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1 Введение в «Управленческую экономику»

1.1 Управленческая экономика: цель изучения и взаимосвязь с другими дисциплинами

Принятие правильного управленческого решения на основе экономического анализа – важнейшая задача менеджера.
Курс «Управленческая экономика» формирует теоретическую базу для принятия менеджерами ключевых коммерческих решений, касающихся распределения ограниченных ресурсов компании. 
В управленческой экономике ключевым является термин «ограниченность ресурсов». Ограниченность – это условие, с которым приходится иметь дело и отдельным потребителям, и производителям. По существу, решение о распределении на уровне страны можно рассматривать как обобщение трех известных фундаментальных вопросов: Какие товары или услуги следует производить, и в каких количествах?
1. Как следует производить эти товары или услуги?
2. Для кого следует производить эти товары и услуги? 
Если же речь идет о принятии управленческого решения на уровне фирмы. Менеджеры должны иметь дело с вопросами, которые приведены ниже в сокращенной форме:
1. Каковы экономические условия на конкретном рынке, на котором мы конкурируем или могли бы конкурировать? 
2. Стоит ли нашей фирме заниматься этим бизнесом?
3. Если стоит, какого уровня качества и по какой цене необходимо производить и реализовывать продукцию, и как следствие, максимизировать прибыль? 
4. Как мы можем организовать и инвестировать наши ресурсы (земля, труд, капитал, управленческие навыки) так, чтобы сохранить конкурентное преимущество перед другими компаниями на рынке?
5. Стоит ли расширять бизнес?
6. На каком уровне сконцентрировать усилия по завоеванию рынка (на уровне региона, страны, международном рынке)? 
7. Какие существуют риски и возможности их преодоления? 
Как уже отмечено, базой дисциплины «Управленческая экономика» является курс «Экономическая теория». Для учебных и преподавательских целей экономическая теория делится на два больших раздела: микроэкономика и макроэкономика. 
Интересно отметить, что управленцы и управленческие навыки не расценивались ранними теоретиками экономики как отдельный фактор производства. В классической теории факторами производства являются «земля», «труд», «капитал» и «предпринимательство». Можно полагать, что четвертая категория является достаточно обширной и включает в себя и менеджмент, но эти понятия подразумевают различные характеристики и навыки. 

1.2 Основы функционирования современной смешанной экономики

Как известно из курса «Микроэкономика», глубинный источник всех экономических проблем кроется в относительной ограниченности (редкости) имеющихся в распоряжении человека (и общества) ресурсов, с одной стороны, и в неограниченности постоянно возникающих потребностей – с другой. Данное противоречие носит универсальный характер и присуще любой экономической системе (будь то отдельный потребитель, семья, фирма или государство).
Действительно, потребитель из-за ограниченности своего дохода не может обладать всеми желанными для него товарами и услугами.
Вспомним основные понятия данного определения: «ресурсы» и «потребности». Ресурсы представляют собой совокупность всех материальных благ и услуг, используемых человеком для производства необходимой ему продукции. Все ресурсы можно разделить условно на два класса – свободные и экономические. Свободные ресурсы – это ресурсы, которые имеются в экономике в неограниченном количестве, и за доступ к ним нет конкуренции. Как следствие, такие ресурсы имеют нулевую цену на рынке. 
Экономические ресурсы – это ресурсы, которые относительно ограничены, и за доступ к ним участники рынка конкурируют. Их рыночная цена всегда больше нуля. Экономические ресурсы принято группировать. Основные группы экономических ресурсов называют факторами производства. Традиционно выделяют четыре фактора производства: 
1) труд;
2) капитал (инвестиционные ресурсы, включая информацию; знания, управленческие способности);
3) природные ресурсы земля (все природные ресурсы);
4) предпринимательские способности.
Потребности можно определить как объективную нужду человека или группы людей в чем-либо необходимом для поддержания жизнедеятельности и развития организма, личности и т.п. Сам термин «потребность» встречается еще в трудах Аристотеля. В течение более ста лет экономисты и психологи пытались создать классификацию потребностей человека. В экономической литературе можно встретить самые разные подходы к данному вопросу.
Так, А.Маршалл сгруппировал потребности  выделил несколько пар:
1) первичные (например, потребность в еде) и вторичные (например, в чтении);
2) абсолютные, или безусловные (например, потребность в одежде), и относительные, обусловленные абсолютными потребностями (в машинах для изготовления одежды, к примеру);
3) высшие (например, потребность в духовном развитии) и низшие (физиологические);
4) положительные и отрицательные (например, потребность в наркотиках);
5) неотложные и отсроченные;
6) общие (еда, одежда и т.д.) и особенные, возникшие под влиянием сложившихся в обществе традиций и обычаев (специфическая национальная кухня, национальные костюмы и т.д.);
7) обычные и чрезвычайные, обусловленные, например, природными катаклизмами (потребность в лодках при наводнении и т.д.);
8) индивидуальные и коллективные (потребность в постановке самодеятельного спектакля);
9) частные и государственные (потребность в обороне) и т.д.
Широкую известность получила и иерархическая теория А.Маслоу, в соответствии с которой существует пять основных категорий потребностей.
1. Физиологические потребности (Physiological Needs). К данной группе относятся потребности в продуктах питания, воде, воздухе и т.п., необходимых для физического выживания человека. Эти потребности в значительной степени связаны с поддержанием физиологических процессов и порождены физиологией человека.
2. Потребность в безопасности (Safety Needs). Потребности данной группы связаны со стремлением и желанием человека находиться в стабильном и безопасном стоянии. Быть защищенным от страха, боли, болезней и других страданий, которые может принести человеку жизнь.
3. Потребность социальная (Belongingness and Love Needs). Это потребность в человеческих взаимоотношениях, в любви, семье, друзьях и дружеском общении.
4. Потребность в самоутверждении (Esteem Needs). Данная группа отражает потребность людей в самоуважении за счет достижения определенного уровня мастерства, компетентности, потребность в успехе, карьере и признания со стороны окружающих.
5. Потребность в самоактуализации (Self-actualization Needs). Последняя группа объединяет потребности человека в самовыражении, в реализации скрытых способностей, в понимании собственного назначения, наиболее полном использовании своих знаний и умений.
В соответствии с теорией А.Маслоу, по мере удовлетворения потребностей более низкого уровня возникают потребности более высокого порядка.
Существуют и другие исследования о природе человеческих потребностей и их классификации. При всем их многообразии общим для анализа потребностей является допущение о безграничности человеческих желаний и невозможности их полного удовлетворения в силу ограниченности экономических благ, которыми располагает человек или группа людей.
Речь идет не только о материальных или финансовых ограничениях. Не менее важным ограничением может быть фактор времени. Если вас пригласили в гости, то вы вынуждены отказаться от похода в театр. Если же вы решили пойти в театр, то вам придется выбирать, на какой именно спектакль, и т.д.
Как видим, любые ограничения непременно связаны с выбором. Ограниченность экономических ресурсов и неограниченность человеческих желаний неизбежно порождают фундаментальную экономическую проблему – проблему экономического выбора. Находясь перед лицом самых разнообразных, конкурирующих между собой желаний и потребностей, как отдельный человек, так и некоторый социум (семья, общество в целом) вынуждены выбирать направления и способы распределения ограниченных ресурсов между различными конкурирующими целями. Таким образом, неизбежна необходимость ответить на три основных экономических вопроса.
Для анализа ситуации выбора в условиях ограниченности ресурсов воспользуемся простейшей графической моделью (рис. 1.2.1) – кривой производственных возможностей (КПВ).
Для построения данной модели введем ряд ограничений:
1) в некоторой экономической системе (семье, фирме, государстве и т.п.) выпускается всего две группы товаров: товар Х и товар Y (это необходимо для графического изображения модели);
2) в некоторой экономической системе (семье, фирме, государстве и т.п.) количество всех ресурсов ограничено некоторым строго определенным объемом и является величиной постоянной;
3) уровень технологии задан и не меняется (другими словами, производительность труда не меняется, технический прогресс отсутствует, нет новых изобретений, технических новшеств и т.п.);
4) экономика является закрытой, т.е. отсутствуют внешнеэкономические связи и нельзя использовать преимущества международного разделения труда.
Нарисуем оси координат и будем откладывать по вертикали количество единиц товара Y,  а по горизонтали – количество единиц товара Х (рис. 1.2.1). Если все ресурсы общества используются только для производства товара Y, то экономика находится в точке А.  Максимально возможный объем производства товара Y равен отрезку ОА, а максимально возможный объем производства товара Х – нулю. Соответствующим образом, если все экономические ресурсы общества используются только для производства товара X, то экономика находится в точке Е. Это означает максимально возможное производство товара Х в объеме OЕ и товара Y – в нулевом объеме.
Полученная на рис. 1.2.1 кривая ABCDЕ будет определять границу производственных возможностей общества. Каждая точка на данной кривой показывает максимально возможный объем производства обоих товаров при полном использовании всех имеющихся ресурсов. 
Используем полученную нами модель (рис. 1.2.1) для анализа одного из важнейших экономических понятий – «альтернативные издержки». Как видим, во всех промежуточных точках общество производит оба товара, используя полностью имеющиеся у него ресурсы. При этом общество вынуждено делать выбор. В условиях, когда объем внутренних и внешних ресурсов ограничен, дополнительное производство одного из товаров возможно только за счет сокращения производства другого товара.







Рис. 1.2.1 – Кривая производственных возможностей
Количество одного товара, которым необходимо пожертвовать для увеличения производства другого товара, называется альтернативными издержками, или издержками упущенных возможностей (opportunity cost).
В силу ограниченности ресурсов выпуск продукции в точке N (т.е. вне области производственных возможностей) невозможен. Напротив, выпуск в любой внутренней точке (например, в точке M) предполагает неполное или неэффективное использование имеющихся ресурсов.
В дальнейшем мы будем различать бухгалтерское и экономическое понимание издержек.
В экономической теории издержки на производство некоторого блага определяются как потери других, альтернативных товаров и услуг, которые могли бы быть произведены при помощи экономических ресурсов, затраченных на его производство.
Бухгалтерские издержки – денежные расходы на приобретение данного товара на рынке.
Если для производства одной дополнительной единицы товара X требуется отказаться от двух единиц товара Y, то эти две единицы товара Y и составляют альтернативные издержки товара X. Альтернативные издержки могут быть рассчитаны как в натуральных, так и в денежных показателях, но при этом они всегда оцениваются по максимальным потерям, которые несет экономический субъект.
Производство продукции, соответствующее любой точке на кривой производственных возможностей, является эффективно функционирующим. Что это означает? Понятие «эффективность» было введено для анализа и оценки экономических процессов итальянским экономистом и социологом В. Парето. Критерий, предложенный Парето, позволял сравнивать результаты различных экономических ситуаций.
Экономическая эффективность, по Парето, – это такое состояние рынка, при котором никто не может улучшить свое положение, не ухудшая положения хотя бы одного из участников. Подобная ситуация может быть названа Парето - оптимальным состоянием рынка, или оптимумом Парето.
Впоследствии (уже в начале 20 века) была доказана теорема о том, что общее рыночное равновесие и есть Парето – оптимальное состояние рынка. Это означает, что когда все субъекты рынка, стремясь каждый к своей выгоде, достигают взаимного равновесия интересов и выгод, суммарное удовлетворение всех членов общества достигает своего максимума.
Очевидно, что все точки, лежащие на кривой производственных возможностей, являются эффективными в соответствии с критерием Парето, поскольку дополнительное увеличение производства одного товара возможно лишь за счет сокращения производства другого товара.
Преодоление ограниченности ресурсов и расширение возможностей экономической системы возможно только при отказе от исходных допущений данной модели.
Перечислим условия преодоления ограниченности ресурсов и расширения возможностей экономической системы: увеличение объема производственных ресурсов (освоение новых земель, открытие новых месторождений, вовлечение в производство не работающих, иммиграция и т.д.); внедрение технических и технологических новшеств; использование преимуществ международных экономических отношений (импорт необходимых обществу экономических ресурсов, а также потребительских товаров и услуг).
Таким образом, модель КПВ иллюстрирует закономерности реальной экономики:
1) необходимость экономического выбора из-за ограниченности ресурсов в экономике; 
2) экономика полной занятости альтернативна;
3) выпуск каждой дополнительной единицы одного товара «оплачивается» постоянно возрастающими потерями другого товара.
Фундаментальные вопросы экономики ЧТО, КАК, ДЛЯ КОГО по-разному решаются в различных экономических системах.
Экономическая система в самом общем виде представляет собой совокупность взаимосвязанных экономических элементов, образующих экономическую структуру общества.
Для классификации разнообразных систем используют два основных критерия:
1) преобладающая форма собственности на средства производства;
2) способ координации и управления экономической деятельностью.
С достаточно значительной долей условности можно выделить модель традиционной, командной и рыночной экономики.
Традиционная экономическая система основана на натуральном, как правило, сельскохозяйственном производстве. Господствует крупная частная земельная собственность, мелкая частная собственность и разновидности общинной собственности.
Рыночная экономическая система основывается на частной собственности, свободе выбора и конкуренции. Материальной основой рыночной экономики является товарное хозяйство, в котором производство осуществляется не для собственного удовлетворения потребностей производителя, а для обмена, посредством купли – продажи.
Все связи между хозяйствующими субъектами, прежде всего, между производителями и потребителями опосредует рынок, или система рынков. Рыночная экономика учитывает личный интерес отдельных субъектов, заключающийся в их стремлении максимизировать результаты своей экономической деятельности и использование рыночного механизма спроса и предложения для решения основных экономических вопросов.
Чистая рыночная экономика исключает государственное вмешательство и регулирование и предполагает полную свободу рыночных сил. Государство лишь контролирует соблюдение «правил игры». Все субъекты рынка (домохозяйства, предприятия) действуют самостоятельно, имея в виду только личный интерес и личную выгоду. По словам Адама Смита, человек «невидимой рукой» направляется к цели, которая совсем и не входила в его намерения. Преследуя свои собственные интересы, он часто более действенным образом служит интересам общества, чем тогда, когда сознательно стремится делать это.
Командная экономическая система основывается в противоположность рыночной экономике преимущественно на общественной (государственной) собственности на средства производства.
Все решения о производстве, обмене и распределении материальных благ принимаются централизованно, централизованное государственное планирование, опосредует все связи между хозяйствующими субъектами.
Вернемся к рассмотрению рыночной экономики для более полной ее характеристики. Рынок можно определить как особую форму взаимоотношений между отдельными, самостоятельно принимающими решения хозяйственными субъектами, между покупателями и продавцами. Рынок как экономическая система возник тогда, когда обмен между хозяйствующими субъектами стал носить постоянный стабильный характер, это возможно, в первую очередь, при развитии процесса разделения труда. 
В истории общества различают следующие виды разделения труда: 
1) общее разделение труда – деление труда между укрупненными сферами общественного производства (между производственной и непроизводственной сферами и др.);
2) частное (отраслевое) – деление труда по отраслям; 
3) единичное (внутрифирменное) – деление труда внутри фирмы; 
4) территориальное – деление труда по территориям, в зависимости от особенностей той или иной территории.
Функционирование рынка осуществляется через реализацию определенных принципов: 
Первый, принцип экономической свободы – свободы выбора хозяйствующих субъектов. 
Второй, рыночная конкуренция. Конкуренция представляет собой экономическую борьбу между хозяйствующими субъектами за лучшие условия воспроизводства. Условия конкурентной среды на рынке анализируется по определённым параметрам:
1) количество продавцов и покупателей на рынке;
2) возможность продавцов и покупателей влиять на рыночную цену;
3) вид выпускаемой продукции;
4) наличие или отсутствие барьеров для вступления в отрасль;
5) уровень информационной эффективности рынка.
В зависимости от того, как на конкретном рынке проявляются эти параметры, конкуренция может быть либо совершенной (свободной), либо нет. В условиях совершенной конкуренции на рынке существует достаточное количество продавцов и покупателей, так что ни один из них не может повлиять на рыночную цену, выпускается стандартная, унифицированная продукция и отсутствуют барьеры для вступления в отрасль.
Третий, рыночное ценообразование. Рыночные цены формируются на основе рыночной коньюктуры, т.е. исходя из соотношения между спросом и предложением на рынке в каждый данный момент времени. Отсутствуют другие механизмы формирования цен.
Четвертый, контрактный характер экономических связей между хозяйствующими субъектами, преимущественно горизонтального типа, т.е. все хозяйствующие субъекты равны экономически.
Пятый, открытость экономики. В рыночной системе через национальную границу свободно перемещаются как блага, так и ресурсы, причем, в ту и другую стороны.
Шестой, государственное регулирование экономики в той или иной степени. 
Рынок выполняет ряд экономических функций в экономической системе, благодаря которым реализуется его механизм. 
Информационная функция рынка заключается в том, что рынок информирует всех хозяйствующих субъектов о состоянии рыночной коньюктуры, ценах, и других явлениях. На основе этой информации субъекты принимают решения и осуществляют определенную деятельность.
Ценообразующая функция заключается в том, что только на рынке, через соотношение спроса и предложения формируются цены, и нет другого механизма, способного осуществить это действие.
Регулирующая функция рынка заключается в том, что он с помощью определенных рычагов и инструментов регулирует основные товарно-денежные потоки, потоки доходов и ресурсов. В результате формируются совершенно определенные пропорции в национальной экономике.
Санирующая функция заключается в том, что рынок стимулирует и поддерживает сильных товаропроизводителей и выталкивает, разоряет слабых.
Выделяют структуру и инфраструктуру рынка. Инфраструктура рынка представляет собой совокупность институтов, систем, служб, предприятий, опосредующих движение товаров и услуг, обслуживающих рынок и обеспечивающих его нормальное функционирование. 
Структуру рынка можно определить как внутреннее строение, расположение, порядок отдельных элементов рынка. Очевидно, что единой рыночной структуры не существует, рыночная структура может быть рассмотрена с самых разных точек зрения. Критерием классификации могут быть, например, степень ограничения конкуренции на рынке; объект рыночных отношений на конкретном рынке; уровень рыночной власти отдельного субъекта рынка; географические границы рынка.
Необходимо также отметить, что несостоятельность рыночного механизма проявляется в его неспособности обеспечить в необходимых объемах производство общественных товаров, сохранить невоспроизводимые ресурсы, выработать экономический механизм защиты окружающей среды, обеспечить стабильное экономическое развитие национальной экономики (ему свойственны циклические подъемы и спады, инфляция, безработица), гарантировать право на труд, доход, социальную защиту. Это предопределяет необходимость вмешательства государства в экономику, которое дополняло бы рыночный механизм, но не вело его к деформации. 
В большинстве современных развитых стран рыночная экономика дополняется активной деятельностью государства, а также в какой-то степени традициями; существует смешанная экономика, сочетающая элементы всех трех систем. 
Сам термин «смешанная экономика» не имеет в экономической литературе однозначного толкования. 
Далее мы будем употреблять термин «рыночная экономика» подразумевая смешанную экономику, которая, в упрощенном понимании, представляет собой рыночную экономику с элементами государственного регулирования экономики. В разных странах степень государственного регулирования разная. По этому признаку выделяют следующие модели смешанной экономики: американскую, японскую, западноевропейскую, корейскую и др.
В экономической теории выделяют три основных субъекта микроэкономики – домохозяйства, фирмы и государство. Все эти субъекты действуют в рамках некоторых ограничений и решают проблему экономического выбора. 
Домохозяйство представляет собой хозяйственную единицу, некую совокупность лиц, живущих под одной крышей и принимающих общие финансовые решения. 
Фирма может быть определена как экономический субъект, занимающийся производственной деятельностью и обладающий хозяйственной самостоятельностью в принятии основных производственных решений. Фирмы относятся к сектору производителей.  
Государство понимается в широком смысле слова – как совокупность всех правительственных учреждений, имеющих юридическую и политическую власть для контроля над хозяйственными субъектами и рынком. Как экономический субъект экономики государство стремится максимизировать общественную полезность от своей деятельности. 
Как и в модели «Кривая производственных возможностей», сделаем несколько упрощающих предположений:
1) все многообразие товарных рынков сведено к двум рынкам: рынку ресурсов и рынку продуктов;
2) экономика является закрытой, т.е. отсутствуют внешнеэкономические связи и международный рынок;
3) все экономические субъекты полностью расходуют свои доходы, т.е. отсутствуют сбережения.
Государство включено в модель кругооборота через систему государственных расходов на товары и услуги, налогов и трансфертных платежей, а также соответствующих потоков ресурсов и продуктов в государственный сектор.
В модели кругооборота доходов реальные и денежные потоки являются одновременными и бесконечно повторяющимися процессами. 
При рассмотрении деятельности экономических субъектов допустим, что они действуют рационально. Рациональное поведение - это поведение, направленное на получение максимального результата (максимальной прибыли для фирм или максимальной полезности для домохозяйств и т.д.) при имеющихся ограничениях (в ресурсах, в денежных средствах и т.д.). Данное допущение – научная абстракция, поскольку в реальной жизни люди не всегда ведут себя рационально. Более того, в отдельных случаях рациональное поведение субъекта не является наиболее правильным или наиболее логичным с житейской точки зрения. Тем не менее, принцип рациональности используется в экономической науке для удобства анализа. Несмотря на многообразие и неоднозначность целей экономических субъектов, для экономиста все они равноценны (т.е. нет целей хороших или плохих, нравственных или безнравственных).


Рис. 1.2.2 – Схема кругооборота благ и доходов
На рис. 1.2.2 натурально-вещественный поток направлен против часовой стрелки, денежный поток – по часовой стрелке. В теории различают категории «потоки» и «запасы». «Потоки» представляют собой экономические величины, значение которых изменяется в единицу времени. «Запасы» характеризуют совокупность ценностей, накопленных к определенному моменту времени. Между потоками и запасами существует взаимосвязь: изменения в потоках сопровождаются соответствующими изменениями в запасах.

2 Фирма: понятие, цели и подходы к принятию оптимального решения

2.1 Фирма: экономическое содержание и основные концепции

Фирма является одним из основных институтов современной экономической системы, субъектом рыночной экономики. Под фирмой понимается институт предпринимательства, который представляет собой самостоятельную юридическую организацию. 
Параметры и тенденции функционирования фирмы являются факторами, определяющими, в той или иной, степени качество и динамику развития национальной экономики. 
Существуют две основные формы организации экономической деятельности: стихийный порядок и планомерный порядок, предполагающий создание иерархических структур. Оба обусловливают разделение функций и координацию деятельности между экономическими агентами. Однако в первом случае такая координация осуществляется через рынок, а во втором – путем объединения (кооперации) индивидуальных действий на основе инструкций и распоряжений предпринимателя.
Рынок предполагает обособление средств производства, фирма – их концентрацию. В условиях рынка господствуют косвенные методы контроля, на фирме – прямые. Рынок исключает диктат, он основывается на экономических стимулах; фирма, наоборот, предполагает единоначалие, основывается на административных формах управления. 
Теория фирмы как самостоятельное направление сформировалось в 19 веке. С появлением маржиналистского подхода в экономической теории начинает формироваться неоклассическое направление. 
Согласно неоклассической теории, предприятие есть целостный объект управления, который как система имеет на «входе» ресурсы, а на «выходе» – результат. Роль и функции предприятия как субъекта экономики концентрируются в двух направлениях.
1. В первом случае изучаются технологические свойства и параметры производства, т. е. пропорции замещения труда и капитала, средств и предметов производства, определяются такие пропорции, которые обеспечивают минимизацию издержек, а целевой функцией считается максимизация прибыли. Это направление повлияло на развитие практики управления затратами, но порождало противоречие в теории в связи с необходимостью выделения затрат как внутренних объектов управления. В целях сохранения целостности теории управление затратами функционально отнесено к бухгалтерскому учету. Однако в последнее время возникли модификации целевой функции с использованием механизма аудита и монетарных целей, где, кроме максимизации прибыли, добавились и другие индикаторы деятельности: уровень деловой активности, доход на одного работающего, различные многофакторные функции полезности.
2. Во втором случае анализируются организации различных рынков, их структура и влияние на конкурентное поведение предприятия. При этом рынки рассматриваются как «сигнальные устройства», где проводником считается ценовая информация. В дальнейшем добавился анализ явлений неценовой конкуренции, воздействия сезонных колебаний и географического положения.
Традиционная теория фирмы исходит из того, что поведение фирмы определяется единственным ее желанием максимизировать прибыль, которое становится возможным при равенстве предельных издержек и предельного дохода; поскольку подсчет предельных издержек и предельного дохода затруднителен, то нельзя считать, что традиционная теория лучше всех объясняет поведение фирмы. В результате появляются альтернативные теории.
Созданная Й. Шумпетером концепция предпринимательской фирмы исходила из понимания фирмы как агента, конкурирующего на рынке новых товаров, технологий, сырья. Теория фирмы Дж. Хикса фактически сводила фирму к оптимизационному поведению индивида, действующего в условиях рынка, а в работах Д. Робинсон фирма рассматривалась в условиях несовершенной конкуренции.
Управленческие (менеджералъные) теории фирмы У.Баумоля и Р. Марриса исходили из того, что целью фирмы является максимизация совокупной выручки и темпов ее роста. Экономическое поведение фирмы попадает в поле зрения институционалистов в 19веке. Основоположниками этого направления были зарубежные экономисты Т. Веблен, Дж. Коммонс, Т. Митчелл, а в 20 веке это направление стали развивать Дж. Гэлбрейт, Д. Белл, У. Ростоу, Ф. Перру и А. Тоффлер.
Институциональная теория фирмы, в отличие от неоклассической, не делает акцент на предсказании поведения фирмы. Она объясняет сосуществование многообразных форм деловых предприятий, пределов их роста, возможных вариантов решения проблем мотивации работников, организации, контроля, планирования и других функций управления предприятием.
Фирма с точки зрения институционализма представляет собой исходную ступень формирования и функционирования современных капиталистических компаний, основанных на концентрации производства и капитала. Поэтому главными у институционалистов являются крупные компании.
Задача институциональной теории фирмы – анализ поведения предприятия в мире асимметричной информации. Происхождение термина «трансакционные издержки» возникло из обозначенной в концепции потребности в преодолении неопределенности, как во внешней, так и во внутренней среде предприятия. Теория трансакционных издержек тяготеет к позиции внутренней рациональности, которую реализует минимизация издержек.
Эволюционная теория рассматривает предприятие как один из объектов в среде подобных. К внутренним характеристикам такого объекта относят устоявшиеся правила принятия решений как реакции на те или иные внутренние и внешние воздействия. Внимание здесь уделяется вопросам корпоративной культуры, традициям в поведении, а также установленным процедурам принятия решений и алгоритмам реагирования предприятия на изменения во внутренней и внешней среде. Поведение предприятия обусловлено «рутиной», непосредственной и эволюционной реакцией фирмы на воздействия со стороны внешней среды.
Когнитивная теория фирмы Р. Бокэ и О. Серее рассматривает экономическую среду функционирования фирмы с позиций когнитивной неопределенности, когда только доверие способствует минимизации трансакционных издержек взаимодействия фирм, а, следовательно, и достижению равновесия на рынке в длительном периоде. Институт доверия в интерпретации данной теории трактуется как основной фактор стабильности рыночной системы. При наличии доверия фирмы склонны к сотрудничеству и кооперации, при его отсутствии – происходит ужесточение конкуренции. Пределы расширения фирмы – запретительный рост издержек управления и контроля (внутрифирменные издержки). 
Агентская теория фирмы предполагает, что собственник, не являющейся менеджером, не обладает полнотой информации, таким доступом к ней, каким обладает непосредственный руководитель. Кроме того, связь между усилиями менеджера, его затратами рабочего времени и результатом работы всей фирмы недетерминирована. Активизация усилий менеджера может обойтись собственнику дороже, чем низкий уровень интенсивности работы менеджера.
Теория выживания основывается на том, что предприятия не в силах приспособиться к динамике внешней среды, прежде всего к колебаниям в номенклатуре и в объемах производства, к нестабильному финансовому положению контрагентов. Здесь поведение фирмы – выживание. Плавная адаптация предприятия, его система принятия решений невозможны, структуры управления рушатся под влиянием кризисных ситуаций. В известном смысле эту концепцию можно назвать антиэволюционной. Критерий принятия решений для руководителей – краткосрочная личная выгода, укрепление своего главенствующего и бесконтрольного положения. Отношения «собственник – руководитель» можно охарактеризовать как неуставные, а отношения с внешней средой – жесткие и сводятся к отношению с криминальными, финансовыми и федеральными структурами.
Наиболее актуальна в настоящее время институциональная теория фирмы. Это направление представлено работами Д. Норта, М. Олсона, О. Уильямсона, Р. Коуза и других экономистов. В этом направлении фирма рассматривается как совокупность долгосрочных контрактов.
Первым исследователем, описавшим новые подходы к природе фирмы, является Р. Коуз. По его мнению, основная причина существования фирмы – наличие и величина трансакционных издержек, соответственно фирма предназначена для минимизации трансакционных издержек – издержек осуществления деловых операций.
Выдвигая предположение о том, что фирма определяет свой оптимальный размер и минимизирует трансакционные издержки, Р. Коуз исходит из неоклассической парадигмы.
Таким образом, институциональная теория выходит за рамки неоклассического анализа, сохраняя принципы оптимизации. Связь между понятиями прав собственности, трансакционных издержек и контрактных отношений раскрывается в теореме Р.Коуза, которая гласит: «Если права собственности четко определены и трансакционные издержки равны нулю, то размещение ресурсов, структура производства будет оставаться неизменной и эффективной независимо от изменений в распределении прав собственности».
Таким образом, выдвигается парадоксальное положение: при отсутствии издержек по заключению сделок структура производства остается той же самой, независимо от того, кто каким ресурсом владеет.
Из теоремы Р.Коуза следуют важные теоретические и практические выводы:
1. Теорема раскрывает экономический смысл прав собственности. Согласно Р.Коузу, экстерналии (т.е. расхождения между частными и социальными издержками и выгодами) появляются лишь тогда, когда права собственности определены нечетко, размыты. Когда права определены четко, тогда все экстерналии становятся интерналиями (внешние издержки становятся внутренними). Неслучайно главным полем конфликтов в связи с внешними эффектами оказываются ресурсы, которые из категории неограниченных перемещаются в категорию редких (вода, воздух) и на которые до этого прав собственности в принципе не существовало.
2. Теорема Р.Коуза отводит от рынка обвинения в «провалах». Путь к преодолению экстерналий лежит через создание новых прав собственности в тех областях, где они были нечетко определены. Поэтому внешние эффекты и их отрицательные последствия порождаются несовершенным законодательством, т. е. провалами государства.
3. Теорема Р.Коуза выявляет ключевое значение трансакционных издержек. Когда они положительны, распределение прав собственности перестает быть нейтральным фактором и начинает влиять на эффективность и структуру производства.
4. Поскольку права собственности могут быть четко определены, но в различной степени (полный собственник, владелец, арендатор и т. п.), и трансакционные издержки положительны, но дифференцированы, то структура производства будет неоднородной.
Теория прав собственности (А. Алчиан, Г. Демсец, О. Харт, С. Гроссман, Дж. Мур) рассматривает фирму как «пучок прав собственности» на некоторый набор ресурсов. Владелец (собственник) актива обладает правом окончательного контроля над его использованием и определяет варианты применения актива в случаях, когда контракт об этом умалчивает. 
Теория экономических организаций выросла из приложения идей прав собственности и трансакционных издержек к изучению проблем фирмы. Представителем этого направления является Г. Саймон, который обосновал концепцию ограниченной рациональности применительно к анализу поведения экономических субъектов рынка. Рациональное поведение, по его мнению, ориентировано на достижение удовлетворительных результатов, а не на принцип максимизации. Целью фирмы является не максимизация, а достижение определенного уровня прибыли или продаж, удержание, определенной доли рынка. Г. Саймон отмечал, что внешняя экономическая среда фирмы сложна и быстро меняется, поэтому невозможно предполагать достижение долговременного равновесия.
Также вклад в развитие теории экономической организации внес О. Уильямсон, рассматривая, механизм функционирования «управляющей» фирмы (крупной корпорации, занимающей монопольное положение на рынке). В своих работах он опирается на отдельные положения представителей поведенческой теории фирмы (Дж. Марча, Р. Сайерта, Г. Лейбенстайна) и теорию организации Г. Саймона, рассматривающие процесс принятия решений внутри фирмы, проблемы организации и управления ею.
Главная причина неэффективности работы фирмы лежит в несоответствии интересов работников и руководителей фирмы. О. Уильямсон, принимая отдельные положения поведенческой теории фирмы, разрабатывает свою концепцию, где в центре внимания находится лидирующая группа, способная навязать свои цели организации, что и придает его подходу «управляющий» характер. Он стремился усовершенствовать свой подход, анализируя организационную эволюцию крупных компаний и пытаясь выявить влияние развития крупной фирмы на формирование ее целевой функции. О. Уильямсон выделяет три подхода и соответственно три теории: теорию прав собственности; теорию управления поведением исполнителя; теорию трансакционной экономики. Каждая из них анализирует экономическую организацию через призму контрактных отношений.
Теория организации тесно связана с множеством менеджерских теорий, где рассматриваются целевая функция корпорации, модели поведения менеджеров в зависимости от условий внутренней и внешней среды. В 70-е годы 20 века наблюдалось сближение двух подходов: теории организации и концепций об ограниченной эффективности рынка, к середине 70-х годов 20 века в теории фирмы акцент делается на роль внешней среды в объяснении эволюции организационно-управленческих структур и экономического поведения крупных фирм.
Соединение институциональной традиции с менеджерскими теориями послужило формированию понятия фирмы как развивающейся организации, где ключевыми проблемами становятся вопросы инвестиционных стратегий и роста фирмы в условиях неопределенности, формирования экономической интеграции в целях стабилизации и расширения границ хозяйственной деятельности.
В настоящее время известно более двух десятков вариантов теории фирмы. Различные альтернативные концепции фирмы акцентируют внимание на различных аспектах ее деятельности. Представляют фирму в разном качестве, в частности, как:
1. «ресурсный процессор» (неоклассическая теория);
2. «финансовый процессор» (акционерная теория);
3. «контрактный процессор» (контрактная теория);
4. «исторический процессор» (эволюционная теория);
5. «имитационный процессор» (инновационная теория);
6. «процессор рыночного пространства» (теория позиционирования);
7. «процессор знаний» (когнитивная теория);
8. «социальный процессор (теория прибавочной стоимости»);
9. «информационный процессор» (информационная теория);
10. «культурный процессор» (теория корпоративной культуры);
11. «процессор событий» (эвентуальная теория) и т.д.

