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 1 Înţeleasă drept confruntare liberă dintre agenţii 
economici ofertanţi în scopul atragerii unui număr cât 
mai mare de clienţi, concurenţa poate fi definitorie 
pentru tipul de piaţă pe care îşi face simţită prezenţa. 
Astfel, numărul şi puterea participanţilor la tranzacţii, 
gradul de diferenţiere a bunurilor, transparenţa pieţei, 
fluiditatea cererii şi a ofertei se constituie drept factori 
esenţiali pentru tipul de concurenţă caracteristic unui 
anumit tip de piaţă. 

 2 CONCEPTE 

 ●  Concurenţă 

 ●  Piaţă cu concurenţă perfectă 

 ●  Piaţă cu concurenţă imperfectă 
 



STANDARDE DE CONŢINUT 
 

 ●  Piaţa cu concurenţă 
perfectă este caracterizată 
de existenţa unui număr 
mare de agenţi ai cererii şi 
ai ofertei cu putere 
economică mică şi 
aproximativ egală care nu 
pot influenţa in mod 
individual preţul , cantitatea 
şi calitatea produselor 
tranzacţionate. 

 

 ●  Piaţa cu concurenţă 
imperfectă este 
caracterizată de existenţa 
unor agenţi ai cererii şi ai 
ofertei cu putere economică 
diferită  care pot influenţa 
in mod individual preţul , 
cantitatea şi calitatea 
produselor tranzacţionate. 

 



Forme ale pieţei cu concurenţă imperfectă 
 

● Piaţa cu concurenţă monopolistică este caracterizată prin existenţa unui număr 
mare de agenţi ai cererii şi ai ofertei, cu putere economică mică dar 
aproximativ egală, dar cu produse eterogene (diferenţiate prin calitate şi mod 
de prezentare); 

● Piaţa cu concurenţă de monopol: îi specifică existenţa unui singur producător 
care impune calitatea şi preţul produselor; 

● Piaţa cu concurenţă de oligopol este caracterizată de atomicitatea cererii, 
oferta fiind reprezentată de un număr mic de producători cu forţă economică 
ridicată; fiecare dintre ei având posibilitatea de a influenţa în mod semnificativ 
piaţa.  

● Piaţa cu concurenţă de monopson este caracterizată prin atomicitatea ofertei 
însoţită de existenţa unui singur cumpărător care impune calitatea şi preţul; 

● Piaţa cu concurenţă de oligopson este caracterizată prin atomicitatea ofertei 
însoţită de existenţa a câţiva cumpărători care influenţează formarea preţului. 

 

 

 



I. FACTORII CARE INFLUENTEAZA CONCURENTA 
 

  
1 NUMARUL SI PUTEREA ECONOMICA A PARTICIPANTILOR LA TRANZACTII 
 Existenţa unui număr mare de producători impune concurenţă la nivelul ofertei; 

existenţa unui număr mare de cumpărători impune concurenţa la nivelul cererii 
2 GRADUL DE DIFERENTIERE A BUNURILOR  
 Un grad mare de diferenţiere a bunurilor impune o concurenţa bazată pe calitate; 

dacă există o slabă diferenţiere, atunci concurenţa se manifestă prin publicitate, 
sponsorizări, facilităţi etc. 

3 CONJUNCTURA ECONOMICA SI POLITICA 
 In perioadele de dezvoltare economică concurenţa se intensifică şi se diminuează 

în perioadele de criză 
4 TRANSPARENTA PIETEI 
 Posibilitatea agenţilor economici de a fi informaţi în mod inegal cu privire la 

evoluţia pieţei 
5 GRADUL DE DEZVOLTARE SI FUNCTIONALITATEA PIETEI 
 O piaţă este puternică dacă este însoţită de o concurenţă puternică  

 



