiei Birotique, fuziunea ar rezolva doar într-o mai mică măsură problema concurenţei (sau cel puţin nu în mod direct) dar ar putea fi soluţia, calea ideală spre întregirea ariei în care îşi desfăşoară activitatea.
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