2.2 Структура фирмы и типы фирм

Структура и деятельность предприятий зависит от многих внутренних и внешних факторов. 
Не последнюю роль в экономической деятельности фирмы играет ее организационная структура. Выделяются линейная, линейно-штабная, функциональная, дивизионная структуры. Охарактеризуем каждую форму структуры.
Линейная организационная структура характерна для ранней стадии развития рыночной экономики с низким уровнем технологии конвейерного типа. В настоящее время она встречается в отраслях с простым производственным циклом, выпускающих однородный продукт. Например, табачная фабрика, мукомольный завод и т. д.
Линейно-штабная форма структуры предполагает контроль, как на стадиях всего производственного процесса, так и отдельных его видов, позволяет фирме более гибко реагировать на изменение спроса и производства, сокращать издержки контроля многопродуктового производства. Это позволяет реализовать положительный эффект разнообразия, но, с другой стороны, жесткость управления ограничивает возможности использования эффекта масштаба в производстве и сбыте. Эта форма предпочтительна для средних многопродуктовых фирм, действующих на рынках потребительских товаров и продуктов питания, например, оптовый рынок. Эта форма функционировала в развитых странах в 1940-1950-е годы.
Функциональная форма структуры предполагает разделение производственного цикла на отдельные функции, для которых характерно обособленное управление, позволяет сократить издержки управления при выпуске разнородной продукции, не увеличивая трансакционных издержек. Характерна такая форма структуры, как правило, для фирм, выпускающих небольшой набор товаров. Она позволяет использовать положительный эффект масштаба в производстве и сбыте, а также эффект разнообразия в силу жесткого контроля на всех стадиях выпуска продукции, что сдерживает ее эффективность и распространение при переходе к крупному производству. Эта форма наблюдалась в развитых странах в 1930-1940-е годы.
Дивизионная форма структуры предполагает выделение продуктовых подразделений в отдельные управленческие объекты, с сохранением принципа управления по продукту или по стадиям производства, а также углублением самостоятельности продуктовых отделений по вопросам качества товара, места сбыта и т.д. Это позволяет расширить возможности использования эффекта разнообразия и применить положительный эффект масштаба. Эта форма структуры характерна для крупных фирм, таких как концерны. Дивизионная форма функционировала в развитых странах в 1960-1970-е годы. Экономическая практика в дальнейшем показала, что эта форма неэффективна в силу менее гибкого реагирования на резкие скачки спроса и возросшей неопределенности экономической среды, быстрого изменения спроса и насыщенности информационных потоков, наличия сверхкрупных масштабов выпуска. Поэтому она уступает место другим организационным формам, но остается доминирующей в странах среднего уровня развития.
Структуру фирмы как исходного института организации производства определяют три основных параметра:
1) спецификация прав собственности;
2) величина трансакционных издержек;
3) совокупность контрактов как каналов передачи «пучков» прав собственности.
Спецификация прав собственности предполагает разные варианты их концентрации (монопольную, долевую, совместную) и их делегирования (узкому кругу субъектов-менеджеров или более широкому — инсайдерам и аутсайдерам). 
Чем более точно и полно определены (специфированы) права собственности, чем меньше транзакционные издержки. Чем больше каналов передачи прав собственности (контрактов) внутри фирмы и вне ее, тем более жесткой является структура фирмы. Структуру такого типа имеют большинство традиционных фирм, в рамках которых сконцентрированы все стадии разработки продукта от его производства до реализации, т. е. полный производственный цикл. 
Закрытые фирмы — это «внутренне» определяемые фирмы. К ним относятся индивидуальное частное предприятие с неограниченной ответственностью, товарищество, закрытая корпорация.
Открытые фирмы — это «внешне» определяемые фирмы, которые сильно ориентируются в оценке своей внутренней эффективности на рыночную оценку. К ним относятся открытая корпорация, некоммерческая организация, политическая фирма (государственное или муниципальное предприятие).
Перейдем к рассмотрению закрытых фирм. Частнопредпринимательская фирма – это фирма, владелец которой самостоятельно ведет дела в собственных интересах; управляет ею, получает всю прибыль (остаточный доход) и несет персональную ответственность по всем ее обязательствам (т.е. является субъектом неограниченной ответственности).
Собственник классической фирмы является центральной фигурой, с которой владельцы всех остальных ресурсов заключают контракты. Он обладает правом найма и увольнения, т.е. контролирует поведение всех остальных членов команды. Поэтому он получает весь остаточный доход – всю прибыль за вычетом издержек по ведению дела. Наконец, он вправе продать все, чем он обладает, передать все свои права другому лицу.
Обычно собственником классической фирмы является владелец наиболее важного (интерспецифического) ресурса. Таким интерспецифическим ресурсом может быть как физический, так и человеческий капитал. Например, в проектно-конструкторских организациях или в рекламном бюро и т.д. роль человеческого капитала чрезвычайно высока, поэтому владельцами фирмы являются талантливые работники.
Несомненными достоинствами частнопредпринимательской фирмы являются:
1. простота организации (учреждения, управления и т.д.);
2. свобода действий (не связанная с необходимостью согласования в принятии решений и т.д.);
3. сильный экономический стимул (получение всей прибыли одним лицом).
Среди очевидных недостатков частнопредпринимательской фирмы следует назвать в первую очередь:
1. ограниченность финансовых и материальных ресурсов (связанная как с недостатком средств собственника фирмы, так и с трудностью получения кредитов);
2. отсутствие развитой системы внутренней специализации производственных и управленческих функций (особенно в условиях мелкого и среднего производства, наиболее типичного для данной формы собственности);
3. существование неограниченной ответственности (когда собственник в случае банкротства рискует не только капиталом, вложенным в дело, но и всей своей личной собственностью).
Индивидуальное частное предприятие без образования юридического лица позволяет человеку индивидуальным образом наняться к такому предпринимателю, заключив с ним контракт, что дает возможность избежать социальных отчислений. Подобная форма организации пригодна лишь для небольшого предприятия.
Товарищество (партнерство) — это организационная форма предпринимательства, когда и организация производственной деятельности, и формирование уставного капитала осуществляется совместным усилием двух или более физических лиц. Каждый партнер вносит деньги, имущество, труд и интеллектуальную или иную собственность в зависимости от доли в уставном фонде, и от места, занимаемого в структуре управления таким товариществом. Товарищество очень похоже на индивидуальное частное предприятие, но оно обладает некоторыми особенностями. Среди его преимуществ, во-первых, возможность увеличить масштаб производства. Партнеры сами делают инвестиции. Во-вторых, возможность для каждого из партнеров в какой-то мере диверсифицировать производство. 
Среди недостатков партнерства в экономической литературе выделяют:
1. неограниченную ответственность. 
2. продолжительность периода деятельности товарищества непредсказуема. 
3. ограниченность финансовых ресурсов. 
4. высокий уровень конфликтности. 
5. сложность ликвидации. 
Корпорация — это форма предприятия, при которой его хозяйственная деятельность может быть отделена от конкретных лиц, им владеющих. Собственность корпорации разделена на части, и ответственность каждого из участников ограничена его частью (вкладом). Корпорация, акции которой распределяются только среди ее учредителей или заранее определенного круга лиц, является закрытой. В российской практике к такому типу предприятий относятся акционерные общества, закрытого типа (закрытые акционерные общества). Для закрытой корпорации характерно:
1. принцип ограниченной ответственности (что позволяет защитить личное имущество членов корпорации от риска);
2. разделение на собственников и менеджеров;
3. отсутствие акций как таковых, замененных долями в собственности корпорации, которые формируются просто на основе личных контактов;
4. очень высокие транзакционные издержки во внешней, да и во внутренней оценке ее активов и ее перспектив из-за отсутствия рыночной торговли долями собственности.
Открытая корпорация является наиболее широко применимой формой организации бизнеса. 
Основные черты открытой корпорации:
1. это общество с ограниченной ответственностью (как и закрытая корпорация);
2. права собственности, доли собственности здесь обезличены и выставляются на торги на специальном организованном рынке (в отличие от закрытой корпорации);
3. роли менеджера и собственника, как правило, разделены.
В условиях полного разделения функций собственности и менеджмента менеджеры корпорации становятся агентами, которые обладают полной информацией о состоянии дел в корпорации и практически ничем не ограничены в принятии решений. В крупной корпорации, которая привлекает капиталы на свободном рынке, ее владельцы лишены возможности контролировать поведение менеджеров в силу своей разобщенности, распыленности собственности между многочисленными акционерами. В такой ситуации собственник сделался анонимным, и в таком качестве — бессильным владельцем совершенно абстрактного ресурса, а реальными хозяевами корпорации стали менеджеры. И поэтому корпорация начинает действовать не в интересах владельца капитала, а в интересах группы менеджеров, которые получили в свои руки руководство.

2.3 Проблема «принципал-агент» в экономике. Оппортунистическое поведение менеджеров
Впервые о проблеме деструктивного оппортунистического поведения менеджеров, как особого аспекта проблемы «принципал-агент» в экономике, упомянули социологи. А. Берли и Г. Минз в своей книге «Современная корпорация и частная собственность», которая вышла в 1932 году, провозгласили революцию менеджеров.  Они показали, что в условиях полного разделения функций собственности и менеджмента менеджеры корпорации становятся агентами принципала - собственника акций компании. Собственник акций компании (принципал) и менеджер компании (агент) могут преследовать разные цели. Конечно, менеджер заинтересован в процветании фирмы, как и ее владелец, но у менеджера могут быть и свои собственные цели, типичными среди которых обычно называют разрастание управленческого персонала и сокращение рабочего дня. Принципал не имеет полной информации о целях своих управляющих, поэтому в принципе деятельность фирмы может быть далеко не всегда направлена на максимизацию прибыли, как это принято считать в неоклассической теории. При этом менеджеры в большинстве случаев обладают более полной информацией о состоянии дел в корпорации, чем собственники, и практически ничем не ограничены в принятии решений. В крупной корпорации, которая привлекает капиталы на свободном рынке, ее владельцы лишены возможности контролировать поведение менеджеров в силу своей разобщенности, распыленности собственности между многочисленными акционерами. В такой ситуации собственник сделался анонимным, и в таком качестве — бессильным владельцем совершенно абстрактного ресурса, а реальными хозяевами корпорации стали менеджеры. И поэтому корпорация начинает действовать не в интересах владельца капитала, а в интересах группы менеджеров, которые получили в свои руки руководство.
Ситуация менеджериальной революции рассматривалась и в позитивном, и в негативном плане. Так, сторонниками были Дж. Гэлбрейт и Р. Хейлбронер, а критиками —, в основном, теоретики и практики из либерального лагеря. Противники делали акцент на таком явлении как «деструктивное оппортунистическое поведение менеджеров». Деструктивное оппортунистическое поведение менеджеров отличается нацеленностью на сиюминутный результат, непоследовательностью, готовностью к нарушению определенных моральных норм ради достижения успеха и материального благополучия.
Принято выделять четыре основных формы неправильного поведения менеджеров:
1) потребление на рабочем месте; 
2) инвестиции за счет дивидендов; 
3) расширение операций за пределы оптимальности, с точки зрения стоимости фирмы; 
4) противостояние поглощениям.
Менеджер чаще оказывается на улице в результате поглощения его фирмы другой фирмой или просто в результате увольнения собственным правлением, и ему нужны еще какие-нибудь, кроме чистой прибыли компании, показатели, по которым его наймут вновь.
Оппортунистическое поведение высших менеджеров может быть «с мошенничеством»(fraud) и non-fraud(без мошенничества).
Оппортунистическое поведение высших менеджеров «с мошенничеством»(Fraud) — некое злонамеренное поведение высших менеджеров, приводящее к потерям фирмы. Оппортунистическое поведение высших менеджеров «без мошенничества»(Non-fraud) — некое незлонамеренное поведение высших менеджеров, тем не менее, ведущее к значительным потерям  фирмы (их поведение не специально, а нечаянно привело к таким последствиям).
Вместе с тем, сам рынок, на котором действует корпорация, представляет собой некий ограничитель оппортунистического поведения менеджеров корпораций. Это происходит благодаря некоторым явлениям.
Во - первых, конкуренции на рынке капитала. Сам рынок дает возможности владельцам капитала оценивать эффективность данной корпорации, причем практически при нулевых издержках. Стоимость акций и капитальная стоимость фирм постоянно публикуются в прессе, что позволяет оценить их динамику. Публикуются и обзоры специалистов, в которых указано, рейтинг каких фирм повышается, а каких - снижается. Сам организованный рынок представляет собой практически бесплатную систему сигналов о том, надо ли покупать или продавать акции данной фирмы. А поведение владельцев довольно эффективно влияет на поведение менеджеров;
Во - вторых, рынок услуг менеджеров. Поскольку система достаточно прозрачна, то известно, какие менеджеры сколько получают, известны также результаты деятельности возглавляемых ими корпораций. И совет директоров, ориентируясь на эти показатели — объективную стоимость корпорации и вознаграждение менеджеров — может устанавливать некоторую равновесную цену за услуги высшего менеджмента одинакового качества с поправкой на специфику данной корпорации. Рынок услуг менеджеров заставляет менеджеров вести себя в меньшей степени оппортунистически;
В - третьих, конкуренция между командами менеджеров, которая проявляется в поглощении фирм. Если фирма долгое время действует неэффективно, капитальная стоимость снижается, акции дешевеют, и поглощение такой фирмы осуществить намного легче. Команда менеджеров, фирму которой поглотили, при этом оказывается на улице, и вряд ли ей удастся в ближайшее время найти работу. Данный фактор также сдерживает оппортунистическое поведение менеджеров.

2.4 Производственная функция и допущения при ее построении

В рамках микроэкономического анализа «фирма» – это экономический субъект, который занимается производственной деятельностью и обладает хозяйственной самостоятельностью в принятии решений о том, что, как и в каких объемах производить; какие ресурсы использовать; где, у кого, по какой цене их покупать; где, кому и по какой цене продавать свою продукцию. Решает проблему экономического выбора: выбора оптимального объема производства с целью максимизации прибыли (или минимизации затрат) при некоторой системе ограничений. Фирма объединяет ресурсы для производства определенных экономических благ. Решает проблему экономического выбора: выбора оптимального объема производства с целью максимизации прибыли (или минимизации затрат) при некоторой системе ограничений. Именно на уровне фирмы осуществляется процесс производства.
В самом общем виде производство можно определить как деятельность, направленную на преобразование экономических ресурсов (факторов производства) в целях получения необходимых экономическим субъектам товаров и услуг.
В процессе производства используются самые разнообразные факторы производства. И цель предпринимателя состоит в обеспечении их наиболее эффективного применения.
Традиционно принято выделять три основные системы производства – заказное, массовое (гибкое и негибкое) и поточное производство.
Первая система – так называемое заказное (или штучное) производство – предполагает производство по индивидуальным заказам и завершается выпуском единственного в своем роде, уникального продукта. Таким уникальным продуктом может быть не только произведение искусства, но и самолет, здание офиса или электростанция. Главная особенность заказного производства – его высокая эффективность даже при малых масштабах, а также преимущественный спрос на высококвалифицированные трудовые ресурсы. При этом количество трудовых ресурсов является основным фактором, определяющим размеры производства.
Вторую систему – массовое производство – можно определить как производство большими или небольшими партиями многих видов изделий из однотипных и стандартизированных комплектующих. Выделяют две разновидности массового производства: гибкое и негибкое.
Негибкое массовое производство представляет собой выпуск однородной стандартизированной продукции. При данной технологии используется, как правило, капиталоемкая технология, которая достигает наивысших результатов лишь при значительных объемах выпуска. Суть негибкого массового производства прекрасно отражена в известной шутливой фразе Г.Форда: «Потребитель может пожелать машину любого цвета, если этот цвет черный».
Гибкое массовое производство объединяет преимущества экономичного массового производства с расширением различных комбинаций стандартных комплектующих (примером может служить производство автомобилей различных моделей на основе использования одних и тех же двигателей, тормозов, рам и т.д.).
И, наконец, третья система – поточное, или процессное, производство характеризуется непрерывным потреблением сырья и материалов и соответственно непрерывным потоком продукции. Типичными примерами данной системы могут служить нефтеперерабатывающие заводы, предприятия химической промышленности, заводы по промышленной переработке молока и т.д.
Наибольшая эффективность при поточной системе производства достигается при круглосуточной работе семь дней в неделю, поскольку, чем выше степень использования оборудования, тем ниже себестоимость. Как правило, это высокоавтоматизированное и капиталоемкое производство, требующее относительно малого использования трудовых ресурсов.
Важно понимать, что каждая система производства определяет некоторую совокупность требований к необходимым компетенциям менеджеров.
Способ соединения экономических ресурсов для производства заданного объема товаров и услуг называется технологией производства.
Критерием выбора той или иной технологии является эфективность производства. Принято различать экономическую и технологическую эффективность производства.
Экономическая эффективность отражает стоимостную зависимость между расходами фирмы на факторы производства (издержками) и ее доходами.
Способ производства является экономически эффективным, если он обеспечивает минимальную альтернативную стоимость используемых в производстве ресурсов. Очевидно, что выбор фирмой экономически эффективной технологии зависит от сложившихся на данный момент цен на рынке факторов производства.
Технологическая эффективность характеризует зависимость между используемыми ресурсами и получаемой продукцией в натуральном выражении.
Способ производства является технологически эффективным, если:
1. произведенный объем продукции является максимально возможным при данном объеме ресурсов или
2. не существует другого способа производства заданного объема продукции, при котором использовалось бы меньшее количество хотя бы одного фактора, а количество других факторов было бы прежним.
Другими словами, технологическая эффективность конкретного способа производства оценивается двумя способами:
1) через максимизацию выпуска при данной комбинации ресурсов;
2) через минимизацию количества ресурсов, обеспечивающих данный объем выпуска.
Процесс принятия фирмой решения относительно осуществляется обычно в три этапа:
1.  этап – определение доступных фирме способов производства;
2.  этап – выбор из общей массы доступных способов производства нескольких технологически эффективных способов производства;
3.  этап – выбор из имеющихся технологически эффективных способов одного экономически эффективного способа.
Очевидно, что изменение цен (на ресурсы и/или на продукцию фирмы) или каких-либо других параметров рыночной конъюнктуры может сделать ранее выбранный способ производства неэффективным, и наоборот.
Технологическая зависимость между количеством ресурсов, затрачиваемых фирмой в единицу времени, и максимально возможным объемом выпускаемой продукции называют производственной функцией. 
В наиболее общем виде производственная функция может быть записана в виде 
                            (2.4.1)

где Q – объем выпуска в единицу времени,
i= 1, …, n – номер (индекс) используемого фирмой ресурса,
,…, Хп – количество используемых ресурсов в единицу времени.
Производственная функция характеризует техническую зависимость между ресурсами и выпуском продукции и описывает всю совокупность технологически эффективных способов производства.
Каждый способ производства (технология) может быть описан своей производственной функцией. И соответственно изменение технологии производства влечет за собой изменение и самой функции.
Производство, не обеспечивающее максимально возможный объем выпуска при данном объеме ресурсов, считается неэффективным и, согласно одному из исходных принципов микроэкономики - принципу рациональности, рациональным предпринимателем не используется.
Производственная функция, подобно любой другой функции, может быть записана в виде таблицы, уравнения или представлена графиком.
В микроэкономике используется большое количество самых разнообразных функций производства, но чаще всего используются двухфакторные функции, которые легче анализировать в силу возможности их графического представления.
Среди двухфакторных функций наибольшую известность получила функция Кобба – Дугласа, имеющая вид 

					 (2.4.2)
где	а, ά, β – положительные константы;
X, Y – количество используемых ресурсов (обычно рассматривают труд и капитал).
Зная свою производственную функцию, фирма может оценить, как изменится ее объем выпуска, если она увеличит или уменьшит количество одного из используемых ресурсов, оставив неизменными все прочие ресурсы, или увеличит количество всех используемых ресурсов в равной или неравной мере.
В рыночной экономике предприятия выступают как самостоятельные и равноправные субъекты экономической деятельности, они производят товары и услуги из ресурсов, приобретаемых у домашних хозяйств.
Основными типами предприятий в рыночной экономике являются частные коммерческие предприятия, государственные и некоммерческие организации. В отличие от некоммерческих предприятий, целью экономической деятельности частных коммерческих предприятий (фирм) служит получение прибыли. В дальнейшем будем рассматривать деятельность фирм как наиболее распространенных в рыночной экономике.
Производственная функция выражает зависимость между количеством применяемых ресурсов и объёмом выпускаемой продукции в единицу времени. Производственная функция характеризует ту или иную эффективную технологию, позволяющую производить максимальный объём выпуска или заданный объём выпуска с использованием минимального количества ресурсов, т.е. описывает технически эффективные варианты производства. Это варианты, при которых нельзя ни увеличить производство продукта без увеличения расхода ресурсов, ни сократить количество какого-либо ресурса без снижения выпуска или без увеличения затрат других ресурсов. 
Допущения, используемые при рассмотрении производственной функции:
1) неизменность технологии (способа преобразования ресурсов в продукт);
2) факторы производства дополняют друг друга в производстве, но возможна их определенная взаимозаменяемость без изменения объема выпуска;
3) все единицы ресурсов однородны.
Традиционно в теории производства предполагают, что в производстве используются только два фактора производства – труд и капитал, поэтому рассматривают двухфакторную производственную функцию:

				(2.4.3)

где	L – количество (затраты) используемого трудового ресурса; 
K – количество используемого капитала; 
Q – максимально возможный объем выпуска при каждом заданном сочетании затрат факторов производства.
Различают краткосрочный и долгосрочный период деятельности фирмы. В краткосрочном периоде фирма использует один ресурс в неизменном количестве, а количество другого может менять. Например, в краткосрочном периоде фирма может нанять или уволить работников и использует постоянное количество капитала. Таким образом, в краткосрочном периоде один ресурс постоянный, другой - переменный.
В долгосрочном периоде все ресурсы фирмы выступают как переменные – фирма может менять количество всех ресурсов.

2.3 Производственная функция в краткосрочном периоде

В краткосрочном периоде у фирмы капитал – постоянный ресурс, а труд – переменный. Тогда можно рассматривать производственную функцию как объём выпуска, который зависит только от количества используемого труда:
 				       (2.3.1)

В теории производства используют следующие показатели производства:
Общий продукт труда (TPL) – это общий объем выпуска Q.
Средний продукт труда (APL) – это количество общего продукта труда в расчете на единицу труда:
					(2.3.2)

Предельный продукт труда (MPL) – это изменение общего продукта труда в результате изменения количества труда на одну единицу:
					(2.3.3)

Таким образом, общий продукт труда характеризует общую производительность всех единиц труда, средний продукт труда - производительность одной единицы труда в среднем, а предельный продукт труда – производительность дополнительной единицы труда.
Рассмотрим пример функционирования фирмы, параметры производственного процесса которой приведены в таблице 2.3.1.

Таблица 2.3.1 – Производственные показатели фирмы в краткосрочном периоде
	K
	L
	Q
	APL
	MPL

	10
	0
	0
	-
	-

	10
	1
	10
	10
	10

	10
	2
	30
	15
	20

	10
	3
	60
	20
	30

	10
	4
	80
	20
	20

	10
	5
	95
	19
	15

	10
	6
	108
	18
	13

	10
	7
	112
	16
	4

	10
	8
	112
	14
	0

	10
	9
	108
	12
	-4

	10
	10
	100
	10
	-8



Графики общего, среднего и предельного продукта труда фирмы изображены на рис. 2.3.1.
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Рис. 2.3.1 – Общий, средний и предельный продукты труда фирмы
Мы видим, что если фирма будет увеличивать количество работников, то общий продукт труда будет расти до восьмого работника, при восьми работниках он достигнет максимума, а затем начнет снижаться. При этом средний продукт труда растет до четвертого работника, при четырех работниках он достигает максимума и совпадает с предельным продуктом труда, а затем средний продукт снижается. Предельный продукт растет до третьего работника – действует возрастающая отдача от труда, а затем предельный продукт труда снижается – действует убывающая отдача от труда.
Зависимость между общим, средним и предельным продуктами труда в общем виде показана на рис. 2.3.2.
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Рис. 2.3.2 – Общий, средний и предельный продукты труда

Графически величина предельного продукта труда определяется тангенсом угла наклона касательной к кривой общего продукта труда в точке, соответствующей данному объёму труда; средний продукт труда – тангенсом угла наклона луча, проведенного из начала координат к этой же точке.
Между общим, средним и предельным продуктами труда существует зависимость. При увеличении количества труда с 0 до L1 предельный продукт труда растет ускоряющимся темпом, дальнейшее увеличение труда с L1 до L2 вызывает рост предельного продукта уменьшающимся темпом. От 0 работников до L2 наблюдается возрастающая отдача предельного продукта (общий продукт растет ускоряющимся темпом – угол наклона касательной к TPL растет до a2), а с L2 до L4 действует убывающая отдача предельного продукта (общий продукт растет замедляющимся темпом – угол наклона касательной, проведенной к TPL,  уменьшается до a4). От 0 работников до L3 средний продукт растет (тангенс угла наклона луча из начала координат растет до точки a3). При L3 касательная к TPL совпадает с лучом из начала координат, это значит, что средний продукт равен предельному продукту, при этом средний продукт достигает максимального значения (увеличение труда свыше L3 приведет к уменьшению угла наклона луча). При L4 общий продукт труда достигает максимального значения, а предельный продукт равен нулю, дальнейшее же увеличение труда приведет к тому, что общий продукт труда снижается, а предельный продукт становится отрицательным.
Расширение производства в краткосрочном периоде приведет к тому, что, с L2 предельный продукт труда начинает снижаться, это объясняется действием закона убывающей предельной производительности переменного ресурса. Этот закон можно сформулировать следующим образом: в краткосрочном периоде при последовательном увеличении переменного фактора (труда) с некоторого момента предельный продукт труда начинает снижаться.
Выделяют три стадии в деятельности фирмы. Рассмотрим, как меняются значения общего, среднего и предельного продуктов труда на разных стадиях производства (рис. 2.3.2). 
На первой стадии общий и средний продукты растут, в то время как предельный продукт сначала растет, затем – снижается, но MPL выше APL. Фирме выгодно расширять производство, и она пройдет первую стадию.
На границе первой и второй стадий производства средний продукт достигает своего максимального значения и становится равным предельному продукту.
Вторая стадия характеризуется тем, что общий продукт растет, средний продукт труда снижается, а MPL ниже APL, но MPL – положительная величина.
На границе второй и третьей стадий предельный продукт становится равным нулю, а общий продукт достигает максимального значения. 
На третьей стадии предельный продукт становится отрицательным, а средний и общий продукты труда снижаются. Производство на этой стадии лишено экономического смысла.
Таким образом, в краткосрочном периоде рациональная фирма будет производить продукцию на второй стадии производства.

2.4 Функция издержек и её анализ в краткосрочном периоде

Для производства товара фирме необходимы различные ресурсы. Некоторые из них принадлежат самой фирме, другие являются собственностью других лиц. 
Сумма денег, которую фирма платит внешним поставщикам за приобретенные у них ресурсы, называется явными (внешними) или бухгалтерскими издержками. Они отражаются в бухгалтерских отчетах. Примерами явных издержек могут быть: заработная плата наемных работников, плата за сырье и материалы, арендная плата за помещение, амортизационные отчисления, плата фирмы за пользование кредитом.
Если фирма использует для производства товара собственные ресурсы, то это означает, что она отказалась от альтернативного варианта: отдать их за плату в использование другим. В связи с этим, фирма упустила возможность получения дохода, и у нее есть неявные издержки. Неявные издержки оцениваются как сумма максимальных упущенных доходов от факторов производства в наилучшем из отвергнутых вариантов. Например, если собственник фирмы одновременно является её управляющим, использует собственное имущество (помещение, оборудование), тратит на покупку ресурсов собственные денежные средства, то к неявным издержкам фирмы можно отнести:
1. упущенную заработную плату, которую он мог бы получать, если бы работал в качестве наёмного работника в другой фирме;
2. [bookmark: _GoBack]упущенный рентный доход, который он мог бы получать, сдавая в аренду другой фирме собственное имущество;
3. упущенный процентный доход, который он мог бы получать от хранения  денег в банке, если бы не расходовал их на покупку ресурсов;
4. упущенный предпринимательский доход, т.е. прибыль, которую он мог бы получать в любой отрасли, организовав там фирму. 
	Нормальная прибыль - это минимальный размер прибыли, достаточный для того, чтобы удержать предпринимателя в данной отрасли. Нормальная прибыль является элементом неявных издержек.
Экономические издержки фирмы равны сумме явных и неявных издержек. Для собственника все издержки (явные и неявные) альтернативны, так как существуют иные варианты использования средств, вложенных им в фирму. Поэтому экономические издержки представляют собой платежи всем собственникам экономических ресурсов, достаточные для того, чтобы отвлечь эти ресурсы от альтернативных вариантов использования.
Если для производства товара фирма использует труд и капитал, покупая их по рыночным ценам, то общие издержки фирмы можно представить в виде:

					(2.4.1)

где	w – ставка заработной платы; 
r – ставка арендной платы за пользование капитальным ресурсом.
Ориентируясь на экономические издержки и прибыль, собственник фирмы принимает решение о целесообразности деятельности фирмы в конкретной отрасли. 
Прибыль представляет собой разницу между выручкой фирмы (TR) и её издержками. Соответственно, бухгалтерская прибыль равна разнице между выручкой и явными издержками, а экономическая прибыль фирмы равна разнице между выручкой и экономическими издержками.
Если фирма получает бухгалтерскую прибыль, но при этом её экономическая прибыль отрицательна, это значит, что предприниматель неэффективно использует собственные ресурсы и может получать больший доход от использования их в альтернативных  производствах. В случае получения нулевой экономической прибыли предприниматель покрывает все свои экономические издержки и получает нормальную прибыль.
В дальнейшем под общими издержками (TC) будем понимать экономические издержки. Экономические издержки фирмы определяются производственной функцией и рыночными ценами факторов производства.
В краткосрочном периоде издержки фирмы делятся на постоянные и переменные.
Постоянные издержки (FC) – издержки, которые не зависят от объёма выпускаемой продукции, они существуют и при нулевом выпуске. К ним относятся: плата за аренду помещения, налоги на землю и имущество фирмы, амортизационные отчисления. Их график – это горизонтальная линия.
От постоянных издержек следует отличать невозвратные издержки – издержки, которые фирма уже сделала и никогда не сможет возместить, принимая другое решение. Невозвратные издержки не будут влиять на принятие решения рациональной фирмой.
Переменные издержки (VC) – издержки, которые зависят от объёма выпускаемой продукции. К ним относятся: заработная плата наемных работников; расходы на сырьё, материалы, электроэнергию, топливо; транспортные расходы и др. С ростом выпуска переменные издержки растут разным темпом.
Общие издержки (TC) равны сумме постоянных и переменных издержек:

 				(2.4.2)

График общих издержек представляет собой результат вертикального суммирования графиков постоянных и переменных издержек, поэтому расстояние по вертикали между графиками переменных издержек и общих издержек составляет одну и ту же величину постоянных издержек при любом выпуске.
Средние издержки (AC) представляют собой общие издержки в расчете на единицу выпуска:
					AC 				      (2.4.3)

Различают средние переменные и средние постоянные издержки.
Средние переменные издержки (AVC) – это переменные издержки на единицу выпуска:
									      (2.4.4)

График средних переменные издержек имеет U-образную форму.
Средние постоянные издержки (AFC) – это постоянные издержки на единицу выпуска:
									      (2.4.5)

С ростом объёма выпуска средние постоянные издержки снижаются.
Средние издержки зависят от средних переменных и средних постоянных издержек:
				(2.4.6)

График средних издержек представляет собой результат вертикального суммирования графиков средних переменных и средних постоянных издержек. Поэтому расстояние по вертикали между графиками средних переменных и средних издержек при любом выпуске равно величине средних постоянных издержек. 
Предельные издержки (МС) характеризуют изменение общих издержек (или переменных издержек) при изменении объёма выпуска на одну дополнительную единицу:
								      (2.4.7)

Рассмотрим фирму, параметры деятельности которой, известны и приведены в таблице, а графики общих, средних и предельных издержек представлены на рисунке (таблица 2.4.1, рис. 2.4.1).

Таблица 2.4.1 – Общие, средние и предельные издержки фирмы
	Q
	FC
	VC
	TC
	МС
	AFC 
	AVC
	AC

	0
	50
	0
	50
	-
	-
	-
	-

	1
	50
	50
	100
	50
	50
	50
	100

	2
	50
	78
	128
	28
	25
	395
	64

	3
	50
	98
	148
	20
	16,7
	32,7
	49,3

	4
	50
	112
	162
	14
	12,5
	28
	40,5

	5
	50
	130
	180
	18
	10
	26
	36

	6
	50
	150
	200
	20
	8,3
	25
	33,3

	7
	50
	175
	225
	25
	7,1
	25
	32,1

	8
	50
	204
	254
	29
	6,3
	25,5
	31,8

	9
	50
	242
	292
	38
	5,6
	26,9
	32,4

	10
	50
	300
	350
	58
	5
	30
	35

	11
	50
	385
	435
	85
	4,5
	35
	39,5




Посмотрим, как меняются издержки фирмы с ростом выпуска: средние постоянные издержки фирмы снижаются с ростом выпуска. Предельные издержки фирмы снижаются при увеличении объёма выпуска от 0 до 4 единиц, затем они растут. Средние переменные издержки снижаются и при объёме выпуска, равном 7 единицам, достигают минимального значения и совпадают с предельными издержками. Средние издержки достигают минимального значения при объеме выпуска, равном 8 единицам.
Графики общих, средних и предельных издержек в общем виде представлены на рис. 2.4.2, а, б.
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Рис. 2.4.1 – Общие, средние, предельные издержки фирмы
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Рис. 2.4.2 – Связь общих, средних, предельных издержек

Графически предельные издержки – это тангенс угла наклона касательной к точке на графике общих или переменных издержек. Средние издержки – это тангенс угла наклона луча из начала координат к точке на графике общих издержек при соответствующем объёме выпуска. Средние переменные издержки – это тангенс угла наклона луча из начала координат к точке на графике переменных издержек при соответствующем объёме выпуска.
С ростом выпуска общие и переменные издержки растут. Если фирма увеличивает объем выпуска от 0 до Q1, то общие издержки растут замедляющимся темпом (до точки С предельные издержки снижаются, в точке С` предельные издержки достигают минимального значения). Дальнейший рост выпуска ведет к тому, что общие издержки растут ускоряющимся темпом (предельные издержки растут). Средние переменные издержки снижаются по мере роста выпуска до Q2, при Q2 (в точке В) они равны предельным издержкам (в точке В касательная к переменным издержкам совпадает с лучом к переменным издержкам). При выпуске выше Q2 средние переменные издержки растут по мере роста выпуска. Аналогично средние издержки снижаются по мере роста выпуска до Q3, при Q3(в точке А) они равны предельным издержкам (касательная к общим издержкам совпадает с лучом к общим издержкам в точке А). При выпуске выше Q3 средние издержки растут по мере роста выпуска.
Анализ графиков позволяет выявить некоторые зависимости между средними и предельными издержками:
1. графики средних и средних переменных издержек пересекают график предельных издержек при минимальных значениях средних и средних переменных издержек: МС = AVC min; МС = AC min;
2. средние переменные и средние издержки снижаются, когда они выше предельных издержек, и растут, когда они ниже предельных издержек;
3. графики средних и средних переменных издержек асимптотически приближаются друг к другу с ростом выпуска.
Между издержками и производственной функцией существует обратная зависимость:
				MC= 				       (2.4.8)

Таким образом, предельные издержки обратно пропорциональны предельному продукту труда, а средние переменные издержки – среднему продукту труда.

2.5 Производство в долгосрочном периоде. Выбор оптимальной комбинации факторов производства. Эффект масштаба

В долгосрочном периоде, в отличие от краткосрочного, фирма может изменять в производстве количество всех ресурсов, и все издержки являются переменными. На практике это связано с тем, что в длительной перспективе предприниматель может сопоставить выгоды от производства товаров и услуг с его издержками и изменить соответствующим образом производственные мощности фирмы. Именно поэтому в качестве переменного ресурса обычно рассматривается количество используемой рабочей силы, а в качестве постоянных ресурсов – величина физического капитала.
Если производство в краткосрочном периоде оказывается сверхвыгодным (имеется положительная экономическая прибыль), то рациональный производитель в долгосрочном периоде увеличит выпуск, а вместе с тем и привлечение производственных ресурсов. Если же производство в краткосрочном периоде оказывается невыгодным (имеется отрицательная экономическая прибыль, не позволяющая в полном объеме окупить постоянные издержки), то в долгосрочном периоде производителю придется уйти из отрасли, а вместе с тем и снизить привлечение ресурсов.
Для графического анализа проблемы выбора производителя в долгосрочном периоде используется координатная плоскость, включающая два фактора производства – труд и капитал. Обратимся к рис. 2.5 .1, а. 
Если отложить по оси абсцисс количество однородных единиц рабочей силы (работники), а по оси ординат – количество однородных единиц капитала (станки), то любая точка в полученной системе координат будет означать сочетание труда и капитала, которому будет соответствовать определенная величина выпуска конечной продукции.
Предположим, что технология производства фирмы неизменна. Тогда при заданной технологии один и тот же выпуск продукции QI (10 тыс. карандашей) технологически может быть обеспечен с большим применением капитала (3 станка в точке A) либо с большим приложением труда (4 человека в точке C). Возможны также и промежуточные варианты (2 станка условно на 1,5 человека в точке В). Если мы соединим все комбинации ресурсов, использование которых обеспечивает одинаковый объем выпуска продукции, то получим кривую изокванты. 
Изокванта, или кривая постоянного продукта (iso-quant), – это кривая в пространстве двух ресурсов (например, труда и капитала), представляющая бесконечное множество их комбинаций, обеспечивающих одинаковый выпуск продукции.
Изокванты в анализе процесса производства аналогичны кривым безразличия в анализе процесса потребления и обладают аналогичными свойствами: имеют отрицательный наклон, являются выпуклыми относительно начала координат, не пересекаются друг с другом.
Изокванты, которые лежат выше и правее данной (изокванты II и III по отношению к изокванте I на рис. 2.5.1, а), означают больший объем выпускаемой продукции, например 20 тыс. карандашей, 30 тыс. и т.д. Но, в отличие от кривых безразличия, которые показывают субъективный уровень плохо измеримой полезности, каждая изокванта означает реальный уровень производства: 10 тыс., 20 тыс., 30 тыс. и т.д. 
Совокупность изоквант, каждая из которых показывает максимальный выпуск продукции, достигаемый при использовании определенной комбинации ресурсов, называется картой изоквант (isoquant map).
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Рис. 2.5.1 – Изокванта (а) и зона технологического замещения (б)

При движении вдоль изокванты сверху вниз и слева направо происходит постепенное вытеснение из структуры производства капитала, замещаемого трудом, что отражается в снижении угла наклона касательной к изокванте относительно оси абсцисс. При обратном движении из производства вытесняется труд. Такой переход из одной точки изокванты в другую означает изменение технологии производства, которое становится более трудоемким или более капиталоемким (фондоемким), соответственно.
При этом замещать капитал трудом (труд капиталом) будет иметь смысл только в том случае, если никакая изокванта, расположенная выше и правее, не будет пересекаться с данной (изокванта II не будет пересекать изокванту I на рис. 2.5.1, б), причем в этой области изокванта не должна менять наклон с отрицательного на положительный. Если бы мы допускали такое пересечение, то оказалось бы, что для производства меньшего количества продукции нам потребовалось бы столько же ресурсов, сколько было бы достаточно для производства большего ее количества. Очевидно, что такое использование ресурсов было бы неэффективно для рационального производителя.
Область изокванты, в которой сохраняется неизменность ее отрицательного наклона, носит название зоны технологического замещения изокванты или экономической области (сегмент изокванты I между точками A и B на рис. 2.5.1, б).
Наклон изокванты на всем ее протяжении показывает, как происходит технологическое замещение (субституция) одного ресурса (капитала) другим (трудом). Степень замещения капитала трудом в экономической области характеризует предельная норма технологического замещения факторов производства (marginal rate of technical substution) – MRTS. Она показывает, на сколько единиц надо уменьшить приложение капитала в производстве для увеличения приложения труда на одну единицу так, чтобы величина выпуска конечной продукции оставалась неизменной. В приведенном на рис. 2.5.1,а примере она равна -0,4, т.е. отказ от 1 единицы капитала потребует увеличения приложения труда на 2,5 единицы для того, чтобы выпуск не изменился.