II. CARACTERISTICILE PIETEI CU CONCURENTA PERFECTA 
 

1  ATOMICITATEA PIETEI  
 Agenţii cererii şi ai ofertei sunt numeroşi şi au o forţă economică redusă. 
2  OMOGENITATEA PERFECTA A BUNURILOR  
 Bunurile de acelaşi fel sunt perfect identice, indiferent de producătorul de 

la care provin. 
3  TRANSPARENTA PIETEI 
 Informaţiile cu privire la piaţă sunt difuzate la scară largă în mod corect şi 

permanent. 
4  FLUIDITATEA PERFECTA A CERERII SI A OFERTEI  
 - Libertatea unui bun de a intra şi a ieşi de pe piaţă exclusiv pe criterii de 

eficienţă 
 - Adaptarea spontană a ofertei la cerere şi a cererii la ofertă  
 - Mobilitatea factorilor de producţie  
 - Absenţa barierelor economice, administrative ori politice  
 



III. CARACTERISTICILE PIETEI CU CONCURENTA 
IMPERFECTA 

1 LIPSA DE  ATOMICITATE A PIETEI 

 La nivelul pieţe, puterea economică a agenţilor cererii şi ai ofertei este 
diferită. 

2 ETEROGENITATEA BUNURILOR 

 Bunurile tranzacţionate sunt diferite în ceea ce priveşte calitatea. 

3 LIPSA DE TRANSPARENTA A PIETEI 

 Informaţiile cu privire la piaţă nu sunt transmise în mod uniform. 

4 LIPSA DE FLUIDITATE A CERERII SI A OFERTEI 

 - Bunurile nu pătrund şi nu ies de pe piaţă exclusiv pe criterii de eficienţă 

 - Mobilitatea redusă a factorilor de producţie 

 - Existenţa unor bariere economice, administrative ori politice. 

 



IV. FORMELE PIETEI CU CONCURENTA IMPERFECTA 
 

1 PIATA CU CONCURENTA MONOPOLISTICA 

 Atomicitatea cererii şi a ofertei însoţită de eterogenitatea produselor 
tranzacţionate. 

2 PIATA CU CONCURENTA DE  MONOPOL 

 Piaţa este dominată de un singur producător. 

3 PIATA CU CONCURENTA DE OLIGOPOL 

 Piaţa este dominată de câţiva producători foarte puternici. 

4 PIATA CU CONCURENTA DE MONOPSON 

 Atomicitatea ofertei însoţită de existenţa unui singur cumpărător 

5 PIATA CU CONCURENTA DE OLIGOPSON 

 Atomicitatea ofertei însoţită de existenţa doar a câţiva cumpărători 

 



Fişa de lucru nr. 2 
 

Tanti Nina trebuie să ajungă la piaţă însă drumul 
este prea complicat. 

 

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl 
parcurgă tanti Nina pentru a ajunge la 
destinaţie; 

- Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte 
la nivelul acestei pieţe justificând alegerea 
făcute pe baza indiciilor din labirint; 



Fişa de lucru nr. 2 
 



Fişa de lucru nr. 3 
 

Tanti Dina trebuie să ajungă la piaţă însă drumul 
este prea complicat.  

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl parcurgă 
tanti Dina pentru a ajunge la destinaţie;  

 

- Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte la 
nivelul acestei pieţe justificând alegerea făcute pe 
baza indiciilor din labirint; 

  

 



Fişa de lucru nr. 3 
 



Fişa de lucru nr. 4 
 

Tanti Mina trebuie să ajungă la piaţă însă drumul 
este prea complicat. 

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl 
parcurgă tanti Mina pentru a ajunge la 
destinaţie; 

- Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte 
la nivelul acestei pieţe justificând alegerea 
făcute pe baza indiciilor din labirint; 



Fişa de lucru nr. 4 
 



Fişa de lucru nr. 5 

Domnul Ninu trebuie să ajungă la piaţă însă 
drumul este prea complicat.  

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl 
parcurgă domnul Ninu pentru a ajunge la 
destinaţie;  

-Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte 
la nivelul acestei pieţe justificând alegerea 
făcute pe baza indiciilor din labirint; 

 



Fişa de lucru nr. 5 



Fişa de lucru nr. 6 
 

Domnul Dinu trebuie să ajungă la piaţă însă 
drumul este prea complicat.  