                                    (2.5.1) 

По смыслу предельная норма технологического замещения факторов производства MRTS аналогична предельной норме замещения MRS в теории поведения потребителя.
Движение слева направо вдоль изокванты сопровождается увеличением затрат труда при уменьшении затрат капитала и неизменности величины выпуска продукции, что означает уменьшение предельной производительности труда и увеличение предельной производительность капитал
   L   K                               (2.5.2)

По мере замещения капитала трудом производительность труда снижается. Аналогично в ходе замещения труда капиталом падает производительность капитала. Поэтому алгебраически формула предельной нормы технологического замещения факторов труда и капитала совпадает с отрицательным обратным отношением их предельных продуктов:

                               (2.5.3)


В процессе расширения производства приложение все большего количества ресурсов по-разному будет отражаться на выпуске конечной продукции – в зависимости от вида используемой технологии. Определенная пропорциональность между объемами используемых ресурсов и объемом выпуска называется отдачей (экономией) от масштаба производства.
Под снижающейся отдачей от масштаба производства понимают ситуацию, при которой выпуск растет в меньшей степени, чем увеличивается количество всех ресурсов, что может объясняться, например, ростом цен ресурсов.
Под неизменной отдачей от масштаба производства понимают ситуацию, при которой выпуск растет в той же степени, что и увеличивается количество всех ресурсов, пропорционально этому увеличению.
Под повышающейся отдачей от масштаба производства понимают ситуацию, при которой выпуск растет в большей степени, чем увеличивается количество всех ресурсов. Причинами этого могут быть, например, разделение и специализация труда, растущая средняя производительность ресурсов.
В долгосрочном периоде, так же как и в краткосрочном, анализ процесса производства не может быть ограничен только динамикой натуральных показателей затрат ресурсов и выпуска продукции. Обратной стороной технологических условий использования ресурсов являются экономические возможности фирмы, задаваемые величиной бюджета производителя (доходом от проданной продукции) и величиной издержек от покупки ресурсов, все из которых переменные.
Так же как и факторы производства, все издержки фирмы в долгосрочном периоде являются переменными.
Как уже отмечалось, равновесие потребителя достигается в случае равенства взвешенных предельных полезностей (в кардиналистской теории) или равенства предельной нормы замещения благ в потреблении и соотношения цен на эти блага (в ординалистской теории). Равновесие фирмы в задаче выбора оптимальной комбинации факторов производства в долгосрочном периоде построено на тех же принципах и возникает тогда, когда он достигает максимума выпуска (подобно потребителю, добивающемуся максимальной полезности).
Как уже говорилось, для того, чтобы максимизировать прибыль фирма должна использовать дополнительные (предельные) единицы любого ресурса до тех пор, пока каждая дополнительная единица ресурса приносит прирост совокупного дохода, превышающий прирост совокупных издержек. Равновесие производителя в долгосрочном периоде обеспечивается тогда, когда достигается выпуск, максимальный в условиях неизменности цен ресурсов, цен конечной продукции и величины бюджета производителя.
Алгебраическая взаимосвязь между величинами капитала и труда в долгосрочном периоде в условиях неизменности издержек выглядит как равенство величины доходов производителя (его бюджета) величине его расходов (его общим издержкам):
C  wL rK       или   KL	      (2.5.4).
где	C – величина бюджета производителя, 
w – стоимость ресурса труда (например, заработная плата одного работника), 
r – стоимость ресурса капитала (например, арендная плата одного станка).
Последнее равенство дает возможность сформировать графическое решение задачи на максимизацию выпуска в пространстве двух ресурсов.
Отображением долгосрочной функции общих издержек в пространстве двух ресурсов является изокоста, или кривая постоянного продукта (iso-cost), представляющая в пространстве двух ресурсов (например, труда и капитала) бесконечное множество их комбинаций, обеспечивающих одинаковые издержки производства.
Из формулы (2.5.4) и рис. 2.5.2,а видно, что рост бюджета производителя или снижение цен ресурсов, например, труда и капитала сдвигает изокосту вправо с C до C2, а сокращение бюджета или рост цен – влево с C до C1.
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Рис. 2.5.2 – Изокоста и оптимальная комбинация факторов производства

Как мы уже знаем, в теории потребления задача максимизации полезности при данных расходах потребителя аналогична задаче минимизации расходов потребителя при данном уровне полезности, извлекаемой из потребления благ. Точно так же задача производителя по максимизации выпуска при неизменных издержках аналогична задаче минимизации издержек при неизменной величине выпуска.
Касание изокванты с изокостой (рис. 2.5.2, б) определяет оптимум производителя, поскольку позволяет достичь максимального объема производства (минимально возможных издержек) при имеющемся ограниченном бюджете (ограниченном выпуске). Этими единственно возможными точками, представляющими собой оптимальные комбинации факторов производства, будут E2 и E1, соответственно.
Допустим, фирма выпускает продукцию в количестве I, используя для этого набор ресурсов A или B, и у нее имеется фиксированный бюджет C2. Тогда можно достигнуть выпуска, максимального возможного для данного бюджета, переместившись на наиболее удаленную от начала координат изокванту II, которая бы касалась данной изокосты C2 в точке оптимума E2.
Пускай фирма выпускает продукцию в количестве I, используя для этого наборы ресурсов A или B, но затрачивает бюджет, равный C2. Тогда можно достигнуть издержек, минимально возможных для данного выпуска. Это можно сделать, перемещаясь на наиболее приближенную к началу координат изокосту C1, которая касается  данной изокванты I в точке оптимума E1.
В точках E1 и E2 изокоста и изокванта имеют одинаковый наклон, причем наклон изокванты измеряется величиной предельной нормы технологического замещения факторов производства. Тогда можно записать условие оптимума производителя в долгосрочном периоде в следующем виде:

                                      (2.5.5)

Рассмотрим графически отдачу от масштаба производства в долгосрочном периоде. Предположим, что цены факторов производства не меняются, тогда как бюджет производителя постоянно растет, а вместе с ним и покупательная способность фирмы на рынках ресурсов труда и капитала.
Если мы соединим точки оптимумов производителя, в которых изокосты касаются наиболее удаленных изоквант, то сможем построить траекторию развития фирмы S, аналогичную по смыслу линии «доход-потребление» в теории потребительского выбора.
Траектория развития фирмы – это кривая в пространстве двух ресурсов (например, труда и капитала), представляющая бесконечное множество их комбинаций образующихся при переходе от одной точки оптимума к другой в силу изменения  бюджета производителя (рис. 2.7.3, а, б, в).K
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Рис. 2.5.3 – Снижающаяся, постоянная и повышающаяся отдача от масштаба производства
Кривая траектории развития фирмы показывает темпы роста соотношения между ресурсами в процессе расширения производства, имеет положительный наклон (чем больше бюджет, тем больше ресурсов используется в производстве) и может быть прямой или кривой, исходящей из начала координат.
Тогда, если расстояния между соседними точками оптимумов E1, E2, E3 и E4 на рис. 2.5.3, а (производство 10, 20, 30 и 40 тыс. карандашей, соответственно) на траектории развития фирмы S увеличиваются, то существует снижающаяся отдача от масштаба, т. е. при увеличении выпуска потребность возрастает непропорционально.
Если расстояния между соседними точками оптимумов E1, E2, E3 на траектории развития фирмы S не меняются (рис. 2.5.3, б), то наблюдается постоянная отдача от масштаба производства. Увеличение производства требует пропорционального увеличения ресурсов, т.е. выпуск растет в той же степени, что и увеличивается количество всех ресурсов.
Если расстояния между соседними точками оптимумов E1, E2, E3 и E4 на траектории развития фирмы S уменьшаются (рис. 2.5.3, в), это свидетельствует о том, что существует повышающаяся отдача от масштаба, т.е. при увеличении выпуска происходит относительная экономия ресурсов.
Анализ траектории развития фирмы позволяет производителю не только экономно использовать имеющиеся ресурсы для достижения заданного объема выпуска, но и определять минимально эффективный размер предприятия в отрасли. При повышающейся отдаче от масштаба фирме необходимо наращивать объем производства, так как это приводит к относительной экономии имеющихся ресурсов. Убывающая отдача от масштаба свидетельствует о том, что минимально эффективный размер предприятия уже достигнут. Значит, дальнейшее наращивание производства нецелесообразно.
Таким образом, изокванта в долгосрочном периоде отображает технологические условия производства в пространстве двух ресурсов, а изокоста характеризует экономические (бюджетные) возможности производства на длительную перспективу.
Тем самым анализ выпуска с помощью изоквант и изокост дает возможность определить не только технологическую, но и экономическую эффективность, выбрать технологию (трудо- или капиталоемкую, энерго- или материало-сберегающую и т. п.), позволяющую обеспечить максимальный выпуск продукции при том бюджете, которым располагает фирма для организации производства.
В этом случае конкретный вид траектории развития фирмы зависит не только от формы отдачи от масштаба производства, но и от формы изоквант и цен на факторы производства. Соотношение между ресурсами, т.е. предельная норма технологической замены, определяет наклон не только изоквант, но и изокост. На рис. 2.5.4, а представлены три типа траекторий развития фирмы, характеризующие более капиталоемкую, относительно сбалансированную и более трудоемкую технологии производства (S1, S2 и S3, соответственно).
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Рис. 2.5.4 – Траектории роста фирмы и трудоемкая технология

Например, на рис. 2.5.4, б по мере увеличения производства технология становится все более трудоемкой, т.е. по мере роста бюджета при переходе из точек E1 в E2, а потом в E3, труд используется во все большей степени, чем капитал, что определяет относительно больший наклон к оси абсцисс.
Как мы уже говорили, долгосрочное равновесие фирмы связано с тем, что она может изменить все свои параметры (объемы используемых ресурсов, например труда и капитала, и величину выпуска). Поэтому нет разделения на постоянные и переменные издержки, и от величины выпуска зависят не только издержки от труда, но и издержки от капитала. Функция общих издержек в долгосрочном периоде принимает вид: 

			(2.5.6)

Стоит напомнить, что долгосрочный период для производителя – это процесс перехода от одного его краткосрочного равновесия к другому. Поэтому кривую общих долгосрочных затрат LTC(Q) (рис. 2.7..5, б) можно охарактеризовать как огибающую для бесконечно большого числа кривых общих краткосрочных затрат STC(Q) (в данном случае STC1, STC2 и STC3) различающихся величиной постоянных издержек (FC10, FC20, FC30). 
Это происходит из-за того, что в краткосрочном периоде любое изменение объема выпуска менее эффективно, чем такое изменение в долгосрочном периоде (рис. 2.5.5, а). Увеличить выпуск от Q2 до Q3 за счет роста капитала нельзя, это можно сделать только за счет труда, но в силу закона убывающей предельной производительности переменного ресурса любое увеличение приложения труда после точки краткосрочного оптимума производителя приводит к потере в эффективности (C/2>C2). При уменьшении выпуска от Q2 до Q1 в силу невозможности сокращения капитала нельзя избавиться от его неиспользуемой в производстве части. Тот факт, что долю неработающего капитала надо оплачивать наравне с работающей, также приводит к потере в эффективности (C/1>C1). Поэтому кривая краткосрочных издержек STC всегда оказывается расположенной выше кривой LTC – за исключением единственной точки Q2, в которой STC=LTC. Это и есть точка краткосрочного оптимума. Краткосрочный оптимум который превращается в долгосрочный, если краткосрочные средние издержки SATC становятся минимальными.
В свою очередь функция долгосрочных средних издержек производства LATC=LTC(Q)/Q=F(K(Q), L(Q))=F(Q) описывает процесс перехода от одной функции краткосрочных средних издержек производства SATC(Q) к другой и графически образуется из точек касания с ними (A, B, C и D на рис. 2.5.5, а).
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Рис. 2.5.5 – Кривая долгосрочных затрат как огибающая кривых 
краткосрочных затрат

Это объясняется тем, что в долгосрочном периоде поведение производителя обусловлено возможностью не только двигаться вдоль кривой краткосрочных средних издержек к точке ее минимума, но и переходить от одной кривой краткосрочных средних издержек к другой. В случае повышающейся отдачи от масштаба производства краткосрочные средние издержки уменьшаются (на рис. 2.5.6, а – переход из точки A в точку B, т.е. от SАТС1 к SАТС2). В случае постоянной отдачи от масштаба производства краткосрочные средние издержки неизменны. В случае снижающейся отдачи от масштаба производства краткосрочные средние издержки растут (на рис. 2.5.6, а – переход из точки C в точку D, т.е. от SАТС3 к SАТС4). Вид кривой LATC, в зависимости от преобладающей формы отдачи от масштаба на всем ее протяжении, представлен на рис. 2.5.6, б, в, г. В отраслях экономики, для которых характерна снижающаяся отдача (рис. 2.5.6, б), больше распространены мелкие предприятия. В отраслях, где наблюдается повышающаяся отдача от масштаба (рис. 2.5.6, г), преобладают крупные предприятия. В промежуточном варианте кривая LATC имеет форму «блюдца» (между Q1 и Q2 на рис. 2.7.6, в) и какого-либо оптимального размера фирмы нет.
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Рис. 2.5.6 – Кривые средних затрат и отдача от масштаба
 производства.

Долгосрочное равновесие фирмы, максимизирующей прибыль, достигается в точке E минимума долгосрочных средних издержек LTC(Q) (точка Q*=Q2 на рис. 2.5.7), называемой также минимально эффективным масштабом производства (MES, minimum efficient scale).
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Рис. 2.5.7 – Долгосрочное равновесие фирмы

По определению оптимума долгосрочные предельные издержки в точке E становятся равны предельной выручке MR(Q*)=LМС(Q*). Также, в отличие от всех остальных точек, например A и B, в точке E из-за переменного характера всех ресурсов краткосрочные и долгосрочные предельные издержки уравниваются: LМС(Q*)=SМС2(Q*). Кроме того, предельные издержки становятся равны долгосрочным средним издержкам, которые уравниваются с краткосрочными средними издержками и обращаются вместе с ними в минимум:

 (2.5.7)

Забегая вперед, отметим, что в условиях совершенной конкуренции фирма стремится снизить долгосрочные средние издержки до минимума, ориентируясь на увеличение (уменьшение) мощностей, а вместе с тем и выпуска, до среднего в отрасли уровня. Тогда долгосрочные средние затраты оказываются равны рыночной цене, а экономическая прибыль каждой отдельной фирмы становится нулевой.

3 Исследование спроса как начальный этап комплексного изучения рынка единичного товара

3.1 Рыночный спрос и факторы, формирующие его

Фирма (предприятие) – это открытая система, которая может существовать лишь при условии активного взаимодействия с окружающей (внешней) средой. Результаты и перспективы деятельности предприятия зависят от огромного числа разнообразных по характеру и уровню факторов. Сложно выявить их все, оценить значимость отдельных факторов в функционировании предприятия и  степень их взаимозависимости, определить возможность и варианты  управления ими.
В условиях рыночной экономики предприятие может выжить, а тем более улучшить свои позиции на рынке только при условии, что разрабатывает стратегию и своевременно принимает управленческие решения, учитывая как можно больше  факторов, определяющих результаты его деятельности.
Одним из доминантных факторов развития предприятия является, бесспорно, спрос на производимую им продукцию. Большинство фирм на рынке работают в условиях конкуренции. Центральная идея конкурентной борьбы состоит в том, чтобы это удовлетворить потребности отдельных индивидов и их групп лучше конкурентов, опираясь на знание рынка, требования и возможности потребителей. На практике она может быть реализована, с одной стороны, за счет тщательного изучения рынка, с другой – в результате активного воздействия на рынок и существующий спрос. Для большинства производителей спрос на их продукцию является в чистом виде экзогенным фактором их деятельности, лишь некоторые из них в состоянии в некоторой степени управлять спросом на свою продукцию. Отметим также, что спрос как экономическая категория выступает, с одной стороны, как ограничитель объемов производства в средне- и долгосрочной перспективе а, с другой стороны, как объективный измеритель эффективности существующего воспроизводственного цикла фирмы.
В любом случае, исследование спроса на свою продукцию является необходимым этапом комплексного изучения фирмой рынка своей продукции и необходимым условием обеспечения ее конкурентоспособности фирмы. 
Для целей анализа и прогнозирования спроса на продукцию фирмы могут быть применены три основных подхода: традиционный, классический, модифицированный. Традиционный (генетический) подход – ретроспективный анализ фактического числа заявок сбытовых организаций (розничных покупателей при наличии собственной торговой сети) на производимую продукцию. Позволяет выявить эвристическим путем основные тенденции, определяющие будущее количество и структуру заявок. Классический подход – прогнозирование спроса с учетом ограниченного числа доминантных факторов (как правило – потребительских доходов и уровня товарных цен). Представлен научными трудами известных теоретиков спроса А.Маршалла, В.Парето, Л.Вальраса, Д.Хикса. В рамках указанных исследований – анализ поведения потребителей, изучение соотношений экономических категорий спроса, предложения, цены и доходов потребителей. Модифицированный подход – адаптация классического подхода к современному многофакторному процессу формирования спроса. Базируется на новых концепциях формирования спроса, согласно которым комплекс взаимосвязанных факторов, обуславливающих спрос, определяется как спецификой отраслевого производства, так и особенностями процессов приобретения и потребления продукции в современных условиях. В большинстве исследований, посвященных анализу функций спроса, детерминантами спроса по-прежнему являются цена и доходы, а влияние прочих учитывается константой. В то же время усиливается тенденция анализа и учета других групп параметров, детерминирующих спрос, что графически отображается соответствующим сдвигом кривой спроса относительно осей координат. Таким образом, реализация модифицированного подхода предполагает применение специальных статистических методов обработки результатов наблюдений не только за доходами и ценами, с одной стороны, и расходами – с другой, но и выявление других доминантных факторов, влияющих на потребительские характеристики товара и обусловленный ими спрос. При этом подобный анализ должен приводиться для представительных выборок по различным социально-экономическим группам, которые существенно различаются приоритетами потребительского поведения.
В рамках курса «Управленческая экономика» мы используем определения категорий «спрос» и «объем спроса», которые используются учебной дисциплиной «Микроэкономика».
Рыночный спрос характеризует готовность покупателей приобретать товар по всем возможным на рынке ценам. При рассмотрении спроса принимаем допущение, что покупатель и потребитель это одно и то же лицо.
Величина или объем спроса (QD) – это количество товара, которое готовы приобрести покупатели по определенной цене на рынке за единицу времени. 
Цена спроса (PD) – максимальная цена, которую готовы заплатить покупатели за данное количество товара.
Зависимость величины спроса от определяющих его факторов называют функцией спроса. Общий вид функции:

			(3.1.1) 

где	P – цена товара; 
PC – цены товаров, дополняющих данный товар в потреблении (комплементов); 
PS – цены товаров, заменяющих данный товар в потреблении (субститутов); 
W – ожидания изменений цены товара в будущем; 
I – доход покупателей; 
N – число покупателей; 
T – вкусы и предпочтения покупателей. Все факторы, кроме цены товара, называются неценовыми факторами спроса.
Анализ спроса как функции многих переменных весьма сложен. Мы вряд ли сможем учесть все факторы, определяющие спрос и его величину, и выявить степень влияния каждого из них на спрос. Каждый из параметров, определяющих спрос, в свою очередь, является функцией нескольких переменных. И факторы, определяющие спрос и его величину, оказывают взаимное влияние друг на друга. Для упрощения анализа необходимо  предположить, что все факторы, формирующие спрос, в данном периоде времени неизменны (кроме цены этого товара). Тогда можно перейти к функции спроса от цены, характеризующей зависимость спроса от цены товара:

 					(3.1.2)

Функция спроса может быть представлена одним из трёх способов: табличным способом (шкалой спроса); аналитическим способом (уравнением); графическим способом (графиком спроса).
Линия D – графическое отображение функции спроса от цены – называется линией (кривой) спроса изображена на рис 3.1.1.
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Рис. 3.1.1 – Линия спроса
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Рис. 3.1.2 – Изменение величины спроса
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Рис. 3.1.3 – Изменение спроса при изменении неценовых факторов
Необходимо различать изменение спроса и изменение величины спроса. Изменение величины спроса имеет место при изменении цены товара и неизменности всех остальных (неценовых) факторов, формирующих спрос, при этом происходит движение вдоль линии спроса (рис. 3.1.2). 
В силу изменения любого из неценовых факторов установится новая зависимость между P и QD, то есть, изменится функция спроса от цены. Графически это показывается сдвигом линии спроса (рис. 3.1.3). Увеличение спроса означает, что теперь при всех ценах на рынке покупатели готовы покупать большее количество товара, линия спроса сдвигается вправо (из D  в D1). Снижение спроса показывается сдвигом линии спроса влево (из D в D2), это означает, что теперь при всех ценах на рынке покупатели готовы покупать меньшее количество товара. Обратную зависимость между ценой  и объемом спроса часто называют законом спроса. Закон спроса можно сформулировать следующим образом: при прочих равных условиях на рынке товара по более низкой цене покупатели готовы купить большее количество товара. Действием закона спроса объясняется отрицательный угол наклона линии спроса.
В реальной экономике закон спроса иногда нарушается. Это происходит в тех случаях, когда либо цена не является главным критерием выбора потребителя при покупке, либо не существует обратной зависимости между ценой и объемом покупки. Во многих учебниках описаны случаи формирования спроса под воздействием  ажиотажа на рынке, «эффекта сноба», «эффекта демонстрационного потребления», «эффекта присоединения к большинству».
Для того чтобы ответить на вопрос, каким образом сотни и тысячи потребителей образуют спрос на рынке конкретных товаров, необходимо рассмотреть совместное влияние спроса отдельных потребителей на рынок данного товара в целом.
При определенной цене товара суммарный объем спроса на данный товар на рынке в целом равняется сумме величин спроса отдельных потребителей при данной цене. Геометрически это означает, что суммарная кривая рыночного спроса на товар получается путем горизонтального сложения кривых спроса отдельных потребителей.
Изучение спроса различных групп потребителей является важной составляющей анализа рынка производителем. В условиях рыночной экономики производитель не может заставить потребителя покупать предлагаемое количество товаров по заранее назначенной цене. Но он может иногда так регулировать цену, чтобы добровольно выбираемое потребителями количество товаров обеспечивало ему наибольший доход.
С другой стороны, в условиях массового спроса каждый отдельный потребитель, изменяя свой спрос, практически не влияет на положение суммарной кривой спроса сотен и тысяч потребителей, так как доля его объема спроса в общей величине ничтожна. Массовый спрос весьма устойчив и меняется только под воздействием серьезных причин, приводящих к изменениям массового потребительского сознания.
Несмотря на устойчивый характер кривой массового спроса на товар, построить ее точное количественное описание практически невозможно, так как нельзя экспериментировать на массе потребителей в широком диапазоне цен. Это может вызвать нежелательные последствия, прежде всего для самих «экспериментаторов» – производителей. Реально кривая рыночного спроса определима только вблизи точки существующего спроса.
Для того чтобы строить прогнозы относительно изменения величины спроса массового потребителя при изменении цены, производителю необходимо знать количественные характеристики спроса на товар. Наиболее распространенной количественной характеристикой спроса является его эластичность.

3.2 Эластичность рыночного спроса

Эластичность – это мера реакции одной переменной величины на изменение другой. В случае спроса – это чувствительность, скорость реакции спроса на изменение тех или иных факторов, его определяющих.
Рассмотрим реакцию спроса на изменение таких переменных, как цена данного товара, цены других товаров, доходы покупателей.
Эластичность спроса по цене данного товара показывает, как меняется величина спроса на товар в ответ на изменение цены товара.
Эластичность спроса по цене данного товара принято называть еще прямой эластичностью спроса. Оценка прямой эластичности спроса может быть реализована с помощью коэффициента эластичности спроса по цене или, другими словами, коэффициента прямой ценовой эластичности.
Коэффициент эластичности спроса по цене (коэффициент прямой ценовой эластичности) принято обозначать Еp.
Рассмотрим три основных момента в методике расчета коэффициента эластичности спроса по цене.
Во-первых, при расчете изменений количества и цены берутся процентные изменения, дабы избежать влияния единиц измерения. Тогда формула коэффициента эластичности примет такой вид:

100% =                         (3.2.1)


Во-вторых, в силу того, что спрос и цена изменяются в обратно-пропорциональной зависимости, очевидно, что величина ЕP будет отрицательна, так как приращения цены и количества имеют разные знаки. Однако экономисты в большинстве случаев от этого абстрагируются и рассматривают абсолютные значения коэффициента. Такая условность необходима, когда сравнивается спрос на разные товары с точки зрения его эластичности.
В-третьих, при расчете Еp. возникает проблема выбора соответствующих базовых значений цены и количества (рис. 3.2.1).
Если взять за базовые значения цены и количества в точке А, то будет одна величина  коэффициента эластичности, если в точке В, – другая.
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Рисунок 3.2.1 – Дуговая эластичность спроса

Эта проблема решается с помощью использования формулы средней точки для эластичности. Для нахождения середины интервала достаточно взять сумму первоначального и конечного значения и разделить на 2.
Формула коэффициента эластичности спроса по цене с использованием формулы средней точки имеет следующий вид (3.2.2).
	            (3.2.2)
А сам коэффициент, полученный таким образом, называется коэффициентом дуговой эластичности спроса по цене.
Коэффициент дуговой эластичности используется для расчета эластичности на некотором интервале изменения цены и количества товара, при их достаточно существенных изменениях. Коэффициент дуговой эластичности используется для расчета эластичности на некотором интервале изменения цены и количества товара, как правило,  если известны фрагментарные значения цены и величины спроса.
Если изменения несущественны, то в простых случаях в качестве базовых можно использовать первоначальные значения цены и количества товара. Формула ЕР в таких случаях будет выглядеть как (3.2.3).

	                       (3.2.3)
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Рисунок 3.2.2 – Точечная эластичность

В целях теоретического анализа экономисты используют формулу точечной эластичности спроса по цене, когда ЕР измеряется для бесконечно малых изменений цены в каждой данной точке кривой спроса (рис. 3.2.2).
В этом случае базовые значения цены и количества известны, а приращение объема спроса при бесконечно малом изменении цены измеряется с помощью производной функции спроса.
Формула коэффициента точечной эластичности выглядит как 3.2.4.
Коэффициент эластичности спроса по цене ЕР рассчитывается как производная функции спроса по цене, если база данных о поведении спроса позволила выявить функцию спроса.

	                                (3.2.4)


Коэффициент эластичности спроса по цене (по абсолютному значению) может меняться от нуля до бесконечности. Чем больше величина этого коэффициента, тем более эластичным является спрос. Сделаем три важных замечания относительно ценовой стратегии продавца в зависимости от эластичности спроса на его товар.
1.Коэффициент эластичности спроса по цене ЕР больше единицы. Спрос с таким коэффициентом эластичности называется эластичным. Изменение цены товара влечет за собой большее (по сравнению с изменением цены) изменение в объеме спроса. Как при этом меняются доходы продавцов товара? В случае снижения цены доходы продавцов растут, а при ее повышении – падают.
Таким образом, можно сформулировать правило ценовой стратегии: при эластичном спросе цену нужно понижать, но нельзя повышать.
2.Коэффициент эластичности спроса по цене ЕР лежит в интервале от нуля до единицы. Спрос с таким коэффициентом эластичности называется неэластичным. Изменение цены товара влечет за собой меньшее (по сравнению с изменением цены) изменение в объеме спроса. В этом случае правило ценовой стратегии гласит: при неэластичном спросе цену нужно повышать, но нельзя понижать. 
3.Коэффициент эластичности спроса по цене ЕР равен единице. Спрос с таким коэффициентом эластичности называется спросом с единичной эластичностью. При этом спросе доходы продавцов не меняются при изменении цены товара. 
4. Крайние случаи коэффициента эластичности спроса по цене: ЕР = 0 или ЕР = ∞. В таких крайних случаях спрос является абсолютно неэластичным (ЕР = 0 на рис. 3.2.3, а) или абсолютно эластичным (ЕР = ∞ на рис. 3.2.3, б).
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Рис. 3.2.3 – Крайние случаи коэффициента эластичности 
спроса по цене

Однако делать вывод об эластичности кривой спроса, основываясь только на ее конфигурации нельзя, так как это может привести к серьезным ошибкам. Проиллюстрируем это, взяв в качестве примера случай линейной функции спроса (рис. 3.2.4). Вид этой кривой может ввести в заблуждение: кажется, что для линейной функции ценовая эластичность спроса постоянна.
Исследуем динамику коэффициента ценовой эластичности по линейной функции спроса.
P
  D
  Q

  Q =a/2
EP=∞
_
EP=1
EP=0



P=a/(2b)






Рисунок 3.2.4 – Анализ эластичности для линейной функции


На рис. 3.2.4 изображена линейная функция спроса. Вид этой кривой может ввести в заблуждение: кажется, что для линейной функции ценовая эластичность спроса постоянна.
Из формулы коэффициента точечной эластичности спроса по цене (3.2.4) видно, что первый сомножитель всегда постоянен, а второй – величина изменяющаяся, зависит от точки, где происходит замер ЕР. 
В точке с координатой Q = 0 коэффициент эластичности равен бесконечности, а в точке с координатой Р = 0 он также равен нулю. Таким образом, можем сказать, что по линейной функции спроса ЕР меняется от бесконечности до нуля. Очевидно, что где-то на этой кривой есть точка единичной эластичности. Докажем, что эта точка соответствует половине отсекаемого кривой спроса отрезка на оси Q. Если линейная функция спроса выглядит как (3.2.5)
                             (3.2.5), 

то, следовательно:

P      и       Q            (3.2.6)
Таким образом, кривая спроса оказывается состоящей из двух интервалов. Выше точки единичной эластичности мы имеем эластичный, а ниже – неэластичный интервалы.
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Рисунок 3.2.5 – Анализ эластичности для линейной функции

Соответственно меняются и доходы продавцов при изменении цены товара. На эластичном интервале кривой спроса доходы продавцов растут при снижении цены, а на неэластичном интервале – падают.
Динамика доходов продавцов в зависимости от эластичности спроса представлена на рис 3.2.5.
Мы видим, что максимум дохода достигается в точке единичной эластичности спроса по цене. 
Анализ и оценка прямой эластичности спроса могут помочь менеджерам в принятии управленческого решения. Если данные о динамике цен и объемах продаж позволяют сделать вывод о прямой эластичности спроса на продукцию фирмы, то менеджеры смогут принять решение о целесообразности применения тех или иных вариантов политики продаж. На рынке эластичного спроса опасно повышать цены в надежде на повышение выручки, но вполне оправданы акции снижения цен для роста объема спроса и дохода. На рынке неэластичного спроса повышение цены с большой вероятностью приведет к повышению выручки, а вот снижение цены в надежде на рост величины спроса и выручки не приведет при, прочих равных условиях, к ожидаемым результатам.
Как объяснить такую динамику с точки зрения потребителей? Очевидно, что потребитель становится более чувствителен к повышению цен, когда они высоки, чем когда они низки. Вдоль линейной кривой спроса каждое увеличение цены на один процент должно приводить к все большему увеличению объема спроса. И наоборот, рыночный спрос становится все более неэластичным с увеличением предложения товара. Например, по мере увеличения предложения персональных компьютеров в конце прошлого века поставщикам было все труднее увеличивать доходы, несмотря на снижение цен. По мере того, как рынок насыщается,  и цены падают в результате увеличения предложения, спрос на продукт становится все менее эластичным.
Основными факторами, определяющими прямую эластичность спроса по цене, являются пять.
1) Наличие товаров-субститутов. Чем больше у данного товара заменителей, тем более эластичным является спрос на него.
2) Степень необходимости товара для потребителя. При этом, степень необходимости товара для потребителя определяется как объективными, так и субъективными факторами. Объективные факторы связаны с необходимостью удовлетворения жизненно важных физиологических потребностей. Субъективные факторы связаны с со спецификой вкусов конкретного потребителя и его предпочтениями.
3) Доля расходов на данный товар в доходе потребителей. Чем ниже эта доля, тем менее склонен потребитель реагировать на изменение цены товара, тем менее эластичен спрос на него.
4) Наличие запаса блага у потребителя.
5) Фактор времени. Эластичность спроса по цене меняется в зависимости от рассматриваемого промежутка времени.
Так, для товаров повседневного пользования (например, чай, кофе) эластичность спроса по цене ниже в краткосрочном, чем в долгосрочном периоде, что объясняется тем, что потребители нелегко отказываются от своих повседневных привычек.
В то же время, на товары длительного пользования (холодильники, телевизоры) спрос более эластичен в краткосрочном периоде и менее эластичен в долгосрочном периоде.
В целях экономического анализа и принятия фирмой управленческого решения, применяются и другие коэффициенты эластичности.
Мы знаем, что спрос на товар зависит от цен других товаров и от дохода потребителей. Рассмотрим реакцию спроса на изменение этих факторов.
Рассмотрим, как реагирует спрос на данный товар на изменение цен других товаров. Чувствительность, скорость реакции спроса на изменение цен других товаров называется перекрестной эластичностью спроса. 
Перекрестную эластичность спроса измеряют с помощью коэффициента перекрестной эластичности. Коэффициент перекрестной эластичности спроса показывает, на сколько процентов изменяется объем спроса на товар Х при однопроцентном изменении цены товара Y (3.2.6):


.				       (3.2.6)

Если коэффициент прямой ценовой эластичности всегда отрицательный (в силу действия закона спроса), то значения коэффициента перекрестной эластичности могут принимать как отрицательные, так и положительные значения. Все зависит от того, какие комбинации благ порождает потребительский рынок и как они соотносятся друг с другом.
Для товаров, независимых друг от друга (например, автомобили и капуста), коэффициент перекрестной эластичности равен нулю.
Для товаров, которые замещают друг друга в потреблении (например, мотоциклы и велосипеды), коэффициент перекрестной эластичности положительный.
Для товаров, которые дополняют друг друга в потреблении (например, автомобили и бензин), этот коэффициент принимает отрицательные значения.
Коэффициент перекрестной эластичности широко используется на практике при реализации антимонопольной политики. В частности, при запрещении слияния компаний антимонопольные органы должны доказать, что продукция этих компаний конкурирующая. В качестве такой информации может служить величина перекрестной эластичности товаров, выпускаемых фирмами. Чем больше эта величина, тем более конкурирующими являются товары, и тем более оснований для решения о запрещения слияния компаний.
1. Эластичность спроса по доходу. Не только цены товаров оказывают влияние на величину спроса на данные товары. Существенное влияние оказывает и уровень дохода потребителей.
Коэффициент эластичности спроса по доходу показывает, на сколько процентов изменяется объем спроса на товар при однопроцентном увеличении дохода потребителей:

.				       (3.2.7)
Для подавляющего большинства товаров эластичность по доходу - величина положительная. При этом товары повседневного спроса, как правило, имеют малую положительную эластичность по доходу, так как они необходимы в повседневной жизни и обладают достаточно высоким качеством, чтобы не быть заменяемыми. Предметы роскоши и дорогие товары длительного пользования имеют высокую эластичность по доходу, так как с ростом благосостояния их покупают все больше. И, наконец, товары низкого качества, используемые по необходимости, имеют отрицательную эластичность по доходу, так как с ростом дохода они исключаются из употребления и заменяются другими, более качественными и дорогими.
На практике информация об эластичности спроса по доходу широко используется фирмами при выборе стратегических направлений деловой активности.  В составе бизнес-плана фирмы обязательно присутствует раздел, содержащий анализ тенденций роста ВВП и национального дохода, демографический прогноз и данные об эластичности спроса. Эта информация используется для планирования роста объемов производства фирмы.

3.3 Рыночное предложение, эластичность предложения и определяющие ее факторы 

Рыночное предложение товара характеризует готовность продавцов поставлять разные объёмы товара на рынок при различных ценах этого товара в определенный промежуток времени. При рассмотрении предложения товара будем предполагать, что производители товара являются продавцами товара. Введем понятия:
· величина или объем предложения (QS) –это количество товара, которое готовы продать продавцы по определенной цене на рынке за единицу времени;
· цена предложения (PS) – минимальная цена, по которой готовы продать данное количество товара.
Зависимость величины предложения от определяющих его факторов называют  функцией предложения. Общий вид функции:

			(3.3.1)

где	P – цена товара; 
PR – цены ресурсов; 
W – ожидания изменений цены товара в будущем; 
Tec. – технологии; 
N – число продавцов на рынке; 
TX – налоги (субсидии); 
М – возможность получения прибыли от производства других товаров. Все факторы, кроме цены товара, называются неценовыми факторами предложения.
Если все факторы, формирующие предложение, неизменны (кроме цены этого товара), то можно перейти к функции предложения от цены, характеризующей зависимость предложения от цены товара:

					      (3.3.2)

Функция предложения может быть представлена одним из трёх способов: табличным способом (шкалой предложения); аналитическим способом (уравнением); графическим способом (графиком спроса).
Линия S (рис. 3.3.1) – графическое отображение функции предложения от цены – называется линией (кривой) предложения.
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Рис. 3.3.1 – Линия предложения
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Рис. 3.3.2 - Изменение величины предложения
[image: S12]
Рис. 3.3.3 – Изменение предложения
Необходимо различать изменение предложения и изменение величины предложения. Изменение величины предложения имеет место при изменении цены товара и неизменности всех остальных (неценовых) факторов, формирующих предложение, при этом происходит движение вдоль линии предложения (рис. 3.3.2). Например, при цене P1 величина предложения составляет величину Q1, а при повышении цены до P2 величина предложения вырастет до Q2.
Если же в силу изменения любого из неценовых факторов установится новая зависимость между P и QS, то изменится функция предложения от цены. Графически это показывается сдвигом линии спроса (рис. 3.3.3). Увеличение предложения означает, что теперь при всех ценах на рынке продавцы готовы продать большее количество товара, линия предложения сдвигается вправо (из S в S2). Снижение предложения показывается сдвигом линии спроса влево (из S в S1), это означает, что теперь при всех ценах на рынке продавцы готовы продавать меньшее количество товара.
Прямую зависимость между ценой и объемом предложения называют законом предложения. Закон предложения можно сформулировать следующим образом: при прочих равных условиях на рынке товара по более высокой цене продавцы готовы продать большее количество товара. Действием закона предложения объясняется положительный угол наклона линии предложения.
Как уже отмечалось в 3.2, «эластичность»– это мера реакции одной переменной величины на изменение другой. В случае предложения – это чувствительность, скорость реакции предложения  на изменение тех или иных факторов, его определяющих.
Эластичность предложения по цене данного товара (ЕP) показывает, как меняется величина предложения на товар в ответ на изменение цены товара (степень изменения величины предложения при изменении цены).

 принято называть коэффициентом эластичности предложения по цене и рассчитывать по формуле 3.3.3.


				       (3.3.3)


 может принимать различные значения. Прокомментируем некоторые случаи.
1. 
=1 – единичная эластичность предложения по цене. Это значит, что изменение цены на 1% приводит к изменению величины предложения 1%. Это также означает, что цена и величина предложения меняются пропорционально.
2. 
> 1 – предложение эластично по цене. Это значит, что изменение цены на 1% ведет к изменению величины предложения больше, чем на 1%. 
3. 
Если  ∞ – это значит, абсолютно эластичное по цене предложение. 
4. 
< 1 – не эластичное по цене предложение. Это значит, что изменение цены не 1% ведет к изменению величины предложения меньше чем на 1%. 
5. 
Если =0, то наблюдается абсолютно не эластичное предложение. 
Для значения эластичности предложения по цене значение имеет временной интервал, в котором оценивают степень изменения предложения под воздействием цены. В кратчайшем периоде предложение абсолютно неэластично, так как мгновенно производители не могут изменить ни одно из условий производства и никак не реагируют на изменение цены. В краткосрочном периоде, как правило, предложение по цене более эластично. Так как производители получают возможность изменить хотя бы некоторые условия производства и хоть в какой-то мере отреагировать на изменение цены. По мере увеличения временного интервала степень эластичности предложения увеличивается. В долгосрочном периоде предложение по цене всегда эластично. Кроме того, эластичность предложения существенно зависит от следующих факторов: степени загруженности производственных мощностей; характера технологии; возможностей хранения продукции; конкурентных позиций производителя на рынке. Коэффициент эластичности предложения важно учитывать при  прогнозировании изменений в производственных процессах.

3.4 Рыночное равновесие и механизм его достижения

Рыночное равновесие может быть частичным или общим. Если рынок товара рассматривать изолированно от других рынков, то имеет место частичное равновесие – «равновесие на рынке единичного товара». Общее равновесие предполагает изучение равновесия взаимосвязанных рынков.
Далее под равновесием на рынке мы будем понимать равновесие на рынке единичного товара. При взаимодействии спроса и предложения товара на рынке устанавливается равновесие, характеризующееся рыночной ценой (PE) и равновесным количеством (QE), на графике это координаты точки равновесия (Е) – точки  пересечения линии спроса и линии предложения. Частичное равновесие на товарном рынке означает, что величина спроса равна величине предложения, а цена спроса равна цене предложения. Это можно записать в виде равенств (3.4.1.):

QE =QD =QS     и   PE = PD =PS,	       (3.4.1)

где 	QE –равновесный объем продаж;
PE –равновесная цена
Иногда равновесный объем продаж и равновесную цену обозначают соответственно QE и PE .
Рыночное равновесие-ситуация на рынке, когда цена, по которой потребитель желает купить данное количество товара, удовлетворяет продавцов, и они готовы по ней продать данное количество товара называется рыночным равновесием, и иллюстрируется графиком (3.4.1).


Рисунок 3.4.1 – Ситуация равновесия на рынке
Рыночная конкуренция приводит в соответствие спрос и предложение, так что интересы продавцов и интересы покупателей совпадают. Однако рыночные цены могут колебаться и не совпадать с равновесным уровнем цены, и тогда наблюдаются  ситуации дефицита и избытка на рынке (рис.3.4.2). 


Рисунок 3.4.2 – Ситуации избытка и дефицита на рынке
Рассмотрим ситуацию дефицита. Обозначим через P1 – рыночную цену, через PE – равновесную цену. Тогда если  P1 ≤ PE и QD1 ≥QS1 , на рынке возникает дефицит. В условиях дефицита цены имеют тенденцию к росту до равновесного уровня, причем эту тенденцию формируют покупатели. Это происходит потому что, на потребителя в условиях дефицита воздействуют неблагоприятные факторы: абсолютное недопотребление блага, так как при низкой цене спрос на товар больше предложения и какая-то часть населения его вообще не может купить; в условиях дефицита возникают очереди; существование черного рынка, на котором цены, как правило, выше. Покупатели приобретают товар по ценам выше, чем на рынке и при этом идёт перераспределение доходов.
Таким образом, в условиях дефицита цены постепенно растут до равновесного уровня. 
Рассмотрим ситуацию избытка. Обозначим через P1 – рыночную цену, через PE – равновесную цену. Если P2  ≥ PE ,тогда QS2  ≥ QD2, на рынке наблюдается избыток. Тенденция цены к снижению формируют производители. Это происходит потому что, если товар не будет реализован, производители не только не получат прибыли, но и не возместят издержки. Чтобы с этим не столкнуться они идут на снижение цен. 
Таким образом, в условиях дефицита цены постепенно снижаются до равновесного уровня. 
Стихийный механизм рыночной конкуренции позволяет регулировать величину спроса и предложения. Регулятором выступает рыночная цена. Равновесное состояние может быть устойчивым, неустойчивым, локальным и глобальным. Устойчивое равновесие – наблюдается в случае, когда колебание цены в результате заканчивается установлением либо одной цены, либо коридором цен. Если устанавливается одна цена на товар, наблюдается абсолютное равновесие, если устанавливается коридор цен – относительное равновесие. 
На рынке может наблюдаться локальная устойчивость, когда равновесие достигается лишь в определенном интервале цен и глобальное равновесие, когда цены сходятся в одну.
Каким образом рынок приходит к равновесию? Существуют две модели механизма достижения равновесия на рынке, их авторами являются А. Маршалл и Л. Вальрас. В модели Л. Вальраса независимыми переменными служат цены, от которых зависят величина спроса и предложения. В модели А. Маршалла независимыми переменными выступают величины спроса и предложения, от которых зависят цены спроса и предложения. Таким образом, по Вальрасу, рынок реагирует на разницу между величиной спроса и величиной предложения, возникающую при ценах, отличных от равновесной цены, путем изменения цены товара. Таким образом, по Маршаллу, рынок реагирует на разницу между ценой спроса и ценой предложения, возникающую при объемах выпуска, отличных от равновесного количества, путем изменения объема выпуска товара. Принято использовать модель Вальраса для описания действия рыночного механизма в краткосрочном периоде, а модель Маршалла – для описания рыночного механизма в долгосрочном периоде, так как в краткосрочном периоде производителям легче поменять цену товара, нежели его выпуск. 

4 Конкуренция и принятие оптимизационных управленческих решений с учетом различных типов рынков в экономическом анализе

4.1  Эволюция теоретических взглядов на конкуренцию

Механизм конкуренции, его движущие силы являются объектом длительного изучения различными направлениями экономической теории,  менеджмента, маркетинга, права. 
Научный интерес  к этой проблеме обусловлен существенным обстоятельством – в конкуренции усматривается главная сущностная черта, свойство товарного производства, способ его развития. 
Теория конкуренции развивалась с развитием экономики. Рассмотрим основные моменты процесса эволюции проблем и  теории конкуренции. 
В традиционной экономике конкуренция была сравнительно слабой и носила эпизодический характер в силу объективных причин. Традиционная экономическая система была основана на натуральном, как правило, сельскохозяйственном производстве. Характерные черты и производства, и потребления в традиционной экономике – замкнутость и консерватизм. Консерватизм системы потребностей не стимулировал расширения ассортимента продукции, совершенствование функционала продукта. Консерватизм и замкнутость имели следствием отсутствие интенсивных экономических связей между хозяйствующими субъектами и невозможность специализации и разделения труда. Низкий уровень специализации при высоком уровне ручного труда определял неразвитость производительных сил и ограничивал возможности роста производства продукта и улучшения его качества. В свою очередь консерватизм системы потребностей не стимулировал расширения ассортимента продукции, совершенствование функционала продукта. 
Конкуренция получила толчок к развитию в эпоху первоначального накопления капитала. Процесс первоначального накопления капитала активно шел в  Западной Европе с конца 15 века по 18 век (а в других странах – до конца 19 века). Он создал условия для развития крупного  машинного производства и индустриализации. В этот период  появилась «дикая» (внеэкономическая, стихийная) конкуренция. Преобладали такие  формы конкурентного поведения как убийство, шантаж, шпионаж, мошенничество, монопольный сговор, производство заведомо некачественной продукции. «Дикая» конкуренция в современном  законодательстве развитых стран относится к недобросовестной или незаконной конкуренции.
В конце 19 века и первые годы 20 века в развитых странах того времени интенсивно осуществлялась и успешно завершилась индустриализация. В условиях крупного машинного производства  произошел серьезный рост масштабов производства, производство изменилось качественно. Это сопровождается усилением конкурентной борьбы, нарастает интенсивность и отраслевой, и межотраслевой конкуренции. Экономические условия заставляют предприятия задуматься о стратегии поведения в новых условиях. Усиление конкуренции подтолкнули предприятия к попыткам договориться с конкурентами  о разделе рынков сбыта, согласования ценовой политики и т.д. Концентрация, централизация капитала, усиление конкуренции в совокупности определили  тенденции к монополизации  рынков. Возникновение картелей, синдикатов, трестов усложняет конкуренцию. Монополизация выявляет негативные последствия этого процесса для покупателей и государства.
Во второй половине 20-го века некоторые национальные монополии начинают открывать за рубежом свои филиалы и создавать дочерние фирмы. В этот период появляются первые транснациональные корпорации (ТНК). Выход монополий за рамки национальных границ принято считать началом второго этапа монополизации рынков. 
Несмотря на то, что конкуренция регулирует развитие рынка с момента его появления, первые наиболее целостные теоретические положения о механизме конкурентной борьбы появились только к середине 18 века. Существенный вклад в формирование теоретических представлений о конкуренции внесли представители классической политэкономии.
Одним из основоположников теории конкуренции является А.Смит, в своей книге «Исследование о природе и причинах богатства» он первым их экономистов раскрыл сущность конкуренции и доказал ее ключевую роль в механизме саморегулирования и функционирования рыночной экономики. А.Смит исходил из того, что конкуренция - это, во-первых, свободное нерегулируемое государством экономическое соперничество мелких частных собственников (атомистическая конкуренция); во- вторых, динамический процесс, обеспечивающий экономический и общественный прогресс. 
А. Смит на примере ценовой конкуренции убедительно доказал, что рыночная экономика, неуправляемая коллективной волей, неподчиненная единому замыслу, тем не менее следует строгим правилам поведения. Для обоснования роли автономности и самодостаточности системы, основанной на эгоизме, личном интересе, он использовал афоризм «невидимая рука рынка». 
А. Смит отождествлял конкуренцию с «невидимой рукой» рынка, ее автоматически равновесным механизмом. А.Смит впервые доказал, что конкуренция, уравнивая нормы прибыли, уравнивает и преимущества этих факторов во всех отраслях, и, тем самым, приводит к оптимальному распределению ресурсов. 
В противовес существующему предрассудку, согласно которому любая активность на рынке идет вразрез с интересами общества, А. Смит доказал, что производителей рынок «подталкивает» к реализации интересов других людей. По убеждению А.Смита, именно конкуренция создает условия, в которых собственная выгода достижима лишь через удовлетворение чьей-то потребности, и реализует согласование частных интересов экономике. Только конкуренция, по его мнению, может лишить участников рынка власти над ценой, причем, чем больше продавцов, тем меньше вероятность монополизации.
А.Смит убедительно доказал, что конкуренция является главным условием действия экономических законов в экономике, обеспечивает достижение экономической эффективности, динамичность и устойчивость экономической системы и рост богатства всего общества. 
Модель совершенной (чистой) конкуренции, теоретические основы которой постулировал А. Смит, полностью исключала какой-либо сознательный контроль над рыночными процессами. Координирующим элементом в его теоретических построениях выступает ценовая система в абсолютно децентрализованной экономике. Развивая идеи ценового регулирования рынка с помощью конкуренции, Д. Рикардо построил более полную теоретическую модель совершенной конкуренции. Он сконцентрировал внимание на том, как функционирует эта модель в долгосрочной перспективе. Такой подход дал возможность уйти от «деталей», связанных с государственным регулированием, монопольной властью, географическими особенностями рынка, т.е. такими факторами, которые в долгосрочной перспективе не имеют решающего значения.
Теоретическое абстрагирование помогло Д. Риккардо обосновать долгосрочные варианты решения проблемы роста в условиях совершенной конкуренции, разработать теории ценности и распределения на основе предельной производительности. Обобщающим элементом исследования стал «закон рынков», постулирующий тенденцию равновесного состояния при полной занятости.
Идея совершенной конкуренции помогла понять, каким образом «естественные» цены в долгосрочном равновесии сочетаются с принципами децентрализованного управления и как последние способствуют развития капиталистической экономики. Дж. С. Милль сделал это понимание еще более стройным. Им было разработано уравнение международного спроса, выделены так называемые «неконкурирующие» группы на рынке, дана тройственная классификация ценовой эластичности спроса, разработаны понятия экономии на масштабах, альтернативных издержек.
Значительное место в теории конкуренции принадлежит теориям внутриотраслевой и межотраслевой конкуренции К.Маркса. Он ввел понятия и раскрыл  сущность внутриотраслевой и межотраслевой конкуренции; подробно описал механизмы их  действия. В теории К.Маркса внутриотраслевая конкуренция – это конкуренция между отдельными предпринимателями внутри каждой отрасли за получение большей прибыли. Она возникает раньше остальных форм конкурентной борьбы и ускоряет дифференциацию мелких товаропроизводителей. Посредством внутриотраслевой конкуренции образуется как рыночная стоимость, так и рыночные цены товаров.  Если спрос,  предъявляемый на товары, превышает их предложение, то рыночная цена поднимается выше рыночной стоимости; если же предложение товаров на рынке превышает спрос на них, то рыночная цена падает ниже стоимости.
Внутриотраслевая конкуренция и погоня за сверхприбылью побуждает использовать достижения науки и техники, снижать издержки производства и повышать качество товаров. Однако внутриотраслевая конкуренция не влияет на  разницу в величине норм прибыли в различных отраслях. Эту проблему решает межотраслевая конкуренция, которая является специфической формой конкуренции капиталов в борьбе за более прибыльное применение капитала. Она осуществляется в виде перелива капиталов из одних отраслей в другие отрасли. В результате перелива капиталов образуется среднеотраслевая прибыль. Межотраслевая конкуренция – это конкуренция между производителями разных отраслей за наиболее выгодные условия приложения капитала, а основным средством такой конкуренции выступал перелив капитала между отраслями. Если в одной отрасли среднеотраслевая норма прибыли оказывалась выше, чем в других отраслях, то при отсутствии барьеров вхождения в отрасль в нее начинал переливаться капитал из других отраслей. В результате норма прибыли снижалась. Межотраслевая конкуренция уравнивала различные отраслевые нормы прибыли в общую или среднюю норму прибыли.
К.Маркс доказал, что конкуренция выполняет важные функции в рыночной экономике: стимулирование технического прогресса и его внедрение в производство; снижение отраслевых издержек производства и цены; перераспределение капитала между отраслями в соответствии с общественными потребностями. 
Неоклассическая школа политэкономии, расцвет которой приходится на 19 век, еще более точно представила влияние совершенной конкуренции на ценовую систему. Особенно значительными в этом смысле можно считать неоклассические концепции А. Маршалла. Развивая основные положения классиков, он более последовательно и полно обосновал механизм автоматического установления равновесия на рынке с помощью совершенной (чистой) конкуренции и действия законов предельной полезности и предельной производительности. При этом А. Маршалл пошел гораздо дальше. Им впервые были подвергнуты критике условности модели чистой конкуренции. Разработка теории анализа частичного и долгосрочного устойчивого равновесия на рынке, а также учет развития технологии и потребительских предпочтений при определении относительных цен позволили создать основы теории новой модели рыночной конкуренции – монополистической конкуренции. 
Явления и процессы в экономике в начале 20 века актуализировали проблему несовершенства модели совершенной конкуренции. Критика существовавшей модели совершенной конкуренции со стороны некоторых экономистов звучала и ранее и во многом была справедлива. А. Пигу в начале 20 века пришел к выводу, что монополизация экономики и внешние эффекты способны серьезно нарушить воздействие конкуренции на эффективность экономической системы. Результатом оказывается расхождение между индивидуальными и общественными интересами, снижение уровня благосостояния. Модель совершенной конкуренции имела много серьезных недостатков. Об этом писали в своих трудах Й. Шумпетер, П. Сраффа, Дж. Робинсон, Э. Чемберлин, Ф.А. Хайек и др. Отметим лишь некоторые, наиболее важные их замечания. Во-первых, в модели совершенной конкуренции уделяется вниманием только одному виду конкуренции – ценовой, что не позволяет раскрыть исчерпывающе сущность конкурентной деятельности. Во-вторых, в модели совершенной конкуренции не находят отражение элементы монополии, пронизывающие реальную экономику. В-третьих, процессы централизации и монополизации в экономике развитых стран привели к осознанию необходимости вмешательства государства процесс установления рыночного баланса и тому что, экономическая концепция невмешательства государства в механизм стихийного саморегулирования экономики была поставлена под сомнение.
В 1933 году вышли две работы, которые стали фундаментом и огромным вкладом в теорию несовершенной конкуренции: «Теория монополистической конкуренции» Э.Чемберлина и «Экономика несовершенной конкуренции» Дж.Робинсон. Эти исследователи практически одновременно ответили своими трудами на актуальные вызовы времени: процессы монополизации рынка и нарушение классических механизмов свободной конкуренции.
Э.Чемберлин привлек внимание исследователей сразу к нескольким явлениям рыночной экономики и их взаимосвязи: показал, что дифференциация продукта является и  инструментом рыночной конкуренции, и причиной монополизма; по-новому рассмотрел влияние спроса на позиции фирмы как переменную, а не постоянную величину; указал на объективную необходимость взаимоприспособления конкурентов в олигопольной отрасли.
Дж. Робинсон отмечала, что при анализе конкуренции теперь нужно отказаться от допущения об атомистичности отраслевых структур. Высокий уровень концентрации производства привел к образованию крупных компаний и изменения условий конкуренции. Крупные компании способны оказывать влияние на рыночные параметры, регулировать экономические процессы. Ограничение числа фирм в отрасли усиливает стремление к подавлению конкуренции, особенно агрессивной конкуренции, которая может обернуться убыточной для всех «войной цен».. В отличие от Э.Чемберлина, именно концентрацию производства Дж. Робинсон рассматривала как основу монополизма. При этом, Дж.Робинсон считала монополию противоположностью конкуренции, тогда как Э. Чемберлин считал, что они составляют противоречивое единство.
Вклад в теорию несовершенной конкуренции внес П. Сраффа. В своей работе  «Законы получения доходов в условиях конкуренции» он на конкретных примерах показал, что под влиянием расширения масштабов производства крупные предприятия получают дополнительные преимущества, которые они могут реализовать, только нарушая действие механизма чистой конкуренции и оказывая непосредственное влияние на ценообразование.
Появление работ этих трех экономистов привело к критическому переосмыслению традиционных выводов о функциях конкуренции, сделанных в рамках равновесного анализа совершенной конкуренции. Авторы теорий несовершенной конкуренции подчеркивали, что монополизм: наносит ущерб экономической эффективности, оптимальности, а значит, нарушает оптимальное распределение ресурсов и благ, характерное для совершенной конкуренции; перераспределяет доходы, вызывает усиление дифференциации общества, что снижает общий уровень его благосостояния. Дж. Робинсон и Э. Чемберлин  подытожили дискуссию о характере ценообразования в условия монополии и о возникновении неценовых форм конкуренции. Основной недостаток в описании монополии классической и неоклассической школами заключался в том, что в исследованиях уделялось большое внимание координирующей роли цены в долгосрочном равновесии. В связи с этим монополия, имеющая все признаки краткосрочного периода, не представляла особого интереса.
Значительный вклад в исследование проблем рынков несовершенной конкуренции, разработку моделей олигополии и монополии внесли Ф.Эджуорт , А. Хайек, А. Лернер, К.Виксель, Й.Шумпетер, Р.Гильфердинг, Дж.Кларк.
Й. Шумпетер является автором теории эффективной конкуренции. В отличие от традиционного для многих авторов противопоставления монополии и конкуренции, Й. Шумпетер писал о возможности их позитивного взаимодействия. По его мнению, не всякая конкуренция эффективна для экономического роста. Эффективная конкуренция – это конкуренция, основанная на снижении издержек производства и повышения качества продукции за счет технических, организационных и управленческих новаций. Наилучшими условиями для осуществления таких новаций располагают крупнейшие  компании и их монополистических объединений. Именно крупные монополии располагают грандиозными ресурсами и имеют возможность проводить исследовательские работы, внедрять новую технику и технологии, что связано с гигантскими капиталовложениями с длительными сроками окупаемости инвестиций. Именно монополию, обеспечивающую сверхприбыль за счет новаторской деятельности, Й. Шумпетер назвал эффективной монополией. Эта сверхприбыль для каждой конкретной монополии – дело временное. Она исчезает вследствие осуществления других нововведений конкурентами, монополиями-соперниками. Каждая монополия преследует свои частные интересы, но результатом оказывается выигрыш всего общества. По мнению Й.Шумпетера, эффективная монополия является источником позитивного динамизма экономики. 
Эффективная конкуренция начала формироваться во второй половине 20 века, в настоящее время она повсеместно распространена в мире. В отличие от предшествующих типов конкуренции она функционирует в условиях государственного регулирования деятельности монополий. Переход от несовершенной конкуренции к эффективной конкуренции был обусловлен устойчивой потребностью субъектов бизнеса в совместном противостоянии тенденциями монополизации рынков со стороны отдельных, наиболее удачливых компаний, либо приобретения последними доминирующего положения на тех или иных рынках.
В трактовку эффективной конкуренции важный вклад внес Дж. Кларк. В 1940 году он использовал термин «работающая конкуренция» для объяснения олигопольного рынка, на котором общий результат взаимодействия фирм оказывается сходным с чисто конкурентным рынком.
Разработка Дж. Мейсоном структурной концепции позволила использовать ее в качестве логически стройной методической основы для анализа конкуренции  на конкретных отраслевых рынках. В соответствии с данной концепцией структура рынка обусловливает определенное поведение фирм – агентов рынка. В свою очередь поведение фирм в значительной степени определяет экономическую результативность отрасли.
Позже, в 1958 году С. Сосник выдвинул в рамках данной теоретической парадигмы ряд более детальных критериев работающей конкуренции. Для оценки рынка им были предложены двадцать пять критериев структуры, поведения и результативности. Однако они не позволяют дать ответы на вопросы практического характера.
В начале 20-х годов ХХ века Р. Гильфердинг в своем труде «Финансовый капитал» провозгласил начало эры «организованного капитализма», основу которого представляет сознательное руководство всем народным хозяйством, осуществляемое банковскими монополями. 
Р. Гильфердинг особое внимание в своих исследованиях уделял монополиям в банковском деле, ввел в научный оборот понятие «финансовый капитал», обосновал главную роль банковских монополий и финансового капитала в эволюции экономики, политики и общества. По мнению Р.Гильфердинга, финансовый капитал (капитал, который находится в распоряжении банков, но прилагается к промышленному производству) обеспечит подчинение промышленности банковским монополиям, а господство финансового капитала откроет дорогу к замене свободной конкуренции планомерной организацией экономики. Далее, интернационализация капитала и образование международных банковских картелей приведут к устранению конкуренции в масштабах группы стран, утверждению начал интернационально организованного капитализма и, как результат, к исключению военного соперничества государств. В теории Р.Гильфердинга монополии и конкуренция являются антагонистами; монополистический капитализм означает ограничение рыночных сил и угасание свободной конкуренции.
Таким образом, к середине 20 века в теоретической экономике сформировались основные представления о сущности конкуренции, ее видах, движущих силах, типах рыночных структур. Часть авторов выделяет две основные классические модели: совершенную (чистую) конкуренцию и несовершенную конкуренцию; в рамках несовершенной конкуренции ими выделяются модели монополистической, олигополистической конкуренции и чистой монополии. Другие авторы выделяют в качестве основных моделей конкуренции совершенную (чистую) конкуренцию, чистую монополию и несовершенную конкуренцию; в рамках несовершенной конкуренции ими выделяются модели монополистической конкуренции и олигополии. На наш взгляд, вопрос отнесения монополии к одной из рыночных структур в рамках модели несовершенной конкуренции или выделения ее в отдельную модель не является принципиально важным. 
Во второй половине 20 века представители разных научных школ, использовали богатый теоретический и практический опыт накопленный предшественниками и продолжили изучение конкуренции и развитие теории конкуренции. Наиболее значимой можно считать научную школу США, и в первую очередь Гарвардскую школу бизнеса. Профессора М.Портер, А. Чандлер, М. Энрайт, Дж.Макартур составляют ядро этой школы. Ими впервые были представлены решения проблемы измерения конкурентоспособности изделий, компаний и отдельных отраслей. Был внесен большой вклад и в стратегическое управление компанией в условиях конкуренции, выделены и оценены факторы, определяющие конкурентные преимущества, и ключевые факторы успеха. Особенно существенных результатов удалось достичь в исследовании проблем регулирования конкуренции на основе отраслевого подхода.
Одним из гуру теории конкуренции, в том числе теории международной конкуренции принято считать М.Портера. В 1985 году в работе «Конкурентная стратегия» М.Портер ввел концепцию универсальных стратегий; выделил и описал три основных типа стратегии: лидерство в издержках, дифференциация, фокусирование; показал источники конкурентных преимуществ для каждой стратегии.
В дальнейшем М.Портер дополнил данную теорию стратегий, определив три основных источника стратегической позиции фирмы: позиционирование, ориентированное на широту номенклатуры; позиционирование, ориентированное на потребности; позиционирование, ориентированное на доступ. М.Портер показал, что фирма может получить конкурентные преимущества практически в любых условиях, если сможет грамотно выбрать и реализовать стратегию.
М.Портер занимался проблемой оптимизации  внешнеэкономической деятельности страны. Предложил в рамках своей теории международной конкурентоспособности нации модель «Ромб национальных преимуществ».
Другая региональная школа представлена научными центрами Японии. Токийский университет и университеты Хитоцубаси, Васеда, Мейдзи координируют свои исследования проблем сотрудничества и взаимодействия национальных производителей с целью объединения усилий по защите национальных рынков от иностранных конкурентов, продвижения своей продукции на рынках других стран, завоевания новых географических рынков сбыта. Яркими представителями японской школы являются Х.Такеучи, Х.Кобояси, М.Цучия, Т.Ногучи.
Европейская научная школа условно объединяет исследователей Швейцарии, Швеции, Дании, Австрии, Италии. Европейские ученые делают акцент на изучении конкуренции в международном масштабе. 
К сожалению, в силу объективных причин российская наука имеет меньший исторический опыт исследования данных проблем. Однако и российские исследователи внесли свой вклад в разработку теории конкуренции, изучение прикладных проблем обеспечения конкурентоспособности фирмы и национальной экономики, выбора методов и инструментов регулирования конкурентных отношений.
В настоящее время можно говорить о том, что в современных экономических и юридических  науках существуют различные подходы к исследованию конкуренции и, как следствие, в литературе приводятся разные определения конкуренции и даются различные  классификации. Даже в рамках экономической теории существуют различные направления исследований этого феномена. Именно поэтому, если интерес представляют методы конкурентной борьбы, принципы выбора стратегии поведения фирмы на рынке, то целесообразно обращаться к работам, написанным в русле поведенческого подхода; если интересуют проблемы монополизации (открытости рынка) и государственного регулирования деятельности монополий, то следует познакомиться с работами, написанными в русле структурного подхода; в случае, когда предмет исследования рамках - роль конкуренции в экономике, то целесообразно сделать акцент на работах, написанных в русле функционального подхода.
Студентам следует понимать, что о преимуществах и недостатках теорий и моделей конкуренции необходимо судить, в первую очередь, с точки зрения конкретного исторического этапа развития рыночных отношений, экономических особенностей рынка и опыта конкуренции. Вряд ли, вообще реально с помощью самой замечательной теории или модели идеально описать сложный противоречивый феномен конкуренции, многообразие реальных рынков. Достижения теоретической экономики должны рассматриваться в качестве базы и отправной точки для новых исследовании конкуренции и конкурентных преимуществ.

4.2 Конкуренция и рыночные структуры

В современной экономической теории существуют различные подходы к исследованию конкуренции. Термин «конкуренция» используется для обозначения, как типа рыночной структуры, так и типа экономического поведения субъекта. Как следствие, в экономической научной и даже учебной литературе приводятся разные определения конкуренции и даются ее различные классификации.
Под конкуренцией (от лат. concurrentia – сталкиваться) понимается соперничество на каком-либо поприще между отдельными юридическими или физическими лицами (конкурентами), заинтересованными в достижении одной и той же цели. 
Применительно к экономике, конкуренция (от лат. «concurrere» – сталкиваться) означает соперничество между отдельными субъектами экономики за наиболее выгодные условия воспроизводства. В рамках курса «Управленческая экономика» можно использовать еще более узкое определение конкуренции. Конкуренция может быть определена как соперничество между отдельными фирмами за наиболее выгодные условия воспроизводства: источники сырья, сферы приложения капитала и рынки сбыта.
Конкуренция является естественной средой рыночной экономики, она лежит в основе рыночного механизма саморегулирования экономики. Конкуренция заставляет фирмы, в том числе, исследовать спрос, оптимизировать параметры производственного процесса, добиваться наиболее рационального сочетания используемых факторов производства, применять новые технологии, заниматься системой качества, совершенствовать ценовую политику.
В основе понятия «конкуренция» лежат человеческие нужды, выражающиеся в потребностях, которые специфичны для различных культур и людей. Они могут быть удовлетворены с помощью различных товаров, услуг, идей. Осуществить это лучше конкурентов, опираясь на знание рынка, требования и возможности потребителей – такова центральная идея конкурентной борьбы. На практике она может быть реализована, с одной стороны,  за счет тщательного изучения рынка, отношений, складывающихся между предприятиями и потребителями ее продукции. С другой – в результате активного воздействия на рынок и существующий спрос для увеличения рыночной доли и повышения рентабельности продаж. Вместе с тем, несмотря на очевидность данной идеи, в ней существуют некоторые противоречивые моменты. Воспринятая с излишним энтузиазмом, она может привести к тому, что фирма будет делать слишком большой акцент на товары, пользующиеся повышенным спросом, в ущерб товарам пока неизвестным. Конкуренция, управляемая исключительно желаниями рынка, неминуемо приведет к предпочтению малых нововведений, в ущерб тому, что предлагает прогресс техники,  технологии, управления, маркетинга. Подобные нововведения, соответствующие потребностям, осознанным и выраженным рынком, менее рискованны и в этой связи кажутся более привлекательными для компании. Конкуренция, основанная на технологических новшествах, может привести, однако, к инновационному прорыву и создаст, таким образом, основу для долгосрочного превосходства над конкурентами, достичь которое соперникам будет непросто. Именно поэтому важно сохранить баланс между эволюционностью и инновационностью в конкуренции.
Для анализа и оценки конкурентной среды на том или ином рынке определяют степень интенсивности конкуренции на рынке. 
Интенсивность конкуренции, или силу конкурентной борьбы можно определить по формуле 
						 (4.2.1)
где	n – число фирм в отрасли.
Зная интенсивность конкуренции на том или иной отраслевом рынке, можно оценить привлекательность той или иной отрасли для фирмы.
Для определения степени интенсивности конкуренции используют модель пяти сил М.Портера, в которой анализируются  следующие силы конкуренции:
1. Соперничество между существующими фирмами, которое зависит от числа предприятий в отрасли и их размера, специфики продукции, характера спроса и перспектив развития отрасли, наличие барьеров выхода из отрасли. Усиление конкуренции предприятий-соперников приводит к снижению прибыльности отрасли, так как увеличивает затраты на рекламу, совершенствование продукции и т.д.
2. Возможности появления новых конкурентов в отрасли зависят от барьеров входа в отрасль (приверженность покупателей торговой марке, экономия на масштабе производства, патентование технологий и т.д.).
3. Угроза появления товаров-заменителей зависит от цены производства заменителей и готовности покупателей принять такую замену. Появляется так называемый потолок цен, при котором потребители переориентируются на товары-заменители.
4. Экономические возможности поставщиков. Поставщики могут влиять на отрасль, пользуясь возможностью поднимать цены или снижать качество поставляемых товаров и услуг. Сила влияния поставщиков зависит от их количества, уровня концентрации поставщиков и производителей, дифференциации товаров поставщиков, наличия товаров-заменителей, угрозы интеграции поставщиков в отрасль производителей.
5. Экономические возможности покупателей определяются их способностью навязывать продавцам условия сделки.
Эта модель позволяет систематически исследовать возможности и риски внешней среды, оценивать перспективы новых видов деятельности и, используя эти данные, компания может усилить свои позиции на рынке. Однако она не дает возможности проследить динамику факторов и влияния государства.
Для характеристики конкурентной среды на том или ином рынке, используют следующие параметры:
1) количество производителей и потребителей на рынке;
2) тип производимой продукции;
3) способность отдельного производителя влиять на рыночную цену;
4) наличие барьеров для вступления в отрасль и выхода из нее;
5) наличие неценовых факторов конкурентной борьбы на том или ином рынке;
6) степень информированности хозяйствующих субъектов о рыночной ситуации.
В зависимости от того, как данные параметры реализуются на том, или ином рынке обычно различают два типа рыночных структур:
1) совершенную конкуренцию;
2) несовершенную конкуренцию.
В рамках несовершенной конкуренции выделяются модели несовершенной конкуренции, основными из которых являются модели монополистической, олигополистической конкуренции и чистой монополии. Такая типология не является единственной. Некоторые авторы выделяют в качестве основных моделей конкуренции совершенную (чистую) конкуренцию, чистую монополию и несовершенную конкуренцию; в рамках несовершенной конкуренции ими выделяются модели монополистической конкуренции и олигополии. На наш взгляд, вопрос отнесения монополии к одной из рыночных структур в рамках модели несовершенной конкуренции или выделения ее в отдельную модель не является принципиально важным. В данном учебном пособии монополия будет рассматриваться как разновидность рынка несовершенной конкуренции исключительно в силу личной привычки автора. 
Выделяют следующие признаки совершенной конкуренции:
1) на рынке существует большое количество производителей и потребителей продукции;
2) производится и поставляется на рынок однотипная, серийная, стандартная продукция так, что покупателю безразлично у кого её покупать;
3) ни один хозяйствующий субъект не может повлиять на рыночную цену (ни покупатели, ни продавцы). Поэтому рыночная цена для хозяйствующих субъектов является внешним независимым параметром;
4) барьеры для вступления в отрасль отсутствуют, или они легко преодолимы;
5) при совершенной конкуренции отсутствуют неценовые методы конкурентной борьбы.
Рынки, на которых существуют условия для совершенной конкуренции, называются конкурентными. Фирмы, которые функционируют в условиях совершенной конкуренции, сталкиваются с ситуацией, когда спрос на продукцию, которую выпускает фирма, является абсолютно эластичным, т.е. цена на производимую продукцию остаётся неизменной при любом количестве её выпуска.
В реальной экономике существуют различные рыночные структур несовершенной конкуренции, но для изучения  в рамках данного курса принято выделять модели монополистической, олигополистической конкуренции и чистой монополии.
Монополия (власть одного) – это тип рыночной структуры, когда на рынке существует практически один производитель (продавец). Монополия, как экономическое явление, возникла из совершенной конкуренции. На конкурентных рынках фирмы постоянно стремятся улучшить своё экономическое положение. Для этого они внедряют достижения НТП, используют более совершенные формы организации труда. В результате, начинает развиваться процесс концентрации производства и крупным фирмам легче конкурировать с другими фирмами, но и последствия от конкуренции для них более тяжёлые, чем для мелких фирм. Поэтому крупные и крупнейшие фирмы начинают искать пути, которые помогут обезопасить их в ходе конкурентной борьбы. Самым простым путём является сговор о ценах, о рынках сбыта, о факторных рынках, о квотах производства и др. Так начинается процесс монополизации на рынке.
К признакам чистой монополии относятся:
1) на рынке существует единственный производитель или единственный продавец;
2) фирма-монополист имеет возможность влиять на рыночную цену для того, чтобы извлечь монопольную прибыль;
3) на рынке существуют практически непреодолимые барьеры для вступления в отрасль;
4) производится уникальная (в смысле отсутствия близких заменителей) продукция.
В условиях чистой монополии фирма-монополист сознательно воздействует на рыночную цену для того, чтобы получить максимальную прибыль. В этих условиях функция спроса является заданной.
Различают несколько видов  чистой монополии:
1) естественная монополия. Этот вид монополии, в основном, существует в инфраструктурных отраслях, там, где существует положительный эффект от масштаба производства, и где экономически выгодно функционирование одной фирмы (например, в энергетике, газоснабжении, водоснабжении, связи и др.);
2) монополия, основанная на собственности, на уникальные ресурсы, научные изобретения, патенты, лицензии и др. В силу этого, в отрасли существует одна крупная фирма (например, компания Де Бирс на алмазном рынке, компания Microsoft на рынке программного обеспечения и др.);
3) абсолютная (или государственная) монополия. Она основывается на общественной собственности на экономические ресурсы. Это значит, что государство владеет всеми экономическими ресурсами, контролирует их и может ими распоряжаться единолично. В результате все экономические процессы в стране контролируются, регулируются и регламентируются государством через систему централизованного планирования.
Некоторые авторы считают, что монополия выступает в следующих видах:
1) закрытая монополия – защищена от конкуренции юридически (патентом, авторским правом);
2) открытая монополия – не имеет специальной защиты от конкуренции, т.е. административных барьеров для вхождения в отрасль других фирм (например, фирма, впервые вышедшая на рынок с новой продукцией);
3) естественная монополия – ее существование связано с действием в этой отрасли продолжительного положительного эффекта масштаба производства, т.е. эффекта снижения себестоимости продукции в результате укрупнения производства. Таким образом, наиболее рентабельным в такой отрасли будет одно крупное предприятие, чем несколько более мелких. К естественным монополиям относятся предприятия общественного пользования и предприятия, эксплуатирующие уникальные природные ресурсы (электрические и газовые предприятия, компании водоснабжения).
Следует отметить, что любая классификация весьма условна. Так, некоторые фирмы-монополисты могут принадлежать к нескольким видам сразу. 
Традиционно принято считать, что усиление монопольной власти отдельных фирм приводит к потерям для потребителей, фирм-аутсайдеров и общества в целом. Эти потери проявляются, во-первых, в более высокой рыночной цене, по сравнению с ценой на конкурентных рынках; во-вторых, в сознательном снижении объёмов производства и ограничении услуг для поддержания этих цен. Это приводит к неэффективности распределения ресурсов между различными отраслями, к их недоиспользованию в монополизированных отраслях. 
В теоретической экономике эти потери принято называть общественными экономическими потерями, «чистыми потерями» или « мертвым грузом монополии» (deadweight loss). В теории монополии выделяется три типа потерь благосостояния от монополии: потери аллокативной эффективности; потери производственной эффективности (Х - неэффективность); потери динамической эффективности.
Однако вывод неэффективности монополии для общества представляется спорным многим экономистам. Приведем основные аргументы противников концепции неэффективности монополии.
Во-первых, объединение множества фирм в одну может привести к значительному снижению затрат, что изменит кривую долгосрочных предельных издержек и сделает некорректными наши выводы, полученные при неизменных предельных издержках. 
Во-вторых, в отрасли характер отдачи от масштаба может быть таков, что эффективный объем выпуска одного завода окажется близким к объему рыночного спроса или даже превысит его. учитывая положительный эффект масштаба трудно сказать, что монополии неэффективны.
В-третьих, монопольное положение фирмы является часто  ключевым условием для успешной инновации. Разработка инноваций требует значительных расходов на научно-исследовательскую деятельность и реализацию инвестиционных проектов с высокими уровнями рисков, долгими сроками реализации и окупаемости. Ясно, что такие инвестиции в состоянии осуществлять только фирмы с мощным потенциалом.
В-четвертых, монополист сильнее заинтересован в разработке и внедрении технических нововведений, чем конкурентная фирма. История экономики свидетельствует, что многие крупные компании внесли весомый вклад в исследования и технический прогресс. 
Учитывая положительный эффект масштаба, необходимость значительной концентрации капитала для финансирования фундаментальной науки и осуществления НИОКР и вклад монополий в исследования и технический прогресс трудно сказать, что большие размеры фирмы - безусловное экономическое зло.
Контраргументы приверженцев концепции неэффективности монополии сводятся, в целом, к нижеследующим положениям.
Во-первых, большинство технических новшеств разрабатывается в  современном мире в небольших и гибких компаниях, а не в вялых, неповоротливых гигантах.
Во-вторых, из-за отсутствия конкурентов фирма часто не стремится к техническим нововведениям, позволяющим повысить производительность и снизить долгосрочные средние издержки производства до минимума.
В-третьих, менеджеры монополий вводят на рынок новую продукцию и делают достоянием результаты удачных изысканий своих инновационных подразделений, как правило, только тогда, когда исчерпан потенциал высокой рентабельности от представленной на рынке продукции фирмы.
В-четвертых, поддержание входных барьеров требует от монополиста затрат некоторых ресурсов, что нецелесообразно для общества.
В-пятых, отсутствие конкурентов позволяет менеджерам монополий устанавливать цены на уровне выше, чем они были бы в условиях конкурентного рынка.
В-шестых, менеджеры монополий  сознательно снижают объёмы производства и ограничивают услуги для поддержания этих цен. Это приводит к неэффективности распределения ресурсов между различными отраслями, к их недоиспользованию в монополизированных отраслях.
В-седьмых, отсутствие конкурентов  позволяет менеджерам монополий безнаказанно проводить неэффективное управление, приводящее к росту затрат.
Таким образом, вопрос о неэффективности монополий остается открытым, хотя общий вывод заключается в том, что монополия менее предпочтительна для общества, чем совершенная конкуренция. 
С другой стороны, потери общества от деятельности монополий могут компенсироваться усовершенствованием технологий, которые обусловлены деятельностью эффективных монополий. Поскольку крупные компании внесли весомый вклад в исследования и технический прогресс, трудно сказать, что большие размеры фирмы - безусловное экономическое зло.
Чтобы этого не произошло, теоретики рыночной экономики обосновали необходимость государственного регулирования процессов монополизации.
Чистая монополия и совершенная конкуренция являются рыночными структурами, которые в хозяйственной практике практически не встречаются. Реальная экономика функционирует в условиях, которые отличаются от чистой монополии и совершенной конкуренции, которые позволяют крупным фирмам извлекать добавочную прибыль и нормально функционировать в конкурентной среде. 
Монополистическая конкуренция представляет собой тип рыночной структуры, при котором фирмы начинают производить дифференцированный продукт. Дифференцированными называются товары, которые удовлетворяют одну потребность, т.е. имеют одну полезность, но отличаются для потребителя по виду, качеству, упаковке, местоположению, по личным или мнимым признакам.
Признаками монополистической конкуренции являются:
1) как правило, в условиях монополистической конкуренции на рынке присутствует достаточное количество фирм и доля каждой из них в общем объёме продукции отрасли не велика;
2) ни одна фирма не может оказать влияние на уровень отраслевой цены, хотя в рамках произведенного дифференцированного товара фирма может оказывать влияние на уровень цены. И в этом диапазоне, в котором фирма может влиять на цену своего дифференцированного товара она является монополистом, и она извлекает из этого положения добавочный доход, хотя он может быть временным;
3) барьеры для вступления в отрасль существуют, но он преодолимы.
Монополистическая конкуренция на рынке появляется в отраслях, которые производят основную массу взаимозаменяемых товаров. Дифференциации определяет степень монополизации рынка. Чем меньше дифференциация, тем сильнее конкуренция на рынке, чем больше дифференциация, тем меньше конкуренция. На рынках монополистической конкуренции барьеры для вхождения в отрасль существуют, но они преодолимы, и в основном касаются размера капитала.
В краткосрочном периоде, фирмы производящие дифференцированный продукт имеют добавочную прибыль благодаря своему положению. В долгосрочном периоде положение выравнивается, и все фирмы получают нормальную прибыль, сверхприбыли они не получают. 
Другой распространенной структурой рынка в современной экономике является олигополия.
Основные признаки олигополии:
1) олигополия – это тип рыночной структуры, когда на рынке присутствует несколько крупных фирм (от двух до шести);
2) высокая концентрация капитала и производства: как правило, четыре крупнейшие фирмы производят более половины всей выпускаемой продукции;
3) наряду с крупными фирмами на таком рынке часто действует много мелких фирм, однако обязательно должно присутствовать несколько ведущих компаний, деятельность которых определяет развитие событий на рынке; 
4) продукция может быть как дифференцированной (автомобилестроение), так и стандартизированной (цементная, нефтяная промышленность, металлургия);
5) в отрасли существует эффект экономии от масштаба производства;
6) существуют значительные барьеры для вступления в отрасль. Такими барьерами могут быть технологии, размеры капитала, патенты и лицензии.
В условиях олигополии крупные фирмы могут оказывать влияние на рыночную цену, однако олигополия характеризуется высокой степенью взаимозависимости фирм входящих в олигополию. Они имеют возможность контролировать деятельность друг друга, поэтому ценовая конкуренция бессмысленна, здесь появляется неценовая конкуренция.
Можно выделить три принципиальные возможности поведения фирмы на олигополистическом рынке:
1) нескоординированная олигополия, при которой фирмы не вступают ни в какие контакты друг с другом и не пытаются сознательно найти точку устраивающего всех равновесия;
2) картель или сговор фирм, ориентирующихся на долгосрочное монополистическое равновесие с последующим разделом монополистической прибыли (более высокой, чем прибыли олигополистические) между участниками. В силу высокой степени взаимозависимости фирм, входящих в олигополию, они тяготеют к сговору, который может быть явным или тайным;
3) «игра по правилам», при которой фирмы сознательно делают свое поведение понятным и предсказуемым для конкурентов, чем облегчают достижение равновесия в отрасли. 
В условиях олигополии возможны различного рода слияния фирм, которые в основном бывают трёх видов:
1) горизонтальное слияние, когда объединяются фирмы одной отрасли, производящие один товар;
2) вертикальное слияние – это объединение фирм по технологической цепочке какого-либо производства;
3) конгломерат – это объединение фирм различных отраслей, связанных между собой только финансовым контролем.
Рассмотрим более подробно выбор стратегии олигополистической фирмы при  каждой  разновидности олигополии в части 5.
Сравнительный опыт функционирования монопольного  и олигополистического рынков свидетельствует о том, что эти рыночные структуры часто на практике неразличимы для покупателя. Кооперированная олигополия и монополия имеют одинаковую возможность диктовать свои условия рынку. Для этих рыночных структур характерны высокий уровень концентрации и централизации капитала.
Концентрация продавцов отражает относительную величину и число фирм, действующих в отрасли. Чем меньше число фирм, тем выше уровень концентрации. При одинаковом числе фирм на рынке чем сильнее отличаются фирмы друг от друга по размеру, тем выше уровень концентрации. Чем выше уровень концентрации, тем больше уровень монополизации рынка. 
В зависимости от характеристик рынка в разных странах анализ его состояния проводиться с использованием одного или  нескольких из нижеприведенных показателей:
1) индекс Херфиндаля-Хиршмана;
2) индекс Лернера;
3) индекс Линда;
4) индекс концентрации;
5) коэффициент Бейна;
6) коэффициент Тобина;
7) индекс Ротшильда.
В учебниках «Микроэкономика», как правило, приводят два показателя концентрации: индекс Херфиндаля – Хиршмана (HHI) и индекс концентрации (CR).
Индекс Херфиндаля - Хиршмана определяется как сумма квадратов долей всех фирм, действующих на рынке, и вычисляется по формуле
          (4.2.2),