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl 
parcurgă domnul Dinu pentru a ajunge la 
destinaţie;  

- Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte 
la nivelul acestei pieţe justificând alegerea 
făcute pe baza indiciilor din labirint; 



Fişa de lucru nr. 6 
 



Fişa de lucru nr. 7 
 

Tanti Tina trebuie să ajungă la piaţă însă drumul 
este prea complicat.  

- Identificaţi traseul pe care trebuie să îl 
parcurgă tanti Tina pentru a ajunge la destinaţie; 

 

-Precizaţi tipul de concurenţă  care se regăseşte 
la nivelul acestei pieţe justificând alegerea 
făcute pe baza indiciilor din labirint; 

 

 



  
Fişa de lucru nr. 7 

 



Fişa de lucru labirint - soluţie 
 



Fişa de lucru nr. 8  
 

 Fiind date următoarele situaţii identificaţi tipul de piaţă concurenţială la care se referă:  
 
 
 1.În Dorohoi elevii se aprovizionează cu covizi-19 de la tanti Lina şi de la tanti Domnica. Deoarece preţul covidului 

este identic - 3 lei - iar calitatea lor este foarte apropiată ( Tanti Lina parcă îi face ceva mai săraţi), elevii cumpără 
de la cine apucă. Pentru a-şi mări vânzările, tanti Domnica se decide să scadă preţul la 2,5 lei. Acest lucru o 
determină şi pe tanti Lina să scadă preţul la acelaşi nivel, ceea ce înseamnă că piaţa covizilor din  Dorohoi este una 
cu concurenţă de......................................  

 
 2.În Botoşani, la piaţa agro-alimentară sunt aproximativ 30 de gospodine care satisfac cererea de lapte de vacă 

proaspăt. Dacă vreo una dintre ele se gândeşte să vândă laptele mai scump are toate şansele să ajungă înapoi 
acasă cu marfa brânzită. Dacă vreunul dintre cumpărători doreşte să cumpere lapte la jumătate de preţ are toate 
şansele să ajungă acasă cu sacoşa goală ( doar dacă nu cumpără marfa brânzită). Aşadar, pe piaţa laptelui de vacă 
din Botoşani există o concurenţă .............................................  

 
 3.În localitatea Dorohoi există un singur croitor de pantaloni bărbăteşti. Piaţa acestui produs are în acest caz 

caracteristicile unei pieţe cu concurenţă de .........................................  
 
 4.În Dorohoi există un singur abator. Badea Ilie creşte tăuraşi pe care îi valorifică vânzându-i pentru a fi sacrificaţi. 

Dar badea Ilie nu este foarte mulţumit de preţul pe care îl primeşte de la patron. Ii dă cam puţin; cu toate acestea 
nu prea are ce face pentru că înţelege funcţionarea unei pieţe cu concurenţă de ........................................  
 

 5.Tot badea Ilie cultivă şi cartofi. Din păcate nici aici nu este foarte mulţumit pentru că nu sunt decât vreo 5 
persoane care achiziţionează marfa şi nici unul nu se gândeşte să ofere mai mult decât ceilalţi. Mare păcat că piaţa 
de achiziţie a cartofilor de la producători este una cu concurenţă de ..........................................! 

 



Fişa de lucru nr. 9 
 

Caricaturile de mai jos sugerează câteva posibile 
strategii prin care producătorii încearcă să obţină o 
poziţie cât mai bună pe piaţă. Câteva dintre cele 
mai cunoscute sunt: reducerea costurilor, scăderea 
preţului de vânzare, creşterea calităţii, acordarea de 
facilităţi clienţilor, publicitatea, sponsorizările, dar şi 
şantajul, mita, traficul de influenţă, specularea unor 
situaţii critice, evaziunea fiscală.  Identificaţi şi 
argumentaţi pentru fiecare caz în parte strategia 
utilizată. 

 



Fişa de lucru nr. 9 
 