где HHI – индекс Херфиндаля - Хиршмана, 
-доли фирм на рынке, которые суммируются в порядке убывания, i=;
n - порядковый номер некоторой фирмы, рыночная доля которой учитывается при расчете индекса.

При расчете индекса Херфиндаля-Хиршмана важно соблюдать три правила: доля фирмы определяется в процентах как отношение объема поставок фирмы к объему всего рынка; фирмы выстраиваются по мере убывания доли на отраслевом рынке (на первом месте – самая крупная доля); учитываются самые крупные игроки (низкие доли не оказывают существенного влияния на значение индекса). 
	Индекс Херфиндаля-Хиршмана реагирует на количество фирм в отрасли. Например, если предложение какого-либо товара в отрасли обеспечивают четыре фирмы с рыночными долями, скажем 60%, 20%, 10% и 10%, то HHI =3600+400+100+100=4200.
Индекс Херфиндаля-Хиршмана реагирует на рыночную долю каждой фирмы в отрасли. Например, в отрасли 6 фирм, у одной из них доля составляет 50%, а у других – доли по 10%, тогда индекс HHI =3000. Когда же в отрасли 5 фирм, и у каждой равные рыночные доли в 20%, то индекс HHI =2000. Таким образом, отрасль с шестью фирмами обладает большей степенью концентрации, чем отрасль, состоящая из пяти фирм, но не имеющая доминирующей фирмы.
Максимальное значение, которое может принимать HHI, соответствует ситуации, когда рынок полностью монополизирован одной фирмой. В этом случае n=1, S1=100%, HHI = 1002 = 10000. Если в отрасли две фирмы-дуополии, их рыночные доли равны 50% у каждой, то HHI =5000. В случае, приближающемся к совершенной конкуренции, когда в отрасли, например, 100 фирм, и доля каждой равна 1%, индекс HHI =100.
	Индекс Херфиндаля-Хиршмана используется Департаментом Юстиции и Федеральной Торговой Комиссией США для классификации рынков в четыре группы в зависимости от его значения (табл.4.2.1).

Таблица 4.2.1 – Классификация рынков по значению индекса Херфиндаля-Хиршмана
	HHI
	Степень концентрации в отрасли
	Тип рынка
	Необходимость контроля и вмешательства регулятора

	не превышает 1000
	отрасль
не концентрирована
	конкурентный
	не требуется

	выше 1000, но не превышает 1500
	Низкая
	олигополистический
	требуется

	1500, но не превышает 1800
	Средняя
	олигополистический
	требуется

	превышает 1800
но не превышает 2500
	умеренно высокая
	монополистический
	требуется

	превышает 2500
	Высокая
	монополистический
	требуется



Основное преимущество такого показателя - способность чутко реагировать на перераспределение долей между фирмами, действующими на рынке.
Индекс концентрации рассчитывается по формуле
        (4.2.3)
где CR - индекс концентрации;
n -порядковый номер некоторой фирмы, рыночная доля которой учитывается при расчете индекса;
-доли фирм на рынке, которые суммируются в порядке убывания, i=.
	Индекс концентрации измеряется как сумма рыночных долей крупнейших фирм, действующих на рынке. Для одного и того же числа крупнейших фирм, чем больше индекс концентрации, тем больше степень монополизации рынка. Недостаточность индекса концентрации для характеристики потенциала рыночной власти фирм объясняется тем, что он не отражает распределения долей как внутри группы крупнейших фирм, так и за ее пределами - между фирмами-аутсайдерами. С этой особенностью индекса концентрации связана возможная неточность при его использовании. Именно поэтому его не используют как основной показатель, а только как некоторое дополнение к другим. Для общей оценки ситуации он вполне приемлем. Регулирующие органы используют в своей деятельности как основной индекс Херфиндаля-Хиршмана (США) и индекс Линда (Европейский Союз).
Однако самым сложным при анализе рыночной структуры является не выбор индекса, а определение товарной и географической границ рынка, оценка уровня барьеров, исследование прибыльности фирм, а также динамики цен и объемов производства на рынке. Уровень монополизации не всегда может быть адекватно оценен с помощью показателей уровня рыночной концентрации. Наличие высокого уровня концентрации не обязательно означает отсутствие конкуренции, это так же может являться следствием конкурентной борьбы.
В условия несовершенной конкуренции степень монополизации рынка оценивают с помощью понятия «экономическая власть». Экономическая власть - это способность фирмы в той или иной степени контролировать ситуацию на рынке. Оценивают экономическую власть с помощью коэффициента Лернера, который рассчитывается по формулам (4.2.5) или (4.2.6):

	Ŀ                                        (4.2.5)

где L - коэффициент Лернера;
  - коэффициент эластичности спроса на товар по цене.

	L = (P-MC/P)                 (4.2.6):

где L - коэффициент Лернера;
      P - цена единицы товара фирмы;
      MC - предельные издержки фирмы.
Поскольку при совершенной конкуренции способность отдельной фирмы влиять на цены равна нулю ( Р = МС), то относительное превышение цены над предельными издержками характеризует наличие у конкретной фирмы монопольной власти. Значение коэффициента Лернера находится в диапазоне 0<L<1. При L = 0, на рынке наблюдается совершенная конкуренция, а при L = 1, чистая монополия.
В заключение данной нами характеристики основных типов рыночных структур: монополии, олигополии, монополистической конкуренции и др., отметим некоторые важные моменты. Анализ особенностей различных рыночных структур является этапом комплексного анализа экономической среды, в которой функционирует фирма. Фирма определяет цели, выбирает и реализует стратегию, ориентируясь на условия экономической среды, в которой она функционирует. В частности, принятие решений относительно объема выпуска и цены существенным образом зависит от того, в какой рыночной структуре функционирует фирма, и от ее места, а, следовательно, и уровня власти на этом рынке. 
Проблема выбора фирмой оптимального уровня объема производства и цены в зависимости от того, в какой рыночной структуре функционирует фирма, и от ее места, а, следовательно, и уровня власти на этом рынке. 
С точки зрения изучения практических аспектов проблем конкуренции, различают функциональную и нефункциональную конкуренцию. Функциональная конкуренция имеет место, когда фирмы - производители товаров, удовлетворяющих одну потребность, совершенствуют функционал своего товара ради успеха в борьбе за покупателя. Нефункциональная конкуренция имеет место, когда фирмы - производители товаров, удовлетворяющих одну потребность, исчерпали возможности совершенствования функционала своего товара, и переключаются на приближение к потребностям покупателя либо иных характеристик товара, либо послепродажного обслуживания товара, либо качества обслуживания покупателя.
Сложность в случае такой классификации состоит в том, что в литературе встречается два варианта понимания определения термина «функциональная конкуренция». Первый вариант, когда функциональной считают конкуренцию между производителями книг, газет, настольных игр как товарами, удовлетворяющими потребность времяпрепровождения в дороге. Второй вариант, когда функциональной считают конкуренцию между производителями автомобилей одного класса. В этой связи важно понимать, что конкуренты, с которыми сталкивается компания, могут быть производителями (продавцами) либо аналогичной продукции, отличающейся отдельными параметрами (параметрические конкуренты); либо внешним видом и функциями (товарные конкуренты); либо марками (марочные конкуренты); либо принципиально иной продукции, конкурирующей на уровне желаний (конкуренты желания). В последнем случае речь идет о предприятиях разных отраслей бизнеса, реализующих товары и услуги тем же потребителям, с которыми работает интересующая нас компания. Поскольку платежеспособный спрос всегда ограничен объективными и субъективными факторами, конкуренты желания «отбирают» часть бюджета потребителей, которая могла быть израсходована на другую продукцию. Например, если потребитель собирается истратить свои деньги на отдых, в качестве конкурентов могут выступить фирмы, предлагающие «что-либо для чтения», «что - либо для прогулки в горы», «что-либо для плавания» и т.п. Тем не менее, на практике, когда речь идет о непосредственных конкурентах, имеются в виду только те из них, кто предлагает аналогичную продукцию с высоким краткосрочным замещением, то есть производители (продавцы) либо аналогичной продукции, отличающейся отдельными параметрами (параметрические конкуренты); либо внешним видом и функциями (товарные конкуренты); либо марками (марочные конкуренты). Таким образом, функциональная и нефункциональная конкуренция - это всегда конкуренция между производителями аналогичной продукции с высоким краткосрочным замещением.
Для понимания механизма конкуренции большое значение имеет правильная идентификация причин, за счет которых удастся обойти конкурентов. В практике бизнеса в качестве таких причин принято выделять цену и неценовые факторы. В случае, когда основанием классификации конкуренции являются причины, за счет которых удастся обойти конкурентов, то различают два вида конкуренции: ценовую и неценовую. Ценовая конкуренция представляет собой форму конкуренции, основанную на более низкой цене (себестоимости) предлагаемой продукции или услуг. На практике она применяется крупными компаниями, ориентированными на массовый спрос, фирмами, у которых нет достаточных сил и возможностей в сфере неценовой конкуренции, а также входе проникновения на рынки с новыми товарами, при укреплении позиций в случае внезапного обострения проблемы сбыта. При прямой ценовой конкуренции фирмы широко оповещают о снижении цен на выпускающиеся и имеющиеся на рынке товары. При скрытой ценовой конкуренции на рынок выводится новый товар с существенно улучшенными потребительскими свойствами, цена при этом повышается не значительно. Крайней формой конкуренции являются «ценовые войны» - вытеснение конкурентов за счет последовательного уменьшения цен в расчете на финансовые трудности конкурентов, предлагающих аналогичные товары, себестоимость которых выше. Неценовая конкуренция имеет широкое распространение там, где решающую роль играют качество продукции, ее новизна, дизайн, упаковка, фирменный стиль, последующий сервис, внерыночные методы воздействия на потребителя, т.е. факторы, косвенно связанные или вовсе не зависящие от цены. За 80 – 90-е годы 20 века наиболее значимыми из неценовых факторов стали пониженное энергопотребление и невысокая металлоемкость, полное отсутствие или малое загрязнение окружающей среды, зачет сданного товара в качестве первого взноса за новый, реклама, высокий уровень гарантийного и послегарантийного обслуживания, уровень сопутствующих услуг.
В теоретической экономике, некоторых юридических науках, законодательстве многих стран и в практике регулирования конкурентных отношений используется понятие «незаконные методы неценовой конкуренции». К незаконным методам неценовой конкуренции относят достаточно широкий спектр действий:
1) промышленный шпионаж;
2) переманивание специалистов, владеющих производственными секретами;
3) выпуск поддельных товаров;
4) любые действия, способные каким бы то ни было образом вызвать путаницу в отношении предприятия, товаров, промышленной или торговой деятельности конкурента;
5) ложные утверждения при осуществлении коммерческой деятельности, способные дискредитировать предприятие, товары, промышленную или торговую деятельность конкурента;
6) указания или утверждения, использование которых при осуществлении коммерческой деятельности может ввести общественность в заблуждение относительно характера и способа изготовления, свойств, пригодности к применению или качества товара.
Важно, что незнание, заблуждение и иные подобные причины не являются оправдывающими обстоятельствами.
Классическим вариантом классификации является выделение внутриотраслевой и межотраслевой конкуренции. Принято считать, что внутриотраслевая конкуренция – это конкуренция между отдельными предпринимателями внутри каждой отрасли за получение большей прибыли. Она возникает раньше остальных форм конкурентной борьбы и ускоряет дифференциацию мелких товаропроизводителей. Посредством внутриотраслевой конкуренции образуется как рыночная стоимость, так и рыночные цены товаров. Внутриотраслевая конкуренция стимулирует научно-технический прогресс и внедрение его достижений в производство; снижение отраслевых издержек производства и цены; повышение качества товаров. Однако внутриотраслевая конкуренция не влияет на разницу в величине норм прибыли в различных отраслях. Эту проблему решает межотраслевая конкуренция. Межотраслевая конкуренция – это конкуренция между производителями разных отраслей за наиболее выгодные сферы приложения капитала. Она осуществляется в виде перелива капиталов из одних отраслей в другие отрасли. Если в одной отрасли среднеотраслевая норма прибыли оказывалась выше, чем в других отраслях, то при отсутствии барьеров вхождения в отрасль в нее начинал переливаться капитал из других отраслей. В результате норма прибыли снижалась. Межотраслевая конкуренция уравнивает различные отраслевые нормы прибыли в общую или среднюю норму прибыли.
В теоретической экономике, в юридических науках, актах  международного законодательства и национального законодательства многих стран, определяющих нормы регулирования  конкурентных отношений существует классификация конкуренции по соответствию приемов, которые используют фирмы в практике конкурентной борьбы, законодательным актам и обычаям делового оборота: добросовестная  и недобросовестная  конкуренция. Понятно, что реализация такой классификации, как и любой другой,  возможна лишь тогда, когда существует основание для классификации.
Идеальным, с точки зрения возможности применения в практике регулирования конкурентных отношений, является вариант, когда  в законодательстве  приводится определение недобросовестной  конкуренции, некоторые ее возможные проявления на практике, примерный перечень запрещаемых действий. Такой вариант встречается достаточно редко. Чаще определениям, которые встречаются в актах  международного законодательства и национального законодательства   многих стран, присущ характер самых общих положений. Например, во многих странах, основным оценочным критерием в определении недобросовестной конкуренции служит использование в деловой практике таких форм и методов предпринимательской деятельности, которые противоречат «доброй совести», «добрым нравам» или «честным обычаям», сложившимся в обороте. Основополагающими для такого критерия оценки являются положения «Парижской конвенции по охране промышленной собственности» и «Римского договора о создании ЕС»
В «Римском договоре о создании ЕС» (ст. 85, 86 и 91) изложены правила конкуренции. В соответствии с этими статьями запрещаются любые соглашения между предприятиями, решения об объединении предприятий и их координированная деятельность, имеющие целью  воспрепятствовать, ограничить или нарушить свободу конкуренции внутри ЕС. Соглашения такого рода считаются лишенными юридической силы. Несовместимой с принципами с ЕС считается также индивидуальная монополистическая практика, основанная на установлении одной или несколькими фирмами господствующего положения на рынке и злоупотребления им. Запрещается любая форма помощи со стороны государства, которая нарушает или грозит нарушить конкуренцию, благоприятствуя некоторым предприятиям или видам продукции. 
Согласно «Парижской конвенции по охране промышленной собственности» (ст. 10 bis), недобросовестной конкуренцией считается всякий акт конкуренции, противоречащий честным обычаям в промышленных и торговых делах. Из аналогичного оценочного критерия исходят и национальные законодательства. Так, в Германии по ст. 1 закона «О недобросовестной конкуренции» от 7 июня 1909 г. лицо, которое в ходе деловой практики совершит в целях конкурентной борьбы действия, противоречащие добрым нравам, может быть через суд принуждено к прекращению этих действий и возмещению убытков. Некоторые конкурентные действия, характеризуемые как недобросовестные, определяются в «Парижской конвенции» (ст. 10 bis), но в основном содержание различных форм (видов) недобросовестной конкуренции раскрывается в решениях судов и обобщениях гражданско-правовой доктрины. Выделяется несколько категорий актов конкурентной деятельности, наиболее часто признаваемых в разных странах  недобросовестной конкуренцией.
Во-первых, к недобросовестной конкуренции относят определенный круг приемов и недозволенных способов использования промышленных прав других лиц с целью продвижения товаров или услуг на рынке. Имеется в виду деятельность, которая способна ввести контрагента по договору или массового потребителя в заблуждение, вызвать у них смешение с самим предприятием конкурента либо с его изделиями или услугами, лишив такого конкурента выгод монопольного использования объекта промышленной собственности. Недобросовестность проявляется здесь в стремлении нечестно, обманно использовать завоеванную другим предпринимателем репутацию на рынке. Такая деятельность может проявляться, в частности,   в применении товарного знака, идентичного или сходного с охраняемым обозначением другого предпринимателя;  в использовании фирменного наименования, тождественного или сходного с фирмой другого участника оборота; в ложном указании обозначения происхождения изделия, право,  на применение которого принадлежит определенному кругу продуцентов или торговцев и т.д.
Во-вторых, как акты недобросовестной конкуренции классифицируется осуществление деятельности, являющейся одновременно монопольной и искусственно ограничивающей конкурентную деятельность других лиц. В частности, навязывание контрагенту договорных условий, которые препятствуют  его дальнейшей хозяйственной деятельности;  организация бойкота; осуществление демпинга или  дискриминации в торговле; дезорганизация производства конкурента и т. д.
В-третьих, считаются недобросовестной конкуренцией действия, нарушающие личные права предпринимателя на имя, честь и репутацию. Имеется в виду дискредитация, или диффамация, то есть распространение ложных сведений о конкуренте, порочащих самого предпринимателя либо его товар или работу.
В-четвертых, к недобросовестной конкуренции относят действия, преследующие цель нечестного извлечения выгод различными коммерческими или некоммерческими средствами. Приведем примеры таких действий:
1) передача третьему лицу конфиденциально полученной информации;
2) сманивание и подкуп персонала конкурента для получения от него секретной информации;
3) недобросовестная реклама (сравнительная или обманная), имеющая цель создать благоприятные условия для реализации товаров или услуг;
4) проведение торговли с нарушением установленных правил (несанкционированная распродажа товаров, продажа с объявленными скидками и премиями, не имеющими, по существу, имущественной ценности).
Важно, что незнание, заблуждение и иные подобные причины не являются обстоятельствами, оправдывающими фирму. 

4.3 Конкурентные преимущества и конкурентоспособность 

С категорией «конкуренция» неразрывно связаны взаимосвязанные категории «конкурентоспособность» и «конкурентные преимущества».
В самом широком смысле конкурентоспособность означает возможность выигрыша в соревновании. Применительно к экономической сфере конкурентоспособность, в наиболее общем виде – это обладание свойствами, создающими преимущество для субъекта экономического соревнования. Эти свойства могут относиться к различным по природе объектам – видам продукции, предприятиям, их группам, образующим отраслевые или конгломератные объединения и комплексы, к отдельным странам или их группировкам (региональным, политическим, этнокультурным), выступающим в качестве субъектов конкурентной борьбы.
В экономической литературе существует множество определений конкурентоспособности фирмы. В частности, определение этой категории можно встретить в работах Г.Азоева, Р.Фатхутдинова, А.Печенкина, А.Юданова, В.Фомина. Согласно «Словарю русского языка» С.И. Ожегова конкурентоспособность – способность выдержать конкуренцию, противостоять конкурентам.
Обобщая определения многих авторов, можно, на наш взгляд, под конкурентоспособностью фирмы понимать способность фирмы (предприятия) занять и удержать позицию на конкретном рынке (рынках) в рассматриваемый период при конкуренции с другими фирмами.
 В рыночной экономике именно конкурентоспособность фирмы является решающим фактором коммерческого успеха предприятия. 
Конкурентоспособность фирмы зависит от ряда факторов таких как:
1) емкость рынка (количество ежегодных продаж);
2) однородность рынка и легкость доступа на него;
3) вид реализуемого товара;
4) конкурентные преимущества фирмы по сравнению с позициями других фирм, работающих на данном рынке.
	Можно выделить следующие составляющие конкурентоспособности:
1) качество продукции и услуг
2) эффективная рыночная стратегия и реалистические планы;
3) уровень квалификации персонала и менеджмента;
4) технологический уровень производства;
5) налоги и отчисления во внебюджетные фонды;
6) доступность коммерческих источников финансирования;
7) государственные источники финансирования и т.д.
Понятие «конкурентоспособность» имеет различные интерпретации в зависимости от объекта, к которому они применяются. Рассмотрим понятие «конкурентоспособность продукции (товара)».
Особенности понятия конкурентоспособности продукции в публикациях различных авторов представлены в таблице 4.3.1. Анализ определений понятия конкурентоспособность товара показывает, что многие авторы в условиях рыночной экономики отдают предпочтение подходу, основанному на приоритете его потребительского восприятия. Важность такого подхода нельзя отрицать, особенно в процессе выработки целей хозяйственной деятельности предприятия, связанных с выбором конкретных рыночных сегментов, ассортимента выпускаемой продукции и комплекса ее свойств, с перечнем набора услуг, необходимых для успешной реализации, послепродажного обслуживания и т.д.

Таблица 4.3.1 – Определения конкурентоспособности продукции
	Определяющие признаки понятия конкурентоспособность продукции
	Формулировка определения конкурентоспособности продукции
	Автор

	Достижение коммерческих целей деятельности предприятия
	Способность товара обеспечить коммерческий успех в условиях конкуренции
	В.А. Калашников Л.П. Дашков

	
	Способность продукции удовлетворять спрос и приносить определенную нормативную прибыль
	Т.Н. Калиновская Е.В. Сапилов

	
	Способность товара выдержать конкуренцию товаров заменителей с точки зрения завоевания той доли рынка, которая обеспечивает благоприятную реализацию продукции и необходимый рост прибыли предприятия
	Г.И. Фельдман

	
	Достижение  превосходства над конкурентом по уровню качества продукции и быстроты  реакции на изменение требований потребителя к его качеству, позволяющее добиться увеличение объема выпуска и продажа продукции по более низким ценам, ритмичности поставок, гарантий качества
	Н.Ю. Круглова
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	В.П. Грошев Л.В. Бедрицкая М.А. Кудревич В.К. Матюшеская
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	В.В. Гончаров В.П. Кокорев В.К. Толстов

	
	Совокупность характеристик продукта, а также сопутствующих его продаже и потреблению услуг, отличающих его от товара-конкурента  как    по степени удовлетворения конкретной общественной потребности, так и по затратам на   ее удовлетворение
	H.K. Моисеева Ю.П. Анискин С.Д. Ильенкова А.В. Бандурин

	
	Соотношение ценности, которую покупатель назначает продукции исходя из ее способности удовлетворить его потребности и решить его проблемы со стоимостью, которую он должен заплатить, покупая и используя продукцию
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	Уровень удовлетворения потребностей покупателей
	Свойство объекта, характеризующееся степенью удовлетворения им конкретной потребности по сравнению с аналогичными продуктами представленными на данном рынке
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	Совокупность качественных и стоимостных характеристик, которая обеспечивает удовлетворение конкретных потребностей покупателя и выгодно для покупателя отличается от аналогичных товаров-конкурентов
	И.В.Сергеев
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	Ф. Никсон П. Ф.Драккер
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	Обобщенная характеристика, определяющая отношение потребителей к данному товару по сравнению с аналогичными товарами
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	Степень превосходства товара, с точки зрения потребителей, над другими товарами аналогичного назначения
	М.И. Круглое
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Конкурентоспособность товара отражает его способность более полно отвечать запросам покупателей в сравнении с аналогичными товарами, представленными на рынке. Конкурентоспособность определяется качеством товара, его техническим уровнем. Вместе с тем, конкурентоспособность товара – это не только высокое качество и технический уровень. Это и умелое маневрирование в рыночном пространстве: учет позиций и ценовой политики конкурентов; а главное,- максимальный учет требований и возможностей конкурентных групп покупателей для обеспечения соответствия характеристик товара потребительским запросам. Объективная оценка всех аспектов уровня конкурентоспособности может быть произведена только на основе тех критериев, которыми оперирует потребитель, для которого этот товар предназначен.
Конкурентоспособность фирмы – это способность эффективно распоряжаться собственными и заемными ресурсами в условиях конкурентного рынка. Производство и реализация конкурентоспособных товаров – обязательное условие конкурентоспособности фирмы.
Конкурентоспособность фирмы есть результат ее конкурентных преимуществ по всему спектру проблем управления компанией.
Особенности и механизм формирования конкурентных преимуществ являются фундаментальной основой обеспечения конкурентоспособности.
Конкурентные преимущества являются концентрированным проявлением превосходства фирмы над конкурентами в различных сферах и по различным направлениям деятельности. Его можно косвенно измерить экономическими показателями (прибыль, рентабельность, рыночная доля, объем продаж). Необходимо особо подчеркнуть, что конкурентное преимущество нельзя отождествлять с потенциальными возможностями компании. В отличие от возможностей – это факт, который фиксируется в результате реальных и очевидных предпочтений покупателей. Именно поэтому в практике бизнеса конкурентные преимущества являются главной целью и результатом хозяйственной деятельности.
Конкурентное преимущество носит сопоставительный, а, следовательно, относительный, а не абсолютный характер, так как оно может быть оценено только путем сравнения характеристик, которые влияют на экономическую эффективность продаж. В маркетинговых исследованиях есть специальный вид оценки конкурентных преимуществ товаров, называемый «анализом пар», состоящий в том, что потребителю предлагают одновременно сравнить пару конкурирующих товаров и он должен сделать выбор, сформулировать предпочтения. Так принято сравнивать товары широкого потребления. Количество предпочтений, предпочтительных выборов со стороны респондентов отражает рейтинг товаров, который является результатом анализа. Исключением в этом отношении являются товары, обладающие уникальными свойствами, не имеющие заменителей. Такого рода товары с «абсолютными» конкурентными преимуществами обладают помимо уникальной потребительской ценности еще и тем особым свойством, что они непременно преодолевают на определенное время рамки конкуренции и занимают монопольное положение на рынке. Это тот единственный тип монополизма, который в полной мере поддерживается государством и закрепляется путем патентования принципиально новых характеристик товаров. «Абсолютные» конкурентные преимущества создают дополнительные стимулы для научно-технического прогресса и в конечном счете способствуют развитию конкуренции.
Относительность конкурентного преимущества проявляется в другом его важном свойстве – привязанности к конкретным условиям и причинам. Товар, обладающий преимуществом по цене на одном географическом рынке, может не иметь этого преимущества на другом. И напротив, товар, терпящий коммерческий провал, вытесняемый с рынка, через определенное время может пользоваться успехом вследствие, например, ухода основного конкурента, изменения кросс-курса валют, скачка инфляции, удачно проведенной рекламной кампании. Из этого следует, что конкурентное преимущество любого конкретного экономического объекта не может иметь универсального характера. При его анализе фактор привязки к реальным рыночным условиям должен обязательно учитываться.
Другой характеристикой конкурентного преимущества является его подверженность неоднозначному влиянию множества разнородных факторов. Для того чтобы добиться конкурентного преимущества, необходимы комплексные усилия. Иногда и их оказывается недостаточно из-за действия внешних, неконтролируемых факторов. Более того, одни и те же факторы могут,  как усиливать, так и ослаблять конкурентное преимущество. Например, современная технология способствует созданию преимуществ в области дизайна, качества, но может ухудшать параметры себестоимости изделия из-за высоких затрат на ее приобретение. Поэтому при изучении конкурентных преимуществ важен системный подход, обеспечивающий учет и выделение наиболее важных факторов, действующих на сравниваемые объекты. Конкурентные преимущества имеют различные причины появления, различные формы проявления и т.д. Они могут быть классифицированы в соответствии с разными критериями.
Наиболее важный критерий классификации – базовое условие, определяющее характер источника конкурентного преимущества. К данной группе относятся десять основных видов преимуществ.
1. Конкурентные преимущества, основанные на экономических факторах, определяются:
1) лучшим общеэкономическим состоянием рынков, на которых действует предприятие, выражающимся в высокой среднеотраслевой норме прибыли, на небольших сроках окупаемости капитальных вложений, благоприятной динамике цен, высоком уровне располагаемого дохода на душу населения, отсутствие платежей, инфляционных процессов и пр.;
2) стимулирующей политикой правительства в области объемов инвестиций, кредитных, налоговых и таможенных ставок в анализируемой товарной сфере;
3) объективными факторами, стимулирующими спрос: большая и растущая емкость рынка, невысокая чувствительность потребителей к изменения цен, слабая цикличность и сезонность спроса, отсутствие товаров-заменителей и пр.;
4) эффектом масштаба, который проявляется в том, что на предприятиях большими объемами производства удельные затраты ниже, чем на предприятиях с единичным, мелким и среднесерийным производствами. Это обеспечивает  предприятиям,  имеющим сравнительно большие объемы производства, преимущества  по цене предложения. Превосходство в уровне себестоимости может возникать и вследствие неравенства стартовых условий функционирования на рынке. В первую очередь это касается преимуществ в доступе к более дешевым и удобным сырьевым источникам, а также - технологического превосходства. Немаловажное значение имеют доступность заемного капитала при более низких процентных ставках и льготных условиях кредитования, сделанные ранее вложения в рекламу продукции и развитие сбытовой сети. 
5) эффектом опыта, который выражается в большей эффективности труда вследствие специализации по видам и методам работы, технологических инноваций в производственных процессах, оптимальной загрузке оборудования, более полного использования ресурсов, внедрения новых концепций товаров. Согласно расчетам, издержки на единицу продукции под действие данных факторов уменьшаются на 20% при каждом удвоении объема выпускаемой продукции;
6) экономическим потенциалом предприятия; 
7) возможностью изыскания и эффективного использования источников финансирования.	
2. Конкурентные преимущества, основанные на нормативно-правовых актах, существуют в силу законов, постановлений, особых привилегий и других решений органов власти и управления. В качестве примера к ним можно отнести:
1) льготы или иные привилегии, предоставленные региону или отдельным предприятиям органами власти и управления (например, указы Президента, постановления правительства и местных органов власти, которые могут разрешить только одному предприятию производить, закупать или поставлять определенную продукцию; создание зон с особым экономическим режимом; направленные налоговые льготы);
2) возможности беспрепятственного ввоза-вывоза товаров за пределы административно-территориального образования (области, края);
3) исключительные права на интеллектуальную собственность, обеспечивающие монопольные позиции в течение определенного периода. 
Преимущества нормативно-правового характера отличаются от других тем, что могут быть относительно быстро и, главное, полностью устранены отменой соответствующих законодательных актов.
3. Конкурентные преимущества структурного характера определяются главным образом: высоким уровнем интеграции процесса производства и реализации в компании, что позволяет реализовать преимущества внутрикорпоративных связей в виде трансфертных внутренних цен, доступа к совокупным инвестиционным, сырьевым, производственным, инновационным и информационным ресурсам, общей сбытовой сети. В рамках интегрированных структур создаются потенциальные возможности для заключения антиконкурентных соглашений и согласованных действий участников групп (как горизонтальных, так и вертикальных), в том числе с органами государственной власти. При этом интеграция приобретает следующие формы:
1) регрессивная интеграция, чтобы получить во владение или поставить под жесткий контроль поставщиков;
2) прогрессивная интеграция с целью внедриться в систему распределения производимой продукции;
3) горизонтальная интеграция в результате объединения или усиления взаимодействия фирм, выпускающих однородные товары.
Кроме того, к конкурентным преимуществам структурного характера относится возможности быстрой экспансии в незанятые сегменты рынка, оттесняющей реальных и потенциальных конкурентов.
4. Конкурентные преимущества, вызванные административными мерами, связаны с наличием ограничений деятельности производителей (поставщиков), которые не всем удается преодолеть. К их числу относятся ограничения со стороны органов государственной и муниципальной власти в выдаче патентов и лицензий, квотирование, усложненный порядок регистраций предприятия, препятствия в отведении земельных участков, предоставлении производственных и служебных помещений и т.п.
5. Преимущества, определяемые уровнем развития инфраструктуры рынка:
1) развития необходимых средств коммуникации (транспорта, связи). Инфраструктурные барьеры в транспортной сфере имеют особое значение, так как их развитие ведет к регионализации (локализации) единого товарного рынка и, как следствие, возникновению локальных монополий, усилению неравномерности экономического развития отдельных регионов и т.д.;
2) организованности и открытости рынков труда, капитала, инвестиционных товаров и технологий; 
3) развитие дистрибьюторской сети, в том числе розничной, оптовой, фьючерсной торговли;  служб по оказанию консалтинговых, информационных, лизинговых, и иного рода деловых услуг.
6. Технические (технологические) конкурентные преимущества определяются высоким уровнем развития прикладной науки и техники в отрасли; специальными техническими характеристиками машин и оборудования, технологическими особенностями сырья и материалов, используемых в производстве товаров; техническими параметрами продукции.
7. Конкурентные преимущества, определяемые хорошей информированностью, базируются на наличии обширного банка данных о продавцах, покупателях, рекламной деятельности, информации об инфраструктуре рынка. Отсутствие, недостаточность или недостоверность информации является серьезным препятствием для ведения конкурентной борьбы
8. Конкурентные преимущества, основанные на географических факторах, связанны с возможностью экономичного преодоления географических границ рынков (локальных, региональных, национальных, мировых), а так же выгодным географическим расположением предприятия. Кроме того, географическим барьером входа на рынок для потенциальных конкурентов является невозможность (или затрудненность) перемещения товаров между территориями вследствие: недоступности транспортных средств для перемещения товаров; значительных дополнительных издержек на пересечение границ рынка; потери уровня качества и потребительских свойств товара в процессе его транспортировки.
9. Конкурентные преимущества, основанные на демографических факторах, формируются в результате демографических изменений в целом сегменте рынка и их положительного влияния на объемы и структуру спроса на предлагаемую продукцию, а увеличения численности целевой группы населения, изменение его половозрастного состава. Миграции населения, а так же изменения образовательного и профессионального уровня.
10. Конкурентные преимущества нелегитимного характера, достигаемые в результате:
1) недобросовестной конкуренции;
2) недобросовестного выполнения представителями федеральных и местных органов власти своих обязанностей, бюрократизма, неоправданной волокиты с рассмотрением дел, взяточничества, коррупции. Следует так же иметь в виду наличие сложившихся неформальных отношений между соответствующими органами  государственной власти и крупными хозяйствующими субъектами, действующими на данном товарном рынке, что позволяет последним лоббировать свои интересы и добиваться решений, направленных против конкурентов;
3) криминальных действий: рэкета, контрабандного ввоза и вывоза товаров, контроля рынков криминальными структурами.
Критерии отнесения действий фирм на рынке к актам недобросовестной конкуренции и перечень некоторых таких действий приведены нами в разделе 4.2. данного пособия. В частности, в европейских странах к недобросовестной конкуренции относят действия фирм (в том числе соглашения между предприятиями), которые:
1) препятствуют хозяйствующим субъектам на равных конкурировать с уже действующими на данном товарном рынке;
2) прямо или косвенно фиксируют цены продаж или покупок, или любые другие торговые условия;
3) ограничивают или контролируют производство, рынки, техническое развитие или инвестиции;
4) делят рынки или источники снабжения;
5) применяют разные условия к одинаковым сделкам с другими торговыми сторонами, помещая их тем самым в невыгодное положение;
6) ставят вопрос заключения контрактов в зависимости от принятия другими сторонами дополнительных обязательств. 
Конкурентные преимущества могут иметь разный уровень иерархии и относиться к товару, предприятию, отрасли, экономике в целом, основываться на ценовых факторах, быть долгосрочными, среднесрочными и краткосрочными, устойчивыми и нестабильными, уникальными и имитируемыми и т.д.
Возникновение разных конкурентных преимуществ может быть инициировано (детерминировано) различными факторами, основными из которых являются три. 
1) Конъюнктура рынка, которая может без участия предприятия выдвинуть его на передовые рубежи конкурентной борьбе.
2) Государственная политика в области регулирования конкуренции; деятельность конкурентов и других операторов рынка (интеграция участников рынка, создание профессиональных, отраслевых или торговых ассоциаций и объединений).
3) Деятельность непосредственно самого предприятия (технологические новации, реализация маркетинговых стратегий).
М. Портер выделяет также пять наиболее типичных новаций, дающих конкурентное преимущество:
1) новые технологии;
2) новые или изменившиеся запросы покупателей;
3) появление нового сегмента рынка;
4) изменение стоимости или наличия компонентов производства;
5) изменение правительственного регулирования.
В экономической литературе конкурентные преимущества часто отождествляются с возможностями фирмы более эффективно распоряжаться имеющимися ресурсами, т.е. ее конкурентоспособностью. Необходимо отметить, что такая аналогия имеет под собой всякие основания, так как смысл конкурентоспособности чаще всего трактуется как способность опережать соперников в достижении поставленных экономических целей. Вместе с тем, между данными понятиями есть причинно-следственное различие. Конкурентоспособность является результатом, фиксирующим наличие конкурентных преимуществ. Без конкурентных преимуществ невозможна конкурентоспособность. Однако наличие отдельных конкурентных преимуществ не обеспечивает автоматически высокий уровень конкурентоспособности, только в комплексе они могут оказать решающее влияние. Кроме того, на конкурентоспособность влияют стратегические и тактические изменения на рынке, не связанные с деятельностью предприятия (изменения спроса, демографические сдвиги, природные явления и т.п.). 
Формирование конкурентных преимуществ и определение направлений повышения конкурентоспособности - сложнейшие задачи менеджеров.
Решение данных задач осложняется тем, что когда-то достигнутые успехи на рынке при отсутствии постоянной и целенаправленной работы будут через некоторое время аннулированы ответными действиями конкурентов.
Конкурентные преимущества возникают в результате соперничества при проектировании, производстве, реализации и эксплуатации продукции. Субъекты рынка, взаимодействие которых вызывает соперничество, а также отношения между ними образуют конкурентную среду предприятия. Основным элементом конкурентной среды предприятия являются его конкуренты.
Фундаментом для поиска конкурентных преимуществ фирмы является аналитическая работа по изучению состояния и тенденций развития рынка в целом и конкурентов фирмы в частности.
Бесспорно, что в рыночной экономике именно конкурентоспособность фирмы является решающим фактором коммерческого успеха предприятия.
Ясно, что необходимым элементом мониторинга конкурентоспособности фирмы является оценка уровня конкурентоспособности фирмы. Важность проведения такой оценки обусловлена целым рядом обстоятельств. Среди главных можно назвать необходимость разработки мероприятий по повышению конкурентоспособности, выбор фирмой партнера для организации поставок продукции, составление программы выхода фирмы на новые рынки сбыта и другие.
Уровень конкурентоспособности фирмы, теоретически, - это некоторый интегральный показатель, характеризующий положение фирмы на рынке, способность фирмы противостоять конкурентам на конкретных рынках в рассматриваемый период. Ясно, что на практике рассчитать такой показатель достаточно сложно.
Уровень конкурентоспособности фирмы можно определить, сопоставляя показатели эффективности различных направлений деятельности фирмы и  ее конкурентов. Сложно проводить анализ деятельности всех конкурентов, работающих на рынке. Поэтому выделяют стратегические группы конкурентов: группа прямых конкурентов – это предприятия, которые в прошлом и настоящем выступали как таковые; группа потенциальных конкурентов – предприятия, которые готовы выступить в роли конкурентов.
Фирма может попытаться оценить свои позиции и позиции своих конкурентов на рынке, используя различные методики оценки конкурентоспособности фирмы. Существует множество методик оценки конкурентоспособности фирмы. Они отличаются критериями, методами, инструментами, используемыми для оценки, и уровнем требований к квалификации менеджеров и информационно – программному обеспечению, которые определяются сложностью алгоритма оценки.
Рассмотрение методик оценки конкурентоспособности не входит в задачи курса «Управленческая экономика». Перечислим лишь наиболее известные методы оценки конкурентоспособности: методы, основанные на теории эффективной конкуренции; матричный метод; метод, базирующийся на теории конкурентоспособности товара; метод «профилей»; финансовый метод; метод, основанный на теории равновесия фирмы; графический метод; методы математических расчетов И. Ансоффа, Т. Саати; метод качественного анализа М. Портера и другие.
Проведение оценки преследует цель: определить положение фирмы на рынке. Согласно классификации, предложенной Ф. Котлером, фирма может являться лидером, претендентом, последователем или занимать некую нишу.
Лидеру рынка принадлежит наибольшая доля рынка определенного продукта. Для того чтобы упрочить доминирующее положение, лидеру необходимо стремиться к расширению рынка в целом, привлекая новых потребителей, находя новые способы потребления и применения продукции. Для защиты своей доли рынка лидер использует стратегии позиционной, фланговой и мобильной обороны, упреждающих ударов и отражения атаки, вынужденного сокращения. Большинство лидеров рынка стремятся лишить конкурентов самой возможности перехода в наступление. И наконец, лидер может попытаться расширить свой сегмент рынка. Такая стратегия оправдана, если она ведет к увеличению прибыльности, а связанный с нею риск невелик.
Претендент агрессивно атакует лидера и других конкурентов по фронту, с флангов, окружая противника, совершая обходные маневры и ведя партизанские действия, стремясь к расширению своей доли рынка. В рамках генеральных стратегий претендент может вести ценовую войну, снижать издержки производства, производить престижные товары, расширять ассортимент продукции, разрабатывать новые продукты, совершенствовать каналы распределения, повышать уровень услуг или разворачивать широкую рекламную кампанию.
Последователь – компания, которая стремится сохранить свою долю рынка и обойти все мели. Однако даже последователи должны придерживаться стратегий, направленных на поддержание и увеличение доли рынка. Последователь может играть роли подражателя, двойника, имитатора или приспособленца.
Компания, оперирующая в нише, обслуживает небольшие сегменты рынка, до которых нет дела крупным фирмам. Традиционно эту роль играл малый бизнес, сегодня стратегию ниш используют и крупные компании. Ключ к нишам – специализация. Компании, оперирующие в нишах, выбирают одну или несколько областей специализации: по конечным пользователям, по вертикали, в зависимости от размеров клиентов, на особых клиентах, по географическому принципу, по продукту, на индивидуальном обслуживании покупателей, на определенном соотношении качество/цена, на каналах распределения. Работа в нескольких нишах предпочтительнее, чем в единственной.
Известный исследователь конкуренции Г.Азоев предложил шкалу, отражающую роль фирмы на рынке в зависимости от ее доли на нем (табл. 4.3.2).
Таблица 4.3.2 – Роль фирмы на рынке в зависимости от ее доли на нем
	Доля фирмы на рынке
	Роль фирмы на рынке

	менее 10 %
	аутсайдер рынка

	от 10 до 20 %
	последователь

	от 20 до 40 %
	претендент на лидерство

	от 40 % и выше
	лидер рынка



Таким образом, на рынке происходит сосуществование и взаимное дополнение компаний разных типов, и конкурентная борьба, соответственно, ведется разными методами на основе разных конкурентных стратегий. При этом полное вытеснение одного из типов фирм невозможно, так как невозможна полная унификация человеческих потребностей.
Конкурентная борьба, таким образом, строится на дифференциации ниш, состоящей в том, что фирмы в силу своей неодинаковой предрасположенности к деятельности в разных рыночных условиях, стремятся работать только на тех сегментах рынка, где они сильнее конкурентов.
По терминологии М. Портера, фирмы, ориентирующиеся на одну нишу, называются стратегической группой. Дифференциация ниш ослабляет конкурентную борьбу между различными стратегическими группами и усиливает её внутри таких групп.
Каждая фирма, как и каждый человек уникальна. Ее поведение на рынке характеризуется некоторой только ей одной свойственной комбинацией целей, возможностей, идей и стратегического, и тактического плана. 
Тем не менее, фирма определяет цели, выбирает и реализует стратегию, ориентируясь условия экономической среды, в которой она функционирует. Выбор типа стратегии, в первую очередь, зависит от того, в рамках стандартного или специализированного бизнеса лежит рыночная ниша фирмы. Если рыночная ниша фирмы находится в рамках стандартного бизнеса, то фирма занимается выпуском самых обычных, распространенных в данной экономике товаров и услуг; важнейшей характеристикой, определяющей содержание ее стратегии, становится масштаб бизнеса. Если рыночная ниша фирмы лежит в рамках стандартного бизнеса, то фирма сосредотачивается на производстве сравнительно редко встречающихся (или вообще отсутствующих) на рынке товаров и услуг. При этом она может выбрать разные варианты поведения. Первый, фирма может пойти по пути адаптации к особым запросам рынка, например, учета пожеланий отдельных групп клиентов. Второй, фирма может придерживаться противоположной линии поведения: вместо приспособления себя к условиям рынка попытаться изменить сами эти требования. Например, создав невиданный, принципиально новый класс товаров или добившись радикальной перемены стереотипа поведения в потреблении отдельной услуги. Таким образом, можно считать, что существует, по меньшей мере, четыре типа стратегии конкурентной борьбы. Л.Г.Раменский раскрыл сущность этих стратегий и обоснованно доказал, что, выбирая и реализуя любую из них, фирма сможет одинаково успешно приспособиться к требованиям рынка. В зависимости от того какую из этих четырех стратегий реализует фирма, он предложил различать компании виоленты, коммутанты, патиенты и эксплеренты. Характеристика стратегий будет приведена в разделе 5 данного учебного пособия. В том же разделе будет показано, что поведение фирмы, принятие ею решений относительно объема выпуска и цены существенным образом зависит от того, в какой рыночной структуре функционирует фирма, и от ее места, а, следовательно, и уровня власти на этом рынке.
Выше было отмечено, что фундаментом для поиска конкурентных преимуществ фирмы и обеспечения конкурентоспособности фирмы является аналитическая работа по изучению состояния и тенденций развития рынка в целом и конкурентов фирмы в частности. Знания о конкурентах, их реальных и планируемых действиях являются основой для стратегической ориентации предприятия в конкурентной среде. К сожалению, в настоящий момент, анализ работы конкурентов часто проводят по аналогии с анализом производственно-хозяйственной деятельности собственного предприятия. Но поведение фирмы на рынке характеризуется некоторой только ей одной свойственной комбинацией целей, возможностей, идей и стратегического, и тактического плана. Исходя из опыта деятельности своего предприятия, собственных предположений о развитии экономической ситуации, собственных предпочтений по использованию тех или иных приемов в конкурентной борьбе собственник бизнеса или менеджер не смогут дать ответ относительно целей, намерений и возможных ошибок конкурентов. В то же время, без ответов на подобные вопросы невозможно предвидеть изменения в товарно-ассортиментной, ценовой, сбытовой политике конкурентов, оценить степень агрессивности конкурента и реальные возможности опередить его в борьбе за увеличение рыночной доли. К сожалению, в настоящий момент на этот счет нет систематизированных предложений и рекомендаций.

4.4 Слияния: понятие, классификация, мотивы и факторы их детерминирующие

Рыночные структуры, место фирмы в рыночной структуре, ее конкурентные позиции и конкурентное окружение изменяются с течением времени. Причин этому много. Одной из них является слияние компаний. Основная причина сделок, где компания использует механизмы слияния – это конкуренция, которая вынуждает активно искать инвестиционные возможности, эффективно использовать все ресурсы, снижать издержки и искать стратегии противодействия конкурентам.
В современной экономической литературе можно выделить множество разнообразных классификаций слияния компаний. Остановимся на наиболее часто встречающихся или наиболее важных для понимания процессов концентрации и централизации капитала видах слияний компаний.
В зависимости от характера интеграции компаний целесообразно выделять следующие виды слияний:
1) горизонтальное слияние – объединение компаний одной отрасли, производящих одно и то же изделие или осуществляющих одни и те же стадии производства;
2) вертикальные слияния – объединения компаний разных отраслей, связанных технологическим процессом производства готового продукта, т.е. расширение компанией – покупателем своей деятельности либо на предыдущие производственные стадии, вплоть до источников сырья, либо на последующие – до конечного потребителя. Например, слияние горнодобывающих, металлургических и машиностроительных компаний;
3) родовые слияния – объединения компаний, выпускающих взаимосвязанные товары. Например, фирма, производящая фотоаппараты, объединяется с фирмой, производящей фотопленку или химреактивы для фотографирования;
4) конгломератные слияния – объединение компаний различных отраслей без наличия производственной общности, т.е. слияние такого типа – это слияние фирмы одной отрасли с фирмой другой отрасли, не являющейся ни поставщиком, ни потребителем, ни конкурентом. В рамках конгломерата объединяемые компании не имеют ни технологического, ни целевого единства с основной сферой деятельности фирмы – интегратора.
В зависимости от национальной принадлежности объединяемых компаний можно выделить два вида слияний компаний:
1) национальные слияния – объединения компаний, находящихся в рамках одного государства;
2) транснациональные слияния(transnational merger) – слияния компаний, находящихся в разных странах, приобретение компаний в других странах (cross-border acquisition).
Тип слияний зависит от ситуации на рынке, а также от стратегии деятельности компаний и ресурсов, которыми они располагают. Слияния компаний имеют свои особенности в разных странах или регионах мира. Так, например, в отличие от США, где происходят, прежде всего, слияния крупных фирм, в Европе идет поглощение мелких и средних компаний, семейных фирм, небольших акционерных обществ смежных отраслей.
В зависимости от отношения управленческого персонала компаний к сделке по слиянию компании можно выделить:
1) дружественные слияния – слияния, при которых руководящий состав и акционеры приобретающей и приобретаемой (целевой, выбранной для покупки) компаний поддерживают данную сделку;
2) враждебные слияния – слияния, при которых руководящий состав целевой компании (компании-мишени) не согласен с готовящейся сделкой и осуществляет ряд противозахватных мероприятий. В этом случае приобретающей компании приходится вести на рынке ценных бумаг действия против целой компании с целью ее.
	В зависимости от способа объединения потенциала можно выделить следующие типы слияния:
1) корпоративные альянсы – это объединения двух или нескольких компаний, сконцентрированных на конкретном отдельном направлении бизнеса, обеспечивающие получение синергетического эффекта только в этом направлении, в остальных же видах деятельности фирмы действуют самостоятельно. Компании для этих целей могут создавать совместные структуры, например, совместные предприятия;
2) корпорации – этот тип слияния имеет место тогда, когда объединяются все активы вовлекаемых в сделку фирм.
Выявление мотивов слияний очень важно, именно они отражают причины, по которым две или несколько компаний, объединившись, стоят дороже, чем по отдельности. А рост капитализированной стоимости объединенной компании является целью большинства слияний и поглощений. Анализируя мировой опыт и систематизируя его, можно выделить следующие основные мотивы слияний и поглощений компаний:
1) стремление получить синергетический эффект;
2) стремление достичь или усилить свое монопольное положение;
3) снижение налогов или получение налоговых льгот;
4) диверсификация в другие виды бизнеса.
Основная причина реструктуризации компаний в виде слияний и поглощений кроется в стремлении получить и усилить синергетический эффект, т. е. взаимодополняющее действие активов двух или нескольких предприятий, совокупный результат которого намного превышает сумму результатов отдельных действий этих компаний.
Слияние может оказаться целесообразным, если две или несколько компаний располагают взаимодополняющими ресурсами. Каждая из них имеет то, что необходимо для другой, и поэтому их слияние может оказаться эффективным. Эти компании после объединения будут стоить дороже по сравнению с суммой их стоимостей до слияния, так как каждая приобретает то, что ей не хватало, причем получает эти ресурсы дешевле, чем они обошлись бы ей, если бы пришлось их создавать самостоятельно.
Оценка синергетического эффекта – очень важная и ответственная процедура. От величины синергетического эффекта и вероятности его материализации зависит принятие решения о проведении сделки и ее цена. Один из вариантов оценки синергетического эффекта – расчет разницы стоимости объединенной компании и суммы стоимостей компании альянса до их входа в него.
Порой при слиянии, прежде всего, горизонтального типа, решающую роль играет стремление достичь или усилить свое монопольное положение. Слияние в данном случае дает возможность компаниям обуздать ценовую конкуренцию: цены из-за конкуренции могут быть снижены настолько, что каждый из производителей получает минимальную прибыль. Однако антимонопольное законодательство ограничивает слияния с явными намерениями повысить цены. Иногда конкуренты могут быть приобретены с целью их закрытия. Потому, что выгоднее выкупить их и устранить ценовую конкуренцию, чем опустить цены ниже средних переменных издержек, заставляя всех производителей нести существенные потери.
Действующее налоговое законодательство стимулирует порой слияния, результатами которых являются снижение налогов или получение налоговых льгот. Например, высокоприбыльная фирма, несущая высокую налоговую нагрузку, может приобрести компанию с большими налоговыми льготами, которые будут использованы для созданной корпорации в целом.
Очень часто причиной слияний и поглощений является диверсификация в другие виды бизнеса. Диверсификация помогает стабилизировать поток доходов, что выгодно и работникам данной компании, и поставщикам, и потребителям (через расширение ассортимента товаров и услуг).
Помимо традиционных мотивов интеграции могут встречаться и специфические. 
В качестве факторов слияний и поглощений выделяют экономические и технологические шоки в отраслях, а также изменения в политике государственного регулирования хозяйственной деятельности. Факторы, оказывающие активизирующее влияние на процесс сделок слияний и поглощений, могут быть разделены на внешние и внутренние. К внутренним можно отнести темп роста выпуска, денежные потоки, концентрацию производства и рыночную оценку компаний отрасли. К внешним, например, технологические шоки, изменения в политике регулирования отраслей, иностранную конкуренцию.

4.5  Необходимость учета специфики рынка и позиций фирмы на рынке при выборе стратегии фирмы

Каждая фирма, как и каждый человек уникальна. Ее поведение на рынке характеризуется некоторой только ей одной свойственной комбинацией целей, возможностей, идей и стратегического, и тактического плана. 
Тем не менее, фирма определяет цели, выбирает и реализует стратегию, ориентируясь условия экономической среды, в которой она функционирует. Выбор типа стратегии, в первую очередь, зависит от того, в рамках стандартного или специализированного бизнеса лежит рыночная ниша фирмы. Если рыночная ниша фирмы находится в рамках стандартного бизнеса, то фирма занимается выпуском самых обычных, распространенных в данной экономике товаров и услуг; важнейшей характеристикой, определяющей содержание ее стратегии, становится масштаб бизнеса. Если рыночная ниша фирмы лежит в рамках специализированного бизнеса, то фирма сосредотачивается на производстве сравнительно редко встречающихся (или вообще отсутствующих) на рынке товаров и услуг. При этом она может выбрать разные варианты поведения. Первый, - фирма может пойти по пути адаптации к особым запросам рынка, например, учета пожеланий отдельных групп клиентов. Второй, - фирма может придерживаться противоположной линии поведения: вместо приспособления себя к условиям рынка попытаться изменить сами эти требования. Например, создав невиданный, принципиально новый класс товаров или добившись радикальной перемены стереотипа поведения в потреблении отдельной услуги. Таким образом, можно считать, что существует, по меньшей мере, четыре типа стратегии конкурентной борьбы. Л.Г.Раменский раскрыл сущность этих стратегий и обоснованно доказал, что, выбирая и реализуя любую из них, фирма сможет одинаково успешно приспособиться к требованиям рынка. В данном разделе учебного пособия будет дана характеристика виолентной, коммутантной, патиентной и эксплерентной стратегий. В том же разделе будет показано, что поведение фирмы, принятие ею решений относительно объема выпуска и цены решающим образом зависит от того, в какой рыночной структуре функционирует фирма, и от ее места, а, следовательно, и уровня власти на этом рынке. Перейдем к рассмотрению стратегий, которые были выделены и охарактеризованы Л.Г. Раменским.
Виолентная стратегия характерна для фирм, действующих в сфере крупного, стандартного производства товаров или услуг. Три важнейших разновидности фирм-виолентов получили запоминающиеся название «гордых львов», «могучих слонов» и «неповоротливых бегемотов».
Фундаментальный источник силы придерживающихся ее фирм заключен в том, что такое производство обычно можно наладить более эффективно и с меньшими издержками, чем изготовление небольших партий сильно отличающихся друг от друга товаров. Кроме того, виоленты используют преимущества, создаваемые широкомасштабными научными исследованиями, развитой сбытовой сетью и  крупными рекламными компаниями.
Стратегия виолентов проста: опираясь на свою гигантскую силу, фирма стремится доминировать на обширном рынке, по возможности вытесняя с него конкурентов. Фирма - виолент ориентируется на производство сравнительно дешевых и одновременно добротных (средний уровень качества) изделий. Это - следствие понимания виолентом законов массового спроса: плохой или дорогой товар массового спроса не порождает. Критики крупных фирм указывают на два негативных момента. По их мнению, крупные фирмы, являясь монополистами, душат экономику и мешают ее реформированию. При этом в современных условиях они потеряли свой основной козырь – техническое превосходство. Раньше мелкие фирмы не имели совершенного оборудования. Теперь оно у них, как правило, ничем не уступает тому, что используют виоленты - гиганты. Доля правды в таких утверждениях есть – конкурентное давление со стороны малых фирм усилилось во всем мире. Но при этом, очевидно, несмотря на серьезные недостатки гигантских фирм - виолентов, они незаменимы на своем месте. Об этом недвусмысленно свидетельствует стабильность корпоративной элиты. Десятилетиями в число крупнейших входит примерно один и тот же набор фирм. И как заметил крупный американский экономист А.Чендлер, даже тогда когда такие компании вытесняются другими, важно посмотреть кто их удачливые соперники: практически всегда это фирмы того же типа (либо сразу придерживающиеся виолентной стратегии, либо постепенно эволюционировавшие в ее направлении).
Патиентная стратегия типична для фирм, вставших на путь узкой специализации. Она предусматривает изготовление особой, необычной продукции для определенного (чаще узкого) круга потребителей. Свою рыночную силу компании-патиенты черпают в том, что их изделия становятся в той или иной мере незаменимыми для соответствующей группы клиентов. Такая компания старается не распыляться, контролируя небольшую часть обширного рынка, а завоевывает максимальную долю маленького рыночного сегмента. Свои, как правило, дорогие и высококачественные товары она адресует тем, кого не устраивает стандартная продукция.
Смысл этой стратегии состоит не просто в специализации, но в сосредоточении усилий на пользующейся именно ограниченным спросом продукции. Что заставляет патиентов узко ограничивать свою реализованную рыночную нишу? В первую очередь, конечно, стремление уклониться от прямой конкуренции с ведущими корпорациями. Борьба с гигантами в производстве стандартной продукции заведомо обречена на провал. Зато в учете специальных запросов потребителя преимущества на стороне той фирмы, которая посвятила свою деятельность их изучению и удовлетворению. И здесь роли меняются – гигантский размер из достоинства превращается в недостаток, преимущество получают мелкие и средние фирмы. Не случайно фирмы-патиенты принято называть «хитрыми лисами» экономики.
Вроде бы, трудно представить себе, скажем, огромный металлообрабатывающий концерн, который бы всерьез занимался поиском наилучшего варианта режущих цепей для электропил. Ясно, что в общем обороте концерна на эти цели придутся ничтожные доли процента. Между тем средняя фирма «Омарк» (США) только режущими цепями и занимается, являясь всемирно признанным лидером в этой области. Не надо быть экспертом, чтобы понять, чьей продукции отдадут предпочтение лесорубы при поиске орудий для тяжелого и опасного труда на лесоповале. Компании-лисы приносят на рынок разнообразие. Стремясь избежать схватки с гигантами, он выискивают и активно формируют специальные потребности, спасая экономику от обезличивающего гнета стандарта. 
Коммутантная стратегия преобладает при обычном бизнесе в местных (локальных) масштабах. Сила мелкого неспециализированного предприятия состоит в его лучшей приспособленности к удовлетворению небольших по объему (а нередко и кратковременных) нужд конкретного клиента. 
По своей природе спрос всегда имеет точечное, локальное происхождение: у данного потребителя в связи с таким-то обстоятельствами появилась надобность в том-то и том-то. Совпадение в общих чертах запросов больших групп или отдельных слоев потребителей плюс наличие технической возможности поставить их удовлетворение на поток создают возможности поставить их удовлетворение на поток, создают основу для массового (виоленты) или специализированного (патиенты) производства. Но условия эти выполняются не всегда. И тогда на сцену выступают коммутанты. Создаваемые каждый раз для данного конкретного случая бесчисленные мелкие предприятия выполняют роль соединительной ткани экономики. 
Лишь коммутанты готовы использовать каждую возможность для бизнеса, тогда как прочие фирмы очень строго придерживаются своего производственного профиля. Дело в том, что отсутствие крупных производственных мощностей, особых познаний  в узкой области или научно-технических заделов – словом, всего, чем сильны другие фирмы – приводит к тому, что коммутантам (в рамках разумного) почти все равно, чем заниматься. Такая незаметность и даже безликость послужила основой присвоения коммутантам названия «серые мыши». Фирмы-мыши, однако, имеют и свойственные только этому типу фирм преимущества. Им легко идти на столь резкие изменения сферы коммерческой деятельности, на которые другие фирмы неспособны. В свою очередь, повышенная гибкость становиться источником силы коммутантов в конкурентной борьбе. Дух свободного предпринимательства с его постоянной нацеленностью на получение прибыли и готовностью прибегнуть ради нее к любым средствам проявляется в деятельности коммутантов в наиболее чистой и законченной форме.
С точки зрения интересов всей экономики, роль фирм-коммутантов вполне позитивна. Компании-коммутанты появляются там, где:
1) другие предприятия неэффективны;
2) места для других конкурентов просто физически нет;
3) прочие фирмы не обеспечивают достаточно индивидуализированного подхода к клиенту.
Эксплерентная стратегия конкурентной борьбы связана с созданием новых или радикальным преобразованием старых сегментов рынка. Речь идет не просто о совершенствовании товаров и услуг, а о крайне рискованном (но и баснословно выгодном в случае удачи) поиске  революционных решений. Именно поэтому, подбирая франчайзеров для своих первых ресторанов в Японии, Южной Корее, на Тайване, «Макдональдс» искал их в среде рисковых предпринимателей. «Макдональдс» вводил двойное новшество для азиатских потребителей: непривычную американскую пищу и чуждую восточным традициям систему обслуживания (конвейерное приготовление и раздача блюд), и, таким образом, шел странах Азии на двойной риск. 
Главный фактор силы фирм - эксплерентов - опережение во внедрении принципиальных нововведений. Это послужило основанием для сравнения подобных фирм с «первыми ласточками», раньше других начинающими обживать землю после зимы. Такая компания стремится к созданию нового рынка и извлечению выгод из первоначально единоличного присутствия на нем. В 85 случаях из 100 фирма - эксплерент кончает банкротством, зато в 15 случаях на долю эксплерента выпадает огромный технический и финансовый успех. Этого оказывается достаточно, чтобы привлекать в бизнес новых и новых фирм-ласточек.
В чистом виде, однако, наблюдать пионерскую стратегию в мире бизнеса крайне сложно из-за ее кратковременной природы. Дело в том, что до того момента, когда удается достигнуть решающих успехов, такая фирма больше походит на группу фанатиков-энтузиастов нового поколения, чем на коммерческое предприятие. А после долгожданного прорыва надобность в собственно пионерской стратегии отпадает. Перед фирмой встают прозаичные задачи: удержание доли рынка, текущее улучшение продукта, повышение рентабельности и т.д. Даже в самом удачном (и крайне редком) случае, когда эксплерент преодолевает все трудности и закрепляется в созданной им же самим новой рыночной нише, он вынужден внутренне переродиться, перейдя к другому типу стратегии. Тем не менее, с общественных позиций роль подобных компаний колоссальна: истоков практически всех крупнейших научно-технических сдвигов в современной экономике стояли именно эксплеренты. 
В таблице 5.1.1 приведены основные характеристики фирм, реализующих различные стратегии на рынке.
Таблица 5.1.1 – Основные характеристики фирм, реализующих различные стратегии 
	Тип стратегии
	Коммутанты («мыши»)
	Патиенты («лисы»)
	Виоленты («львы», «слоны», «бегемоты»)
	Эксплеренты («ласточки»)

	Профиль производства
	Универсальное мелкое
	специализированное
	массовое
	экспериментальное

	Размер компании
	Мелкие
	Крупные, средние мелкие
	Крупные
	Средние ,мелкие

	Устойчивость компании
	Низкая
	Высокая
	Высокая
	Низкая

	Расходы на НИОКР
	Низкие
	Средние
	Высокие
	Высокие

	Факторы силы в конкурентной борьбе
	Гибкость, многочисленность
	Приспособленность к особому рынку
	Высокая производительность
	Опережение в нововведениях




4.6 Краткосрочное равновесие фирмы на рынке совершенной конкуренции

В данном разделе будут рассмотрены проблемы выбора фирмой оптимального объема производства и цены. Для понимания материала данного раздела читателю необходимо уяснить для себя материал тем 3 и 4. В частности, было выявлено одно из ограничений, накладываемое на поведение фирмы, стремящейся к максимизации прибыли, – ограничение по издержкам. Было показано, что фирма выбирает такой объем производства, при котором издержки производства будут минимальными.
Однако стремящаяся к максимизации прибыли фирма ориентируется не только на издержки, но и на спрос на свою продукцию. Именно от того, каков спрос на продукцию фирмы, зависит цена, которую назначит фирма, и та прибыль, которую фирма получит в результате реализации произведенного продукта.
Таким образом, мы переходим к анализу следующей структурной части модели поведения фирмы на товарном рынке – ограничению по спросу на продукцию.
При исследовании проблемы выбора фирмой оптимального объема производства и цены мы будем исходить из трех основных предположений:
1) фирма действует как рациональный субъект;
2) цены на ресурсы неизменны;
3) фирма производит только один продукт.
Подчеркнем, что поведение фирмы, принятие ею решений относительно объема выпуска и цены существенным образом зависит от того, в какой рыночной структуре функционирует фирма, от ее места и уровня власти на этом рынке.
Под термином «рыночная структура» понимаются условия, в которых протекает рыночная конкуренция.
Конкурентность рынка определяется теми пределами, в рамках которых отдельные фирмы способны воздействовать на рынок, т.е. оказывать влияние на условия реализации своей продукции, прежде всего на цены. Чем меньше отдельные фирмы оказывают влияние на рынок, на котором они реализуют свою продукцию, тем более конкурентным является рынок. Наивысшая степень конкурентности достигается тогда, когда отдельная фирма не оказывает никакого влияния на условия продаж на рынке своей продукции. 
Если с точки зрения конкурентности рассмотреть вышеназванные рыночные структуры, то получим два полюса – совершенную конкуренцию и монополию, а между ними две промежуточные рыночные структуры – монополистическую конкуренцию и олигополию. Олигополия тяготеет к монополии, а монополистическая конкуренция – к совершенной конкуренции.
Начнем с анализа поведения фирмы на рынке совершенной конкуренции. Напомним читателю, совершенная конкуренция-модель идеального рынка, которая характеризуется обязательным выполнением некоторых условий, и где основные закономерности поведения фирмы проявляются в чистом виде.
Анализируя проблему выбора фирмой на рынке совершенной конкуренции оптимального объема производства и цены, мы будем исходить из двух основных признаков этой рыночной структуры:
1) объем производства каждой фирмы настолько незначителен относительно общего рыночного объем производства (обычно менее одного процента общего объема продаж), что фирма не может оказать никакого влияния на цену;
2) отрасль, в которой функционирует фирма, является свободной для входа на рынок и выхода из него.
Фирма, действующая на рынке совершенной конкуренции, является конкурентной фирмой или совершенным конкурентом. Конкурентная фирма, продает свою продукцию на конкурентном рынке. Каждая фирма обладает столь незначительной долей рынка, что изменение объема выпуска отдельной фирмой никоим образом не повлияет на общий объем предложения на рынке и, соответственно, на рыночную цену продукции. Другими словами, ни уменьшение, ни увеличение объема продаж одной фирмой не приведет к росту или снижению цены ее продукции на рынке. Это значит, что фирма любое количество продукции может продать по одной и той же рыночной цене.
Исходя из первой предпосылки, можно определить спрос на продукцию конкурентной фирмы.
Нельзя путать кривую рыночного спроса и кривую спроса на продукцию конкурентной фирмы. Кривая рыночного спроса имеет типичный для нее отрицательный наклон, показывая, как готовность покупателей покупать товар изменяется с изменением цены товара (рис. 5.2.1,а).
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Рис. 5.2.1 – Рыночный спрос (а) и спрос на продукцию отдельной фирмы (б)

На рисунке 5.2.1,б изображена кривая спроса на продукцию конкурентной фирмы. Видим, что спрос на продукцию конкурентной фирмы является абсолютно эластичным, т.е. по одной цене фирма может продать любое количество продукции (в рамках своих производственных мощностей). Изменение объема предложения отдельной фирмы не повлияет на положение кривой рыночного предложения и, следовательно, на цену товара. 
Отсюда следует важный вывод: для конкурентной фирмы проблема выбора сводится к определению оптимального объема выпуска. Стратегию ценообразования фирма не разрабатывает, она принимает цену, сложившуюся на рынке в результате соотношения общего рыночного спроса и общего рыночного предложения.
Как же конкурентная фирма, стремящаяся к максимизации прибыли, выбирает оптимальный объем выпуска?
Ранее мы рассматривали показатели дохода фирмы и отмечали, что различают общий, средний и предельный доход (выручку) фирмы.
Общий доход - это доход от продажи всего объема продукции.

				 (5.2.1)

Средний доход – это доход от продажи, который в среднем приходится на единицу продукции.

			 (5.2.2)

Предельный доход – это доход от продажи дополнительной единицы продукции (дополнительно произведенной сверх прежнего объема производства).

 	(5.2.3)

На графике (рис. 5.2.2) общий доход представлен в виде линейной функции с положительным наклоном (чем больше продукции реализует фирма, тем больше ее доход). При этом тангенс угла наклона функции общего дохода характеризует значение цены, сложившейся на рынке.
Средний и предельный доходы совпадают с ценой продукции и, следовательно, совпадают с кривой спроса на продукцию конкурентной фирмы.
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Рис. 5.2.2 – Показатели дохода конкурентной фирмы
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Введя показатели дохода конкурентной фирмы, можно записать формулу прибыли:

			 (5.2.4)

Мы знаем, что любая фирма стремится к максимизации прибыли. Известно, что функция достигает максимума, когда ее первая производная равна нулю.
Производная функции общего дохода – это предельный доход, производная функции общих издержек – это предельные издержки.
Итак, фирма, стремящаяся к максимизации прибыли, должна производить такой объем продукции, при котором предельный доход равен предельным издержкам. Это правило получило название «правило максимизации прибыли» (5.2.5).

 					(5.2.5)

Это правило используется фирмой для выбора оптимального объема выпуска и применимо для анализа поведения любой фирмы, вне зависимости от того, в какой рыночной структуре она функционирует.
Можно проиллюстрировать применение этого правила графически. Совместим на одном графике функции спроса (предельного дохода) и предельных издержек (рис. 5.2.3).
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Рис. 5.2.3 – Выбор оптимального объема выпуска




Оптимальный объем выпуска достигается при объеме Q2. Если фирма будет производить больше, то предельные издержки дополнительного объема будут превышать предельный доход, и прибыль фирмы начнет снижаться. Обратите внимание, что, если фирма остановится на объеме Q1, она не выберет всей возможной прибыли.
Иллюстрация задачи максимизации прибыли и нахождение оптимального объема выпуска на краткосрочном временном интервале возможна с помощью двух подходов: на основе сравнения общего дохода и общих издержек; на основе предельного анализа. Следует отметить, что и первый подход может быть сведен к анализу предельных величин, это и будет проиллюстрировано ниже.
На рисунке 5.2.4,а изображены функции общего дохода и общих издержек. Графически кривая общего дохода – это луч, проведенный из начала координат, где тангенс угла наклона луча характеризует уровень цены, сложившейся на рынке. Помним, что TR = PQ, следовательно, с каждой дополнительной единицей товара общий доход увеличивается на величину Р.
Кривая общих издержек нелинейна, что объясняется действием в краткосрочном периоде закона убывающей предельной производительности.
Разница между кривыми общего дохода и общих издержек при каждом объеме выпуска представляет собой общую прибыль фирмы.
На рис. 5.2.4.б изображена функция прибыли. Обратите внимание, что прибыль отрицательна при низком объеме производства. До объема выпуска Q1 фирма несет убытки, так как общие издержки производства превышают доход от продажи. Если же фирма ничего не производит, то ее убытки равны всей величине общих постоянных издержек.
Фирма начинает получать экономическую прибыль, пройдя объем выпуска Q1, и достигает ее максимума при объеме выпуска Qmax. После прохождения этой точки прибыль уменьшается, достигает нулевого значения при объеме выпуска Q2 и далее становится отрицательной.
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Рис. 5.2.4 – Функции общего дохода и общих издержек (5.2.4.а) и функция прибыли (5.2.4.б)

Рассмотренный подход, основанный на сравнении общего дохода и общих издержек, полностью соответствует правилу максимизации прибыли. Предельный доход, совпадающий для конкурентной фирмы с ценой товара, характеризуется тангенсом угла наклона функции общего дохода, предельные издержки – это тангенс угла наклона касательной к функции общих издержек при каждом объеме выпуска. На графике видно, что предельные издержки сначала уменьшаются, а потом, начиная с определенного объема производства, растут. В точке, соответствующей Qmax тангенс угла наклона касательной к функции издержек совпадает с тангенсом угла наклона функции общего дохода. Это означает, что при Qmax предельный доход совпадает с предельными издержками,  или предельные издержки становятся равными цене товара.
Из определения среднего и предельного доходов, очевидно, что для конкурентной фирмы кривые среднего и предельного доходов совпадают с кривой спроса на продукцию фирмы, т.е. представляют собой горизонтальную линию, проведенную на уровне, соответствующем рыночной цене товара (5.2.6)
					 (5.2.6)

Как следствие, «правило максимизации прибыли» (5.2.6) трансформируется в правило (5.2.7)

				 (5.2.7)

Отсюда следует, что финансовое положение фирмы в первую очередь зависит от того, какая цена сложилась на рынке реализуемого фирмой товара. Рассмотрим возможные ситуации максимизации прибыли.
Первая ситуация, когда цена на рынке складывается на таком уровне, который превышает минимум средних общих издержек фирмы. В этом случае конкурентная фирма получает экономическую прибыль. На рис. 5.2.5.а изображены кривые средних и предельных издержек фирмы. Кривая спроса, она же кривая предельного дохода, пересекает кривую предельных издержек в точке Е. Что означает, что оптимальный  объем выпуска соответствует QE (по правилу максимизации прибыли). Если фирма будет производить объем, больший, чем QE, предельные издержки производства будут превышать предельный доход и прибыль фирмы начнет уменьшаться.
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Рис. 5.2.5 – Динамика средних, предельных издержек (5.2.5.а) и 
прибыли (5.2.5.б)

Прибыль фирмы за определенный промежуток времени при равновесном выпуске может быть представлена на верхнем графике в виде площади прямоугольника. Высота этого прямоугольника – это прибыль на единицу продукции (Р – АС); ширина прямоугольника – количество товара (Q). Общая прибыль фирмы: π (Q) = (P-AC)Q.
Следует обратить внимание на два важных момента.
Во-первых, выпуск, обеспечивающий максимум прибыли, не означает, что на единицу продукции фирма получает максимальную прибыль. Из графика видно, что максимальная прибыль на единицу продукции достигается при объеме выпуска, следовательно, для менеджеров было бы ошибкой использовать прибыль на единицу продукции как критерий общей прибыли. 
Во-вторых, выпуск, при котором достигается максимум общей прибыли, не соответствует выпуску, для которого средние издержки производства минимальны. Общая прибыль совсем не обязательно самая большая тогда, когда менеджер управляет предприятием с целью минимизации средних затрат на производство. Вместо этого для максимизации общей прибыли менеджер должен тщательно оценивать предельные издержки и уравновешивать выпуск, чтобы быть уверенным, что предельные издержки равны предельному доходу. Сопоставляя с ценой средние издержки, вместо сравнения с ценой предельных издержек, менеджер не сможет увидеть, какой объем выпуска максимизирует прибыль.
Итак, фирма принимает решение на основе анализа предельных, а не средних величин. Средние величины, конечно, тоже важны, но уже потом, при оценке финансового положения фирмы.
Мы рассмотрели случай, когда фирма покрывает свои издержки и получает экономическую прибыль, ибо рыночная цена установилась на уровне, превышающем минимум средних общих издержек. Этот случай называется случаем максимизации прибыли.
Вторая ситуация, когда цена на рынке складывается на  уровне минимума средних общих издержек.
В этом случае фирма покрывает свои экономические издержки, но не получает экономическую прибыль. Однако она получает нормальную прибыль, которой достаточно, чтобы удержать фирму в рамках выбранного направления деятельности (рис. 5.2.6). В этом случае фирма работает на уровне самоокупаемости.
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Рис. 5.2.6 – Динамика средних, предельных издержек (5.2.6.а) и 
прибыли (5.2.6.б)

Третья ситуация, когда цена на рынке складывается на таком уровне, что она меньше, чем минимум средних общих издержек, но больше, чем минимум средних переменных издержек (рис. 5.2.7)
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Рис. 5.2.7 – Динамика средних, предельных издержек (5.2.7.а) и 
прибыли (5.2.7.б)

На рис. 5.2.7 кривая спроса, она же кривая предельного дохода, проходит между минимумами средних переменных и средних общих издержек.
В этом случае фирма не получает достаточного дохода, чтобы покрыть свои издержки. Площадь прямоугольника АВСД характеризует убытки фирмы при объеме выпуска, соответствующем оптимальному выбору. Тем не менее, при такой цене фирма будет продолжать производство, так как в этом случае она минимизирует убытки. Если бы фирма предпочла приостановить производство, она понесла бы убытки в размере всей величины общих постоянных издержек.
Этот случай называется случаем минимизации убытков.
Четвертая ситуация, когда цена на рынке складывается на таком уровне, что она не превышает ни средних общих, ни средних переменных издержек. Это - случай закрытия фирмы (рис. 5.2.8).
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Рис. 5.2.8 – Случай закрытия фирмы
Площадь прямоугольника АВСЕ – постоянные издержки, связанные с объемом выпуска QE. Если цена равна минимуму средних переменных издержек, то убытки фирмы равны общим постоянным издержкам, а точка минимума средних переменных издержек – точка закрытия, или точка прекращения деятельности фирмы. Тем более это правомерно для случая, если цена на рынке устанавливается на уровне меньшем, чем минимум средних переменных издержек. В этом случае убытки будут превышать постоянные издержки фирмы. 
Вспомним, что точка минимума средних переменных издержек соответствует точке максимума среднего продукта. Выпуск, для которого средние переменные издержки минимальны, соответствует границе между первой и второй стадией производства. Теперь уже можно показать, что фирма никогда не будет действовать на первой стадии. Используя переменные ресурсы при уровнях выпуска в рамках первой стадии производства, фирма потеряет больше от своей работы, чем от закрытия.
Любая фирма, вне зависимости от того, в какой рыночной структуре она функционирует, стоит перед необходимостью решения проблемы экономического выбора. В частности, должна ответить минимум на два вопроса:
1) стоит ли ей производить продукцию;
2) если стоит, то какой объем выпуска будет оптимальным?
На основе анализа поведения конкурентной фирмы на товарном рынке мы можем сформулировать общие правила поведения любой фирмы, вне зависимости от того, в какой рыночной структуре она функционирует.
Правило 1. Фирме следует производить, если при достигнутом уровне производства общий доход фирмы превышает общие переменные издержки. Фирме следует приостановить производство, если общий доход меньше, чем общие переменные издержки.
Правило 2. Если фирма решила продолжать производство, то она должна выпускать такой объем продукции, при котором предельный доход равен предельным издержкам.

4.7 Выбор фирмой оптимального объема выпуска в долгосрочном периоде

Далее мы рассмотрим выбор фирмой оптимального объема выпуска на долгосрочном временном интервале. В долгосрочном периоде фирма может изменить все используемые факторы производства одновременно, включая размер предприятия. Нам необходимо поэтому, в данном случае, вспомнить о следующем  условии существования рынка совершенной конкуренции – свободе входа на рынок и выхода из него. Свободный вход на рынок (в отрасль) означает, что каждый может начать предпринимательскую деятельность (основать предприятие) в отрасли без всяких ограничений. Свободный выход означает, что собственники фирм в отрасли могут прекратить хозяйственную деятельность в любое время, когда они пожелают. Их нельзя заставить остаться в отрасли, если они находят свои операции неприбыльными.
В силу того, что долгосрочном периоде фирма может изменить все используемые факторы производства одновременно, для фирмы в долгосрочном аспекте нет деления издержек на постоянные и переменные. Речь в долгосрочном периоде будет идти о долгосрочных средних издержках производства (LRAC).
Из предыдущего материала известно, что кривая долгосрочных средних издержек является огибающей кривых средних общих издержек фирмы. Для большинства фирм в долгосрочном периоде эффект масштаба сначала возрастающий, затем постоянный и, наконец, падающий, в силу чего кривая LRAC имеет также U-образную форму, но причина этой U-образной формы средних издержек в долгосрочном периоде заключается в эффекте масштаба производства, а не в действии закона убывающей предельной производительности. Кривая долгосрочных предельных издержек (по правилу средних и предельных величин) находится ниже кривой долгосрочных средних издержек, когда они снижаются, и выше, когда они растут. Кривые пересекаются в точке минимума LRAC (рис. 5.3.1)
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Рис. 5.3.1 – Издержки фирмы

В данном разделе проиллюстрируем, как конкурентная фирма принимает решение о выборе оптимального объема выпуска в долгосрочном периоде. Напомним, оптимальным будет объема выпуска, который позволяет фирме максимизировать прибыль или минимизировать издержки при тех, условиях (системе ограничений), в которых фирма осуществляет деятельность. Как и в краткосрочном периоде, она сталкивается с горизонтальной кривой спроса на свою продукцию (рис. 5.3.2).
Пусть на рынке цена установилась на уровне Р0. На краткосрочном отрезке времени фирма имеет прибыль в размере площади прямоугольника АВСД при объеме производства Q1. Если фирма полагает, что рыночная цена останется на этом уровне, она решает увеличить объем производства до Q3, при котором LRMC = P. Когда такое расширение произведено, прибыль фирмы на единицу продукции возрастет с АВ до EF, а общая прибыль будет представлена площадью прямоугольника EFCG.
Итак, мы видим, что высокая цена и, следовательно, экономическая прибыль стимулирует фирму увеличивать объем производства. Так как прибыль подсчитывается с учетом всех альтернативных издержек, получение экономической прибыли означает обычно высокий процент на инвестированный капитал. Эта высокая прибыль побуждает вкладчиков направить ресурсы из других отраслей в данную отрасль – на рынке появятся новые фирмы. Посмотрим, что будет происходить в данном случае с равновесием отдельной фирмы и отрасли.
Первая исходная ситуация – типичная фирма в отрасли получает экономическую прибыль. При установившейся на рынке цене в отрасль захотят войти новые фирмы, привлеченные возможностью получить экономическую прибыль. Вход новых фирм означает увеличение рыночного предложения, кривая предложения смещается вправо. Увеличение предложения при неизменном спросе потянет равновесную цену вниз, соответственно, прибыль типичной фирмы начнет уменьшаться. Фирмы будут входить в данную отрасль до тех пор, пока не будет исчерпана возможность получения отдельной фирмы экономической прибыли, т.е. до тех пор, пока цена в отрасли не установится на уровне минимума LRAC. При данной цене фирмы в отрасли полностью покрывают экономические издержки, т.е. получают нулевую экономическую прибыль. Это означает, что для фирм отрасли альтернативное использование капитала в других отраслях принесет такую же выгоду. Другими словами, у фирм нет побудительных мотивов покидать эту отрасль. Но и у фирм других отраслей нет причин входить в данную отрасль, так как выгода от использования капитала в данной отрасли равна получаемой ими выгоде в тех отраслях, где они функционируют. Отрасль находится в долгосрочном равновесии.
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Рис. 5.3.2 – Иллюстрация поведения фирмы

Рассмотрим другую исходную ситуацию – типичная фирма в отрасли несет убытки.
Ранее было отмечено, что в краткосрочном плане фирмы мирятся с получением убытков, надеясь на изменение рыночной конъюнктуры. Но вряд ли они будут мириться с убытками в долгосрочном периоде, когда есть возможность покинуть неприбыльную отрасль. Фирмы начнут выходить из отрасли, следовательно, на рынке уменьшается предложение товара, а кривая предложения смещается влево. Фирмы будут продолжать выходить из отрасли до тех пор, пока цена на рынке не поднимется до уровня минимума LRAC, а оставшиеся фирмы в отрасли не начнут получать нулевую экономическую прибыль (рис. 5.3.3.).
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Рис. 5.3.3 – Иллюстрация поведения фирмы
Сформулируем условия долгосрочного равновесия конкурентной фирмы.
Первое условие – все фирмы работают по правилу максимизации прибыли. Ни одна фирма в отрасли не может получить большую прибыль, изменяя объем своих операций так, чтобы производить больше или меньше товара. 
					 (5.3.1)

Второе условие – все фирмы в отрасли получают нулевую экономическую прибыль в долгосрочном периоде. При нулевой экономической прибыли у фирм отсутствует стимул ни выйти из отрасли, ни войти в нее. Как следствие, отрасль находится в равновесии.

					 (5.3.2)

Третье условие – фирма не имеет долговременных стимулов к изменению размеров предприятия. В условиях долгосрочного равновесия фирма имеет такое предприятие, размеры которого как раз таковы, что SRAC = min LRAC. Краткосрочная кривая средних издержек предприятия любого другого размера показала бы более высокие средние издержки при избранной величине выпуска продукции. 

					 (5.3.3)

Все три условия долгосрочного равновесия конкурентной фирмы можно записать в виде (5.3.4). Графической иллюстрацией этого равенства является рисунок 5.3.4
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Рис. 5.3.4 – Графическая иллюстрация условий долгосрочного равновесия конкурентной фирмы

Итак, в долгосрочном равновесии фирмы в отрасли не получают экономическую прибыль.
Возникает вопрос: почему же фирмы вступают в дело или выходят из него, если они знают, что в конечном итоге получат нулевую экономическую прибыль?
Ответ в том, что требуется немало времени, чтобы достичь долгосрочного равновесия, но в короткий период времени фирма может получить значительную прибыль или понести убытки.
Первая фирма, вступающая в прибыльное дело, может получить более значительную краткосрочную прибыль, чем фирма, вступающая в дело позднее. Аналогичным образом, фирмы, выходящие из неприбыльной отрасли первыми, могут сэкономить значительную сумму денег. 
В отрасли с совершенной конкуренцией фирмы могут получать экономическую прибыль только определенное время. Экономическая прибыль работает как сигнал. Если типичная фирма в отрасли получает экономическую прибыль, то в отрасль захотят войти новые фирмы, привлеченные возможностью получить экономическую прибыль. Вход новых фирм означает увеличение рыночного предложения. Увеличение предложения при неизменном спросе потянет равновесную цену вниз, соответственно, прибыль типичной фирмы начнет уменьшаться. Фирмы будут входить в данную отрасль до тех пор, пока не будет исчерпана возможность получения отдельной фирмой экономической прибыли. Если типичная фирма в отрасли несет убытки, то фирма, возможно, смирится с получением убытков в краткосрочном периоде, надеясь на изменение рыночной конъюнктуры. Но в долгосрочном периоде дело обстоит иначе. Либо фирма не захочет терпеть убытки так, как у нее есть возможность покинуть неприбыльную отрасль, либо в долгосрочном периоде убытки приведут к исчезновению фирмы. Фирмы начнут покидать отрасль (выходить из отрасли или вообще из экономики), следовательно, на рынке уменьшается предложение товара. Фирмы будут продолжать выходить из отрасли до тех пор, пока цена на рынке не поднимется до такого уровня, что оставшиеся фирмы в отрасли не начнут получать нулевую экономическую прибыль. Если бы все отрасли имели условия совершенной конкуренции, то фирмы могли бы постоянно вступать в новую для себя отрасль или покидать ее в ответ на изменение прибыльности. В долгосрочном плане ни одна фирма, ни в одной отрасли не смогла бы получать больше, чем нормальную прибыль. В этом состоит парадокс, который в теоретической экономике называется «парадокс прибыли»: экономическая прибыль приводит в действие механизм перераспределения ресурсов, который, в конечном счете, сводит ее до нуля.
Таким образом, концепция долгосрочного равновесия позволяет осознать несколько важных моментов.
Во-первых, - вывод относительно итоговой нулевой прибыли в условиях долгосрочного равновесия не должен сбивать с толку руководителей, вознаграждение которых зависит от краткосрочной прибыли, получаемой фирмой.
Во-вторых, экономическая прибыль работает на рынке как сигнал, на который ориентируются фирмы, принимая решение о входе в отрасль или выходе из нее.
В- третьих, экономическая прибыль приводит в действие механизм перераспределения ресурсов в экономике.
В-четвертых, в экономике существует «парадокс прибыли»: экономическая прибыль приводит в действие механизм перераспределения ресурсов, который, в конечном счете, сводит ее до нуля.
В-пятых, понять как, вероятнее всего, будет действовать конкурентная фирма в долгосрочном периоде: вступать в отрасль или выходить из нее. 

4.8 Максимизация прибыли в условиях монополии: определение цены и объема выпуска. Сравнительный анализ монопольного и конкурентного равновесия

В предыдущем параграфе было рассмотрено поведение фирмы в условиях совершенной конкуренции. Главным ее признаком является независимость рыночной цены на товар от действий со стороны отдельного продавца из-за того, что объем продаж любого продавца на этом рынке несоизмеримо мал по сравнению с общим объемом продаж на рынке.
Рассмотрим теперь противоположную ситуацию - чистую монополию. Для чистой монополии характерно, что
1) на рынке имеется один продавец;
2) товар не имеет близких заменителей;
3) имеются барьеры, препятствующие входу других фирм в отрасль. 
Проанализируем деятельность фирмы-монополиста в краткосрочном периоде. Как известно, фирма максимизирует прибыль, производя объем производства, при котором доход от последней произведенной единицы продукции равен издержкам на производство этой единицы продукции. Это – правило максимизации прибыли (5.2.5). Так, как в условиях совершенной конкуренции фирма сталкивается с горизонтальной кривой спроса, условие максимизации прибыли для конкурентной фирмы может быть дополнено. Фирма максимизирует прибыль, производя такой объем продукции, при котором издержки, связанные с выпуском последней единицы продукции равны предельному доходу от выпуска  этой последней единицы продукции, который, в свою очередь равен цене единицы продукции на рынке (5.2.7).
Фирма-монополист сталкивается с иными условиями. Так как эта фирма является единственным продавцом на рынке, кривая спроса для нее совпадает с отраслевой кривой спроса, которая имеет нисходящую форму. Следовательно, увеличение объема продаж сопряжено для монополиста с уменьшением цены, причем на весь объем продукции, а не только на часть его увеличения. Поэтому кривая предельного дохода монополиста лежит ниже кривой спроса (рис. 5.4.1).
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Рис. 5.4.1 – Монополия, получающая прибыль в краткосрочном периоде


Монополист максимизирует прибыль при объеме производства, при котором выполняется условие максимизации прибыли для любой фирмы (5.2.5). До тех пор, пока предельный продукт MR превышает предельные издержки МС, монополисту выгодно наращивать объем производства, так как это увеличивает его прибыль. После того, как предельный продукт стал равен предельным затратам, монополисту невыгодно увеличивать объем производства, так как это уменьшит его прибыль (затраты будут увеличиваться быстрее, чем доход). Итак, монополист получает максимальную прибыль на объеме производства Qe единиц товара, реализуя его по цене Ре. Его прибыль соответствует площади заштрихованного прямоугольника (рис. 5.4.1).
Однако монопольное положение само по себе еще не гарантирует фирме получения прибыли. Спрос на продукцию монополиста может сложиться таким образом, что цена, по которой покупатели готовы купить продукцию монополиста, будет на всех объемах ниже, чем издержки на ее производство (рис. 5.4.2). 
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Рис. 5.4.2 – Монополия, минимизирующая убытки в краткосрочном периоде








На рис. 5.4.2 видно, что объем выпуска, при котором MR = MC, обеспечивает для фирмы-монополиста не максимизацию прибыли, а минимизацию убытков. Площадь заштрихованного прямоугольника – это минимально возможная величина общих убытков фирмы при данных функциях спроса на продукцию монополиста и его затрат.
Заметим, что и в случае получения прибыли, и в случае минимизации убытков монополист выбирает объем производства меньший, чем выбрала бы конкурентная фирма. Это можно доказать графически. Для монополиста условие оптимизации объема производства – это MC=MR, а для конкурентной фирмы – это MC=P. Так как кривая MR лежит левее кривой спроса D, то и в случае получения прибыли, и в случае минимизации убытков монополист выбирает объем производства меньший, чем выбрала бы конкурентная фирма.
Попробуем определить кривую предложения фирмы-монополиста. Вспомним, что кривой предложения конкурентной фирмы является восходящая часть кривой предельных затрат МС после точки ее пересечения с кривой средних переменных издержек AVC, поскольку она демонстрирует, какой объем выпуска выберет фирма при каждом значении цены (цена у совершенного конкурента совпадает с предельным доходом MR). Восходящая часть кривой предельных затрат МС монополиста показывает зависимость объема выпуска от величины предельного дохода MR, а не от цены, ибо предельный доход MR монополиста не совпадает с ценой. Поэтому кривую предложения фирмы-монополиста построить невозможно. Можно обосновать этот вывод с помощью графического метода (5.4.3). Предположим, что монополист сталкивается сначала с кривой спроса D1. В этом случае он будет производить продукцию в объеме Qe, а реализовывать по цене P1. Далее предположим, что изменился некоторый неценовой детерминант спроса, кривая спроса поменяла свой наклон и стала D2. Выбираемый монополистом объем производства, при котором он максимизирует цену, остался прежним Qe, а цена реализации стала P2. Таким образом, при различных кривых спроса различным уровням цены соответствует один и тот же оптимальный объем выпуска фирмы-монополиста (а одному и тому же уровню цены - разные оптимальные объемы выпуска), что означает невозможность построения кривой предложения такой фирмы.
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Рис. 5.4.3 – Иллюстрация невозможности построения кривой предложения для монополии
Вывод: в краткосрочном периоде монополия может как иметь экономическую прибыль, так и минимизировать убытки (в зависимости от спроса на производимую продукцию и затрат на ее производство), кривую предложения для монополии построить невозможно. Рассмотрим поведение монополии в долгосрочном периоде.
Вспомним, что в условиях совершенной конкуренции в долгосрочном периоде фирмы могут получать только нулевую прибыль из-за отсутствия барьеров для входа в отрасль. Наличие у фирм отрасли экономической прибыли приводит к притоку в эту отрасль новых фирм, что повышает отраслевое предложение и снижает цену на продукцию и прибыль фирм.
Монополист сталкивается с совершенно иными условиями. На монополистическом рынке фирма сама и есть отрасль, вход в которую для других фирм закрыт с помощью тех или иных входных барьеров. Поэтому ничто не мешает монополисту устанавливать такой объем выпуска, чтобы и в длительном периоде получать положительную экономическую прибыль, если только характер спроса и затрат таков, что получение этой прибыли в принципе возможно. 
Монополист максимизирует прибыль при таком объеме выпуска, при котором предельная выручка равна долгосрочным предельным затратам: MR = LMC. При этом данное равенство складывается не обязательно на объеме производства, при котором LAC минимальны. 
Проведем анализ графиков, где показаны оптимумы монополии в долгосрочном периоде при различных размерах завода:
1) меньше оптимального (5.4.4);
2) больше оптимального (5.4.5);
3) равном оптимальному(5.4.6).
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Рис. 5.4.4 – Оптимум монополии в долгосрочном периоде. Размер завода меньше оптимального



На рисунке 5.4.4 при объеме производства QE выпуск продукции осуществляется на заводе, размер которого характеризуется кривой средних затрат по выпуску продукции SAC. Как видно на графике (5.4.4), этот размер меньше оптимального, т.е. такого, при котором достигается минимум долгосрочных средних затрат LACmin. Объем выпуска QE не обеспечивает даже минимум краткосрочных средних затрат - увеличение выпуска позволило бы снизить средние затраты.
Проанализируем рисунок 5.4.5. Здесь поиск наибольшей прибыли приводит монополиста к выпуску продукции на заводе, размеры которого больше, чем у завода, обеспечивающего минимально возможный уровень долгосрочных средних затрат. При этом действующий завод работает с перегрузкой: снижение объема выпуска вызвало бы снижение краткосрочных средних затрат.
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Рис. 5.4.5 – Оптимум монополии в длительном периоде. Размер завода больше оптимального



Возможен и такой вариант, когда оптимум монополиста в длительном периоде совместим с минимумом долгосрочных средних затрат (рис. 5.4.6). Однако для монополиста это просто один из множества возможных (в зависимости от условий спроса и затрат) вариантов.
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Рис. 5.4.6 – Оптимум монополии в длительном периоде. Оптимальный размер завода



Анализ позволяет сделать важный вывод: рыночные силы в условиях монополии (в отличие от совершенной конкуренции) не вынуждают фирму вести производство с минимальными долгосрочными средними затратами. Покупателю же на монополизированном рынке в любом случае приходится платить за товар цену, превышающую величину как минимально возможных средних затрат, с которыми мог бы быть произведен товар, так и фактических средних затрат производства товара, позволяя тем самым производителю получать положительную экономическую прибыль.
Одним из способов расширения рынка сбыта в условиях монополии является ценовая дискриминация. Так как для монополиста кривая предельного дохода MR лежит левее кривой спроса D, он производит продукции меньше и реализует ее по более высокой цене, чем в условиях чистой конкуренции. Тем самым он лишается части потенциальных покупателей, которые были бы готовы приобрести товар, если бы его цена была ниже монопольной. Однако, снижая цену с целью расширения объема сбыта, монополист вынужден снижать цену на всю продаваемую продукцию. Лишь при выполнении определенных условий монополист может устанавливать разные цены на одну и ту же продукцию для разных групп покупателей.
Практику установления продавцом  разных цен на один и тот же товар при условии, что различия в ценах не связаны с затратами, называют ценовой дискриминацией.
Ценовая дискриминация, как уже было отмечено, может проводиться лишь при наличии определенных условий.
Во-первых, у продавца должна быть возможность контролировать цены. Легче всего это может сделать монополист, поскольку если на рынке присутствуют конкуренты, они могут продавать товар дешевле там, где фирма намерена продать его дороже. Власть над ценами связана также с количеством покупателей. Если покупателей мало, так что уход любого из них с рынка заметен для продавца, возможности ценовой дискриминации ограничены.
Во-вторых, у покупателей не должно быть возможности покупать там, где продают дешевле.
В-третьих, издержки проведения в жизнь дискриминационной политики не должны превышать выгод от такой деятельности.
Принято выделять типы ценовой дискриминации. Чаще всего различают такие типы: совершенная ценовая дискриминация, ценовая дискриминация по объему покупки, ценовая дискриминация на сегментированных рынках.
Совершенная ценовая дискриминация связана с возможностью устанавливать разные цены на каждую продаваемую единицу товара. Каждый покупатель платит за дополнительную единицу товара свою цену, равную индивидуальной цене спроса. Совершенная ценовая дискриминация трудноосуществима.
Ценовая дискриминация по объему покупки связана с возможностью продавца извлечь выгоду из установления разных цен для разных объемов покупки. Обычной является практика назначения скидок при покупке крупных партий товара.
Ценовая дискриминация на сегментированных рынках означает установление разных цен для разных категорий покупателей (сегментов рынка). Предполагается, что эти категории могут быть легко идентифицированы (наличие студенческого билета, пенсионного удостоверения и т. п.). На практике такой подход осуществить гораздо легче, и в целом он преобладает.
Политика ценовой дискриминации на практике, таким образом, может проводиться только при определенных условиях. Наиболее благоприятствует их созданию монопольный тип рыночной структуры.
В чем же состоят достоинства и недостатки монополии как типа рыночной структуры? Сравним рынок совершенной конкуренции и рынок чистой монополии, используя графический метод (рис.5.4.7)
Рис. 5.4.7 – Отрасль в условиях совершенной конкуренции и
чистой монополии
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В условиях совершенной конкуренции объем выпуска в отрасли составит QK, а цена установится на уровне РK (так как кривая спроса отдельной фирмы-совершенного конкурента совпадает с кривой предельного дохода MR, поэтому мы рассматриваем равенство MC=P). В условиях монополии выпуск продукции QM будет меньшим, чем в конкурентной отрасли, а цена РM, напротив, выше конкурентной цены (оптимальный объем устанавливается при MR=MC). Таким образом, цена монополиста выше его предельных издержек, из-за чего в условиях чистой монополии потребительский излишек уменьшается на величину, равную площади четырехугольника РKРMСЕK. Часть этих потерянных потребителем излишков, равную площади прямоугольника РKРMСВ, теперь присваивает себе производитель, но при этом излишек производителя уменьшается на величину площади ЕMBЕK, ибо объем производства монополиста меньше, чем у совершенного конкурента. Суммарный излишек всех участников рынка уменьшается на величину площади ЕMСЕK (BСЕK - потери потребителей, ЕMBЕK - производителей).
Таким образом, все участники рынка в совокупности (а значит, и общество в целом) несут в условиях монополии чистые потери. Эти общественные экономические потери носят название “чистых потерь” или «мертвого груза» монополии (deadweight loss). 
Эти потери проявляются, во-первых, в более высокой рыночной цене, по сравнению с ценой на конкурентных рынках; во-вторых, в сознательном снижении объёмов производства и ограничении услуг для поддержания этих цен. Это приводит к неэффективности распределения ресурсов между различными отраслями, к их недоиспользованию в монополизированных отраслях. 
Однако сделанный вывод представляется спорным многим экономистам. Приведем три основных аргумента противников концепции неэффективности монополии.
Во-первых, учитывая положительный эффект масштаба трудно сказать, что большие размеры фирмы – безусловное экономическое зло. Кроме того, объединение множества фирм в одну может привести к значительному снижению затрат, что изменит кривую долгосрочных предельных издержек и сделает некорректными наши выводы, полученные при неизменных предельных издержках. Учитывая положительный эффект масштаба трудно сказать, что большие размеры фирмы – безусловное экономическое зло.
Во-вторых, в отрасли характер отдачи от масштаба может быть таков, что эффективный объем выпуска одного завода окажется близким к объему рыночного спроса или даже превысит его.
В-третьих, монопольное положение фирмы является часто  ключевым условием для успешной инновации. Разработка инноваций требует значительных расходов на научно-исследовательскую деятельность и реализацию инвестиционных проектов с высокими уровнями рисков, долгими сроками реализации и окупаемости. Ясно, что такие инвестиции в состоянии осуществлять только фирмы с мощным потенциалом.
В-четвертых, монополист сильнее заинтересован в разработке и внедрении технических нововведений, чем конкурентная фирма. Прибыль от разработки и внедрения технических нововведений монополист будет получать единолично, в отличие от конкурентной фирмы. В условиях рынка совершенной конкуренции все эффективные изменения техники, технологии, организации труда сразу же перенимаются конкурентами. 
Контраргументы приверженцев концепции неэффективности монополии сводятся, в целом, к нижеследующим положениям.
Во-первых, большинство технических новшеств разрабатывается в  современном мире в небольших и гибких компаниях, а не в вялых, неповоротливых гигантах.
Во-вторых, из-за отсутствия конкурентов фирма часто не стремится к техническим нововведениям, позволяющим повысить производительность и снизить долгосрочные средние издержки производства до минимума.
В-третьих, менеджеры монополий вводят на рынок новую продукцию и делают достоянием результаты удачных изысканий своих инновационных подразделений, как правило, только тогда, когда исчерпан потенциал высокой рентабельности от представленной на рынке продукции фирмы.
В-четвертых, поддержание входных барьеров требует от монополиста затрат некоторых ресурсов, что нецелесообразно для общества.
В-пятых, отсутствие конкурентов позволяет менеджерам монополий устанавливать цены на уровне выше, чем они были бы в условиях конкурентного рынка.
В-шестых, менеджеры монополий  сознательно снижают объёмы производства и ограничивают услуги для поддержания этих цен. Это приводит к неэффективности распределения ресурсов между различными отраслями, к их недоиспользованию в монополизированных отраслях.
В-седьмых, отсутствие конкурентов  позволяет менеджерам монополий безнаказанно проводить неэффективное управление, приводящее к росту затрат.
Таким образом, вопрос о неэффективности монополий остается открытым, хотя общий вывод заключается в том, что монополия менее предпочтительна для общества, чем совершенная конкуренция. 

4.9 Особенности выбора фирм на рынке олигополии и монополистической конкуренции 

Мы рассматривали два крайних типа рынка: совершенная конкуренция и чистая монополия. Однако реально существующие рынки не укладываются в эти типы, они очень разнообразны. Одним из наиболее распространенных типов рынка является монополистическая конкуренция.
Рассмотрим поведение монополистической конкуренции в краткосрочном периоде. Спрос на продукцию монополистической конкуренции не абсолютно эластичен, кривая спроса имеет отрицательный наклон, т.е. она удовлетворяет критерию несовершенной конкуренции. Причина состоит в дифференциации продукта. Монополистический конкурент, в отличие от монополиста, не обеспечивает весь отраслевой объем производства. Границы фирмы в условиях монополистической конкуренции не совпадают с границами отрасли, как это было в случае монополии. Но, благодаря дифференциации продукта, на своем сегменте рынка фирма является монополистом. Поэтому и кривая спроса приобретает характерный отрицательный наклон: рост объема реализации достигается за счет снижения цен.
В условиях монополистической конкуренции (как и при любом другом типе рынка) фирма наращивает производство до тех пор, пока дополнительные затраты, связанные с выпуском еще одной единицы продукции (МС), не начинают превышать выручку от ее реализации (MR). Соответственно, точка пересечения кривых MC и MR на графике характеризует тот размер выпуска продукции Q1, продавая который по цене P, фирма максимизирует свою прибыль (рис. 5.5.1, а) или минимизирует убытки (рис. 5.5.1, б).
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Рис. 5.5.1– Равновесие монополистического конкурента в                            краткосрочном периоде 



Из графика видно, что Q1 меньше Q2. Если бы та же самая цена Р при тех же самых предельных затратах фирмы сложилась на рынке совершенной конкуренции, то фирма выбрала бы объем продаж Q2. Таким образом, в краткосрочном периоде наиболее заметны черты, сближающие монополистическую конкуренцию с другими видами несовершенной конкуренции. Конечно, есть и различия. Так, при монополистической конкуренции кривая спроса более эластична, чем при монополии, ибо продукция монополистического конкурента имеет близкие заменители.
Перейдем к анализу поведения монополистической конкуренции в долгосрочном периоде. Более отчетливо специфика монополистической конкуренции как особого типа рынка проявляется в долгосрочном периоде (рис. 5.5.2).
Рис. 5.5.2 – Равновесие монополистического конкурента в долгосрочном периоде 
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Допустим, что первоначально фирма получает экономическую прибыль: линия спроса D1 лежит выше минимального уровня LAC. В условиях чистой монополии такая ситуация имела бы тенденцию к закреплению на длительное время из-за барьеров, препятствующих входу других фирм в отрасль. Напротив, при монополистической конкуренции вход на рынок сравнительно свободен, поэтому получение экономической прибыли в отрасли будет стимулировать вступление в отрасль других фирм. Это приведет к тому, что спрос на продукцию существующих фирм уменьшается, так как покупательский спрос будет распределяться на большее количество производителей, и становится более эластичным (пологим), ибо число доступных товаров-заменителей увеличивается. Этот процесс будет продолжаться до тех пор, пока не исчезнет экономическая прибыль и кривая спроса не займет положение касательной к кривой затрат (D3 на рис. 5.5.2).
Если в начальный момент в отрасли фирмы несли экономические убытки, то это приведет к сужению ассортимента убыточных товаров и выходу части фирм из отрасли. Спрос для той фирмы, которая не покинет рынок, будет повышаться и становиться менее эластичным до тех пор, пока тоже не займет положения касательной.
Таким образом, монополистическая конкуренция, подобно совершенной конкуренции в долгосрочном периоде, обнаруживает тенденцию к получению фирмами нулевой экономической прибыли, что является следствием свободы вхождения на рынок и выхода из него.
Однако точка долгосрочного равновесия монополистического конкурента, находясь на кривой LAC, не совпадает с точкой минимума средних затрат. Это отличие долгосрочного равновесия при монополистической конкуренции от равновесия при совершенной конкуренции. Кривая спроса может быть касательной к кривой затрат в точке их минимума только в том случае, если кривая спроса горизонтальна. Если же кривая спроса не касается, а проходит через точку минимума затрат под углом (D2 на рис. 5.5.2), то это значит, что какая-то ее часть проходит выше кривой затрат, т. е. существует зона экономической прибыли. А в этом случае сохранится приток новых фирм в отрасль и кривая спроса продолжит свое смещение, пока не займет положение касательной в какой-то иной точке.
Другой распространенной структурой рынка в современной экономике является олигополия. 
В части 4 пособия мы выделили три принципиальные возможности поведения фирмы на олигополистическом рынке.
1. Нескоординированная олигополия, при которой фирмы не вступают ни в какие контакты друг с другом и не пытаются сознательно найти точку устраивающего всех равновесия.
2. Картель или сговор фирм, ориентирующихся на долгосрочное монополистическое равновесие с последующим разделом монополистической прибыли (более высокой, чем прибыли олигополистические) между участниками.
3. «Игра по правилам», при которой фирмы сознательно делают свое поведение понятным и предсказуемым для конкурентов, чем облегчают достижение равновесия в отрасли.
Рассмотрим более подробно каждую разновидность олигополии.
Нескоординированная олигополия. Наиболее простой моделью нескоординированной олигополии является модель ломаной кривой спроса (рис. 5.5.3). Модель опирается на предположение, что олигополисты, не вступающие в контакты друг с другом, имеют две разные линии спроса при различном поведении фирм-конкурентов.
Если конкуренты последуют за изменениями цен данной фирмы, то линию DD. Спрос DD неэластичен, поскольку цены на товары конкурентов тоже изменяются и в том же направлении что и у фирмы. У покупателей отсутствуют стимулы переключаться с приобретения одних товаров на приобретение других.
Если конкуренты не будут реагировать на изменение цен данной фирмы, то линию DD. Спрос DD эластичен, из-за возникновения разницы между ценой на продукцию фирмы и на продукцию конкурентов.
Линии DD и DD пересекаются в точке K. 
Рис. 5.5.3 – Ломаная кривая спроса 
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Допустим, что первоначально олигополист выбрал цену PK и объем производства QK. Предположим также, что конкуренты будут вести себя рационально. Тогда если рассматриваемая фирма будет понижать цену, то они последуют ее примеру, чтобы не потерять покупателей, и фирма столкнется с кривой спроса DD. Если фирма будет повышать цену, то конкуренты не последуют за ней, чтобы переманить часть ее клиентов, и фирма будет работать уже на кривой спроса DD. Таким образом, совокупная выручка рассматриваемой фирмы будет уменьшаться и при повышении цены (кривая спроса DD эластична), и при ее понижении (кривая спроса DD неэластична).
Следовательно, рассматриваемая фирма будет воздерживаться от изменения первоначальной цены PK. Только значительное изменение затрат может склонить фирму к изменению цены. Это объясняется формой кривой предельной выручки ALMN. Она образована участками линий предельной выручки MR, соответствующих отрезкам линий DD и DD (эти отрезки образуют ломаную кривую спроса на продукцию фирмы), а также вертикальным отрезком LM, связанным с точкой излома линии спроса K. Если кривая предельных затрат MC пересечет линию предельной выручки в точке вертикального участка LM, то оптимум фирмы будет достигаться при цене Рk и объеме выпуска QK и небольшие изменения предельных затрат (движение MC в пределах отрезка LM) не повлекут за собой изменения оптимальной комбинации цены и выпуска. И только значительное изменение предельных затрат (когда точка пересечения MC с ALMN выйдет за пределы отрезка LM) приведет к изменению оптимальной цены и объема выпуска олигополиста.
Картель. Немногочисленность основных участников олигополистического рынка благоприятствует заключению между ними соглашения, цель которого установить объем производства и цен на таком уровне, который обеспечивает максимальную прибыль для всей группы договаривающихся компаний. Эта разновидность олигополии работает как чистый монополист. Отличие заключается в том, что если чистая монополия представляет собой редкое и, как правило, кратковременное явление, то картели могут создать монополистическую структуру рынка в целом ряде ведущих отраслей, причем на длительное время. Все недостатки чистой монополии на практике известны человечеству в основном из опыта деятельности картелей, и в большинстве стран они законодательно запрещены.
«Игра по правилам». В случае такого варианта, фирмы не вступают друг с другом в соглашения, но подчиняют свое поведение определенным неписаным правилам. Такая политика, с одной стороны, позволяет избежать юридической ответственности за сговор, а с другой – уменьшить риск непредсказуемой реакции конкурентов.
Наиболее часто употребляемым приемом «игры по правилам» является лидерство в ценах. Оно состоит в том, что все крупные изменения цен сначала проводит одна фирма (обычно самая крупная), а затем они повторяются в близких размерах остальными компаниями. Ценовой лидер фактически единолично определяет цены (а значит, и объем производства) для всей отрасли. Но делает это с таким расчетом, чтобы новые цены устроили и остальных, иначе те просто не последуют за лидером и отрасль перейдет в опасное для всех участников состояние нескоординированной олигополии.
В чем же состоят достоинства и недостатки каждого из типов рыночных структур?
Сравним рынок совершенной конкуренции и рынок чистой монополии, используя графический метод (рис.5.5.4)
Рис. 5.5.4 – Отрасль в условиях совершенной конкуренции и чистой монополии
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В условиях совершенной конкуренции объем выпуска в отрасли составит QK, а цена установится на уровне РK (так как кривая спроса отдельной фирмы-совершенного конкурента совпадает с кривой предельного дохода MR, поэтому мы рассматриваем равенство MC=P). В условиях монополии выпуск продукции QM будет меньшим, чем в конкурентной отрасли, а цена РM, напротив, выше конкурентной цены (оптимальный объем устанавливается при MR=MC). Таким образом, цена монополиста выше его предельных издержек, из-за чего в условиях чистой монополии потребительский излишек уменьшается на величину, равную площади четырехугольника РKРMСЕK. Часть этих потерянных потребителем излишков, равную площади прямоугольника РKРMСВ, теперь присваивает себе производитель, но при этом излишек производителя уменьшается на величину площади ЕMBЕK, ибо объем производства монополиста меньше, чем у совершенного конкурента. Суммарный излишек всех участников рынка уменьшается на величину площади ЕMСЕK (BСЕK - потери потребителей, ЕMBЕK - производителей). Таким образом, все участники рынка в совокупности (а значит, и общество в целом) несут в условиях монополии чистые потери. 
Однако сделанный вывод представляется спорным многим экономистам. Приведем три основных аргумента против вывода о неэффективности монополии.
Во-первых, объединение множества фирм в одну может привести к значительному снижению затрат, что изменит кривую долгосрочных предельных издержек и сделает некорректными наши выводы, полученные при неизменных предельных издержках.
Во-вторых, в отрасли характер отдачи от масштаба может быть таков, что эффективный объем выпуска одного завода окажется близким к объему рыночного спроса или даже превысит его.
В-третьих, монополист сильнее заинтересован в разработке и внедрении технических нововведений, чем конкурентная фирма. Прибыль от разработки и внедрения технических нововведений монополист будет получать единолично, в отличие от конкурентной фирмы (в условиях рынка совершенной конкуренции все эффективные изменения техники, технологии, организации труда сразу же перенимаются конкурентами).
Контраргументами к этому является то, что отсутствие конкурентов позволяет менеджерам монополий безнаказанно проводить неэффективное управление, приводящее к росту затрат. Большинство технических новшеств разрабатывается в небольших и гибких компаниях, а не в вялых, неповоротливых гигантах. Кроме того, поддержание входных барьеров требует от монополиста затрат некоторых ресурсов, что нецелесообразно для общества.
Таким образом, вопрос о неэффективности монополий остается открытым, хотя общий вывод заключается в том, что монополия менее предпочтительна для общества, чем совершенная конкуренция.
Олигополии и монополистической конкуренции присущи все недостатки несовершенной конкуренции (цена выше, а объем ниже, чем на конкурентном рынке). Из-за значительной степени контроля над рынком эти недостатки проявляются в олигополии сильнее, чем в монополистической конкуренции. 
Однако у этих рыночных структур есть достоинства, по мнению некоторых исследователей, которые утверждают, что общественные потери при монополистической конкуренции служат платой за разнообразие продуктов, а при олигополии – платой за существование крупных фирм в тех отраслях, где эффективно крупное производство.
Одно можно сказать однозначно: олигополия в форме картеля крайне неэффективна. В этом случае рынок превращается в подобие чисто монополистического, при котором общий объём отраслевой прибыли увеличивается за счёт сокращения объёма производства и установления монопольно высокой цены на товары.
В заключение данной главы считаем нужным акцентировать внимание читателя на том, что вопрос о неэффективности несовершенных рыночных структур остается открытым.
Совершенная конкуренция обеспечивает наиболее рациональное распределение ресурсов общества. Однако несовершенная конкуренция имеет ряд достоинств, которые отсутствуют у совершенной конкуренции.

5 Принятие управленческих решений в условиях асимметричной информации, риска и неопределенности

В реальной жизни часто лишь отдельные участники некоторых рынков имеют доступ к важной информации, которого не имеют остальные заинтересованные в такой информации лица. Недостаток информации о вероятных будущих событиях определяет для участников с дефицитной информационной позицией неопределенность в принятии ими решений на рынке. В случаях, когда не все участники рынка обладают равным доступом к информации, в которой заинтересованы, принято говорить, что информация на рынке распределена асимметрично. 
При рассмотрении конкурентного рынка, рынка совершенной конкуренции, мы предполагали, что информация на таком рынке распределена симметрично, т.е. все участники рынка обладают равным доступом к ней. Неопределенность отсутствует, а это позволяет использовать ресурсы и средства наиболее эффективным образом.
В случаях, когда рассматривается любой из рынков несовершенной конкуренции, всегда следует учитывать явление асимметричности информации. В экономической теории существуют различные точки зрения относительно влияния неопределенности на экономику. Приведем две крайние позиции. Первая, - непрерывность мешает экономическим субъектам вести себя рациональным образом и является барьером на пути эффективного использования ресурсов. Вторая, - сила рынка как раз заключается в умении использовать информацию, которая первоначально доступна немногим. В частности, по мнению Ф.Хейека, выгода возникает лишь в том случае, если информация первоначально доступна не каждому; предприниматель, обладающий информацией, получает возможность извлекать прибыль в течение периода времени, пока доступ к информации не получат остальные агенты на рынке.
Далее мы будем рассматривать в основном неоклассический подход к анализу проблем неопределенности и асимметричности информации как наиболее распространенный в современных исследованиях. 
Как следствие существования асимметричной информации возникают интерналии (внутренние эффекты), т.е. издержки или выгоды, получаемые участниками данной сделки, которые не были оговорены при заключении этой сделки. Примеров интерналий множество: потребитель купил товар, который оказался некачественным; одна из сторон безнаказанно нарушила договор; наниматель получил выгоду от работника, повысившего свою квалификацию путем самообразования, и т.д. Отметим, что в случае экстерналий, или внешних эффектов, выгоды или издержки падают на «третьих» лиц. В чем же причина возникновения внутренних эффектов? Дело в том, что расходы на мероприятия по сбору 100-процентной информации могут оказаться очень большими, и время, потраченное на эти действия, может иметь слишком высокую альтернативную стоимость, экономические издержки получения информации перекроют ожидаемую выгоду от обладания полной информацией..
Таким образом, в результате асимметричности информации нарушается сам принцип действия рыночного механизма, поскольку ценовые сигналы перестают отражать реальное положение дел.
Классический пример, вошедший во многие учебники по экономике, изложен в статье американского экономиста лауреата Нобелевской премии по экономике Дж. Акерлофа «Рынок «лимонов» (1970), описывающей ситуацию на рынке подержанных автомобилей.
На рынке предлагаются два типа автомобилей: подержанные автомобили, находящиеся в хорошем состоянии, и так называемые «лимоны», или дефектные автомобили (на американском жаргоне). За автомобиль первого типа покупатель согласен уплатить 6000 долл., а продавец согласен на любую цену вше 5000 долл. Для второго типа машин цены находятся в диапазоне 2000-3000 долл.
Если бы информация распределялась симметрично, существовали бы рынки и для тех, и для других машин, а на каждом из рынков – своя цена.
Но в том-то и дело, что симметрия отсутствует. Только продавец знает о своей машине все. Покупатель же не знает о ней ничего. В результате устанавливается средняя цена: 4500 долл. = (3000 долл. + 6000 долл.) /2.  По такой цене продавцы хороших машин просто не будут их сбывать, а «лимоны» пойдут по цене, превышающей их реальную ценность. «Лимоны» вытеснят качественный товар с рынка,  что в терминах экономической теории называется отрицательной селекцией (неблагоприятным отбором).
Привычным примером отрицательной селекции, или неблагоприятного отбора, стал рынок страховых услуг. Ситуация развивается по тому же сценарию, что и на рынке «лимонов». Это происходит из-за асимметричности информации.
Люди лучше любой страховой компании знают состояние своего здоровья. Те, кто имеет худшее здоровье, более склонны прибегнуть к услугам страхования. Доля не очень здоровых людей постепенно возрастает в общем числе тех, кто страхует свое здоровье. Это повышает цену страховых услуг.
При росте цены более здоровые люди перестанут  покупать страховки  и доля больных будет увеличиваться. В конце концов,  может сложиться ситуация, когда страхуются только больные,  а сама страховая деятельность становится невыгодной.
Мы наблюдаем уже известную нам ситуацию, когда «некачественный» товар вытесняет с рынка качественный. Страховая деятельность становится невыгодной, но она необходима. Поэтому часто страховой деятельностью занимается государство. Помимо трансакционных издержек еще и асимметричность информации заставляет государство вмешаться в процесс организации и осуществления страховой деятельности. 
Итак, одним из негативных последствий наличия асимметричной информации на рынке становится отрицательная селекция.
С явлением отрицательной селекции тесно связано негативное последствие асимметричной информации – возникновение морального риска. Лица, имеющие договор со страховой компанией о страховании здоровья, могут начать редко обращаться к врачам и менее внимательно относиться к своему здоровью.  Те, кто застраховал от угона свои автомобили, перестают запирать их двери,  не ставят на систему сигнализации.
Компании, которая занимается страховой деятельностью, сложно предугадать все подобные формы поведения, и, таким образом, она несет дополнительные издержки, связанные с моральным риском – отсутствием стимулов к мерам предосторожности. 
Наконец, следует сказать несколько слов о проблеме «принципал-агент» с точки зрения асимметричности информации. Собственник акций компании (принципал) и менеджер компании (агент) могут преследовать разные цели. Конечно, менеджер заинтересован в процветании фирмы, как и ее владелец, но у менеджера могут быть и свои собственные цели, типичными среди которых обычно называют разрастание управленческого персонала и сокращение рабочего дня.
Принципал не имеет полной информации о целях своих управляющих, поэтому в принципе деятельность фирмы может быть далеко не всегда направлена на максимизацию прибыли, как это принято считать в неоклассической теории.
В условиях асимметричности информации и неопределенности люди в осуществлении своей экономической деятельности неизбежно идут на риск. Понятие «риск» трактуется по-разному в рамках различных научных исследований, теорий  и дисциплин.   
Под риском в рамках микроэкономического анализа  понимается ситуация, когда, зная вероятность каждого возможного исхода, нельзя точно предсказать конечный результат.
Рассмотрим некоторые основные понятия, связанные с поведением человека в условиях неопределенности. Участие в лотерее – типичный пример рисковой деятельности. 
Ожидаемое значение случайной величины (например, выигрыш или проигрыш в лотерее) подсчитывается по формуле математического ожидания:
 			(6.1.1)

где	π1, π2, …, πn – вероятности каждого исхода
x1, x2, …, xn – значения каждого исхода.
При этом важно учитывать, что вероятности могут иметь различную природу, т.е. быть как объективными, так и субъективными.
Те ученые, которые придерживаются концепции объективной природы вероятности, полагают, что значения вероятностей потенциально определимы на математической основе. Так, П. Лаплас определял вероятность исследуемого события как отношение количества благоприятных исходов данного события к количеству всех возможных исходов.
Сторонники субъективного подхода, например американский экономист и статистик Л. Сэвидж, полагали, что вероятности – это степени убежденности в наступлении тех или иных событий.
В любом случае, какую бы трактовку природы вероятностей мы ни приняли, прежде всего, будем исходить из того, что индивид стремится максимизировать свою ожидаемую полезность.
Истоки математического обоснования теории ожидаемой полезности можно встретить в работах швейцарских математиков Г.Крамера и Д.Бернулли, которые стремились объяснить знаменитый Санкт-Петербургский парадокс.
Этот парадокс формулируется следующим образом: индивиды готовы заплатить всего лишь небольшую сумму денег за участие в игре, в которой математическое ожидание выигрыша неопределенно велико. Игра заключается в подбрасывании монеты до тех пор, пока не выпадет заданная ее сторона, например, «орел», а размер выигрыша определяется количеством подбрасываний монеты до выпадения заданной стороны. Если потребуется всего два броска, выигрыш будет равен 22, если три броска – 23, если n бросков, то выигрыш составит 2n. Ожидаемый денежный выигрыш в такой игре бесконечен, однако большинство уклоняется от участия в ней.
Чтобы объяснить Санкт-Петербургский парадокс, Д.Бернулли предположил, что в данном случае индивиды максимизируют не ожидаемый денежный выигрыш, а ожидаемую полезность. Бернулли не ставил вопрос рациональности поведения индивида, но дал описательную модель ожидаемой полезности.
В дальнейшем идеи Д.Бернулли получили развитие в работах американских экономистов Дж. фон Неймана и О. Моргенштерна, которых часто называют основоположниками теории ожидаемой полезности. Они показали, что в условиях неполной информации рациональным выбором индивида будет выбор с максимальной ожидаемой полезностью. 
Ожидаемая полезность каждого варианта подсчитывается следующим образом: 

								       (6.1.2)

uде	 — полезность исхода i;
вероятность исхода i;
n – число исходов.
Затем индивид сравнивает ожидаемые полезности вариантов и осуществляет выбор, стремясь максимизировать ожидаемую полезность. Каково же будет его отношение к риску?
Людям свойственно различное отношение к риску. В экономической теории принято выделять: индивидов нейтральных к риску; любителей риска; индивидов, испытывающих антипатию к риску или противников риска. 
В некоторых случаях математическое ожидание при осуществлении рисковой деятельности может быть равно в денежном выражении нерисковому варианту, и все же люди поведут себя по-разному.
Например, ваш должник, вместо того чтобы вернуть вам 10 долл., предлагает бросить монету. В случае с подбрасыванием монеты вероятности проигрыша и выигрыша согласно теории вероятности равны между собой и составляют величину 0,5. Если вы выиграете, то получите не 10, а 20 долл. (т.е. ваш чистый выигрыш составит 10 долл.), но если проиграете – не получите ничего (т.е. потеряете свои 10 долл.). Математическое ожидание Е(х) в этом случае составит 0,5 х 10 + 0,5 х (-10) = 0, т.е. равно нулю, и получается, что вам вроде бы безразлично, играть в «орлянку» с должником или просто потребовать назад свои деньги.
Но кто-то пожелает пойти на риск в надежде получить больше, а кто-то предпочтет не предпринимать никаких действий, связанных с риском.
Практика показывает, что в основной массе люди не склонны к рисковой деятельности. Такое поведение обычно объясняется помимо особенностей человеческой психики чисто экономической причиной, а именно: действием закона убывающей предельной полезности. Графически это отражено на рис. 6.1.1.
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Рис. 6.1.1 – Кривая полезности: неприятие риск

Предположим, что у вас есть 100 долл. Вы можете сыграть в рулетку и поставить «на красное» 50 долл. В случае выигрыша (при удачной игре «на цвет» сумма ставки увеличивается в два раза) у вас будет 150 долл.: 50 долл., которые вы не ставили, плюс 50 долл. х 2 – ваш выигрыш. То есть вы увеличите свое первоначальное богатство, равное 100 долл., на 50 долл. В случае проигрыша у вас останется всего 50 долл., то есть вы уменьшите свое первоначальное богатство на 50 долл. Математическое ожидание в денежном выражении
0,5 х (-50) + (0,5 х 50) = 0.
Но предельная полезность, как видно из графика общей полезности, убывает, поэтому в условных единицах полезности математическое ожидание будет иметь отрицательное значение:
0,5 х (-2) + 0,5 х 1 = -1.
Иначе говоря, в случае проигрыша ваши убытки будут в условных единицах полезности больше, чем ваше приобретение в случае выигрыша.
Таким образом, в категориях предельных величин ситуация выглядит иначе, чем в денежном исчислении, и вы не будете склонны рисковать. Выражаясь более простым языком, можно сказать, что, конечно, вам доставит радость получить больше того, что вы имеете, но для вас гораздо ощутимее будет потеря того, к чему вы уже привыкли.
В экономической теории данный феномен получил название «эффекта владения». Эффект владения заключается в том, что люди гораздо выше оценивают то, чем они владеют, чем то, что пока им не принадлежит.
Конечно, существуют люди, которые все же склонны идти на риск. Само понятие предпринимательства всегда связано с большим или меньшим риском. Для таких людей, испытывающих склонность к риску, кривая общей полезности будет приобретать вогнутый вид, и приобретение в случае выигрыша будет превышать убыток в случае проигрыша в условных единицах полезности (рис. 6.1.2).
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Рис. 6.1.2 – Кривая полезности: склонность к риску
Математическое ожидание в денежном выражении, как и в случае, рассмотренном выше, будет
0,5 х (—50) + 0,5 х 50 = 0.
Но предельная полезность в данном случае возрастает, поэтому в условных единицах полезности математическое ожидание будет иметь положительное значение:
0,5 х (-1) + 0,5 х 5 = 2.
Положительный знак говорит о том, что для людей, склонных к рисковой деятельности, ощутимее будет радость выигрыша, чем неудовольствие от проигрыша.
И наконец, в случае нейтрального отношения к риску кривая обшей полезности будет приобретать вид прямой линии (рис. 6.1.3):
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Рис. 6.1.3 – Кривая полезности: нейтральное отношение к риску

Математическое ожидание в денежном выражении, естественно, не меняется:
0,5 х (-50) + 0,5 х 50 = 0.
Но и предельная полезность не меняется. Поэтому в условных единицах полезности математическое ожидание также будет равно нулю:
0, 5 х (-2) + 0,5 х 2 = 0.
Таким образом, мы видим, что для людей, безразличных к риску, положительные эмоции от выигрыша равны отрицательным эмоциям от проигрыша.
С точки зрения теории ожидаемой полезности все три рассмотренные варианта выбора будут рациональными. Однако было выявлено и описано достаточное количество случаев, не укладывающихся в данную теорию. Рассмотрим некоторых из них.
Известен так называемый «эффект точки отсчета». Чтобы пояснить его, приведем пример.
Человек собирается купить джинсы стоимостью 50 долл. При этом у него есть выбор: либо купить их в магазине рядом с домом, либо потратить час времени и купить их в другом магазине по цене 40 долл. Конечно, он может махнуть рукой на деньги и купить рядом с домом, но все же существуют достаточные стимулы для поездки в целях экономии.
Если же тот же самый человек стоит перед выбором – купить кожаную куртку за 690 долл. рядом с домом или за 680 долл. в удаленном магазине, стимулов к поездке будет гораздо меньше. Экономия в 10 долл. получается в обоих случаях, но точка отсчета заключается в проценте экономии, т.е. в отношении сэкономленных денег к цене товара, выраженном в процентах.
Человек может вести себя, опровергая концепцию ожидаемой полезности, в результате нелинейной зависимости объективных и субъективных вероятностей. Существует тенденция к повышению субъективной вероятности по мере увеличения желательности событий, т.е. человек выдает желаемое за действительное. Применительно к рисковой деятельности можно сказать, что человек в большей степени склонен идти на риск, если повышается притягательность возможного исхода.
Исключения из теории ожидаемой полезности связаны также с желанием большинства людей избежать риска любой ценой.
Существует «эффект определенности». Он заключается в том, что привлекательность определенных исходов для людей оказывается непропорционально выше, чем неопределенных. Проведенные эксперименты показывают, что выигрыш с 100-процентной вероятностью люди оценивают непропорционально выше, чем выигрыши с вероятностью, приближающейся к 100%, но не достигающей ее. Некоторые люди оценивают вероятность не только с количественной, но и с качественной точек зрения. Они оказываются еще менее склонны к риску, чем это предполагается в теории ожидаемой полезности.
М. Фридмен и Л. Сэвидж в своей статье «Анализ полезности при выборе альтернатив, предполагающих риск» связывают склонность или антипатию к риску с уровнем доходов различных лиц и строят кривую полезности, представленную на рисунке 6.1.4.
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Рис. 6.1.4 – Кривая полезности: изменение отношения к риску в зависимости от уровня дохода участок

На рисунке 6.1.4 три участка .Участок А – группа лиц с низкими доходами; участок В – промежуточная группа (лица со средними доходами); участок С – группа лиц с высокими доходами. Лица, принадлежащие к группам А и С, испытывают обычную антипатию к риску. Лица группы В склонны к риску, поскольку они не успели привыкнуть к богатству, недавно перейдя из группы А, но у них есть шанс попасть в группу С. Группа В немногочисленна, так как из-за своего стремления к риску лица этой группы быстро переходят в группу А или в группу С. В данном случае рациональность поведения в отношении риска зависит от фактического дохода, или благосостояния.
Есть и другие факты, противоречащие концепции ожидаемой полезности. Однако данная концепция остается основной при оценке рационального выбора в условиях неполноты информации.
Итак, подавляющая масса людей стремится максимально снизить риск, так как относится к категории противников риска.
Существует несколько способов снизить риск, или несколько способов страхования. Под страхованием понимается процедура, позволяющая индивиду обменять риск больших потерь на определенность малых.
Объединение риска – это способ его снижения, при котором риск делится между несколькими участниками, так что в случае проигрыша потери, приходящиеся надолго каждого, не так велики. На этом способе основывается существование различных коллективных фондов, касс взаимопомощи. Обычная страховая компания в своей деятельности также использует объединение риска: большое количество индивидов объединяют свой риск, уплачивая страховые взносы, а страховой случай имеет сравнительно небольшой процент и компенсируется из общей «кассы».
Распределение риска – способ страхования, применяемый в случае возможного крупного ущерба, когда одной компании не под силу взять на себя полностью обязательства по страхованию.
Например, предприятие страхует свою деятельность от пожара, причем размеры предприятия таковы, что возможные потери могут быть весьма существенными. Предприятий подобного типа мало или рассматриваемое предприятие единично в своем роде, поэтому объединение рисков применить невозможно. Тогда оно обращается в крупную страховую ассоциацию, и риск возможной потери распределяется между компаниями, входящими в нее.
В таком случае каждая компания получает в качестве вознаграждения за участие в распределении рисков часть страхового взноса страхующегося предприятия и принимает на себя обязательство в той же пропорции компенсировать ущерб от возможных потерь в случае пожара. Риск оказывается распределенным между рядом страховых компаний.
Диверсификация – способ, при котором экономические субъекты используют свои финансовые средства в разных сферах, чтобы в случае потери в одной из них компенсировать это за счет другой сферы. Например, рекомендуется покупать акции различных акционерных компаний, чтобы в случае потери ценности по части акций компенсировать это за счет роста курса акций другой или других компаний.
Страховые компании могут быть основаны на принципе объединения риска (взаимные страховые компании) или создаваться как обыкновенные акционерные компании. Во втором случае речь идет о компаниях, ориентированных на получение прибыли, первоначальный капитал которых образуется за счет вкладчиков-акционеров, а не за счет тех, кто будет пользоваться услугами компании.
Общий принцип страхования, который вытекает из его определения, следующий: вы жертвуете какой-то долей своего текущего потребления, чтобы в будущем избежать потери, вероятность которой достаточно велика.
Надо учитывать и тот факт, что есть виды деятельности, которые связаны с нестрахуемыми рисками. При этом варианты нестрахуемых рисков могут нести как отрицательную, так и положительную нагрузку. Никто не застрахует вас, например, от ядерной войны или от всеобщей экологической катастрофы. Понятно, что, когда речь идет о катастрофах в рамках всего человечества, нет такой страховой компании, которая приняла бы на себя ответственность за риски подобного рода. Это негативные, но неизбежные варианты нестрахуемых рисков.
Однако есть другие примеры нестрахуемых рисков. Речь пойдет о предпринимательской деятельности. Сама суть предпринимательства содержит в себе элемент риска, и говорить о его страховании просто неуместно. Поэтому можно сказать, что в данном случае факт нестрахуемости рисков является положительным моментом.
Однако предприниматель, реализуя основную рисковую идею, может страховать отдельные аспекты своей деятельности. Например, идя на риск при создании нового предприятия по производству пиломатериалов, он скорее всего постарается  застраховать свои склады от пожаров, а рабочих – от травм в процессе производства. Но сама идея и ее реализация – сформировать предприятие в данной отрасли – тем не менее остаются рисковыми.
Неопределенность, присущая рыночному хозяйству, делает возможным существование арбитражирования и спекуляции.
Арбитражирование – это деятельность, целью которой является получение прибыли путем покупки какого-либо товара на одном рынке и последующей продажи этого товара на другом рынке (или на другом сегменте рынка) по более высокой цене.
Арбитражирование возможно только при отсутствии равновесия на рынках, т.е. при дисбалансе между спросом и предложением. Наиболее явно используется этот способ экономической деятельности на рынках цветных металлов, ценных бумаг, сельскохозяйственных товаров. Арбитражеры используют разницу цен в пространстве.
В отличие от арбитражирования спекуляция – это покупка какого-либо товара в расчете перепродать его на том же рынке по более высокой цене через какой-то промежуток времени, т.е. спекулянты используют разницу цен во времени. Лица, осуществляющие спекуляцию и арбитражирование, в своей спекулятивной деятельности сознательно идут на риск. На практике оба вида этой деятельности сочетаются, и чаще всего их объединяют под общим названием «спекуляция».
Рассмотрим три важнейших способа спекулятивной деятельности.
Первый способ – это покупка товара, его хранение в течение определенного срока и последующая продажа. Покупая товар, спекулянт рассчитывает на повышение цен. Если цены не повысятся, а понизятся, спекулянт потерпит убытки.
Второй способ – заключение фьючерсных контрактов, когда инвестор берет на себя обязательство по истечении определенного срока купить или продать определенное количество биржевого товара по цене определенной сегодня. Например, полагая, что продажная цена акций компании «Альфа» повышается, вы заключаете с биржевым посредником, который считает, что цена акций не изменится, контракт на покупку 20 ООО акций компании через год по сегодняшней цене – 25 долл. за акцию. Если цена через год повысится до 35 долл. (изменение на 10 долл.), то вы получите 10 долл. х 20 000 = 200 000 долл. дополнительной прибыли, так как сможете продать полученные акции по более высокой цене. Но если цена упадет, вы проиграете.
Третий способ – заключение опционного контракта. Опцион – это контракт, в соответствии с которым инвестор покупает право купить или продать в будущем какое-либо количество товара по цене, определяемой на сегодняшний день. Специфика этого способа заключается в том, что свое право вы можете реализовать или не реализовать в зависимости от вашего желания, которое определяется обстоятельствами. Если, например, вы предполагаете, что продажная цена акций компании «Альфа» возрастет, вы заключаете опционный контракт на покупку 20 000 акций по цене 25 долл. за акцию сроком на один год. Это значит, что через год тот биржевой посредник, с которым вы заключили контракт, будет обязан продать вам акции по 25 долл. Если продажная цена акций действительно через год возрастет, вы реализуете свое право, купите акции по 25 долл., а затем перепродадите их по реальной рыночной цене, получив, таким образом, прибыль. Если вопреки вашим ожиданиям продажная цена снизится, вы не будете реализовывать свое право. В этом случае вы, правда, потеряете ту часть, которую заплатили в виде гонорара посреднику при заключении с ним контракта.
Опционный контракт более безопасный (менее рискованный) способ спекуляции по сравнению с фьючерсным контрактом, потому что проигрыш может быть равен лишь гонорару посредника. Поэтому опционный контракт в какой-то степени содержит элемент страхования.
Срочные контракты (фьючерсные контракты, опционы)  используются при осуществлении хеджирования – страхования от неблагоприятного изменения цен в момент планируемой покупки или продажи актива, характеризующегося неопределенностью цены. Хеджирование осуществляется с помощью заключения одного или нескольких срочных контрактов на продажу или на  покупку, чтобы максимально сохранить стоимость финансовых активов инвестора.
Рассмотрим пример хеджирования. Хеджер боится снижения  цены какого-либо актива (например, цены акций интересующей его компании). Допустим, его устраивает цена 520 долл. за акцию. Он хочет, чтобы цена его активов не снизилась через 3 месяца и для этого заключает два встречных фьючерсных контракта: контракт на продажу акций через 3 месяца по этой цене (520 долл. за акцию) и контракт на покупку акций по такой же цене.
Предположим, через 3 месяца цена выросла до 540 долл. за акцию. Покупая по 520 долл. акции, хеджер выигрывает по контракту на покупку (на каждой акции 20 долл.), но проигрывает по контракту на продажу, поскольку продает по 520 долл. акции, которые стоят теперь 540 долл. В результате у него нет ни прибыли, ни убытков. А если цена снизилась, скажем, до 500 долл. за акцию? Он потеряет на продаже 500 долл. – 520 долл. = -20 долл., но выигрывает по фьючерсному контракту на покупку: 520 долл. - 500 долл. = 20 долл. Хотя нет прибыли, но нет и убытков, а это главное, к чему стремился хеджер.
Аналогично осуществляется хеджирование посредством заключения опционных контрактов. При операциях хеджирования риск не исчезает, но меняет своего носителя: производитель перекладывает риск на биржевого спекулянта, так как испытывает антипатию к риску. Спекулянт принимает на себя риск, поскольку по сути своей является любителем риска.
Сам термин «спекуляция» (от латинского speculatio – выслеживание, высматривание) приобрел во многих языках отрицательное значение. Стоит произнести слово «спекулянт», и перед нашим мысленным взором предстает ловкач, пытающийся всеми силами обмануть добропорядочного гражданина. Конечно, осуждение общества вполне справедливо, когда речь идет о нелегальной, противозаконной спекуляции.
Нелегальная спекуляция осуществляется путем распространения ложной информации, совершения незаконных сделок и т.д. Государство создает специальные правила, направленные на создание мер против подобных явлений.
В условиях государственного установления фиксированных цен в командной экономике спекуляция также принимает нелегальный характер. Получая с «черного хода» товары, спекулянты в условиях тотального дефицита в значительной степени участвуют в усугублении того дисбаланса спроса и предложения, который существует. Спекулянты нелегальным образом скупают дефицитный товар и перепродают его. Или они скупают пока не дефицитный товар в целях его перепродажи позднее по более высокой цене.
Разница между спекулятивной и административной ценой образуется не за счет временного интервала, а за счет усиления дисбаланса на товарном рынке. В эту высокую цену включается и плата работникам торговли, с которыми спекулянт устанавливает личные связи и которых вознаграждает за риск торговли «с черного хода».
Нормальная же легальная спекуляция оказывает содействие развитию рыночного хозяйства.
О первом положительном моменте, связанном со спекуляцией, уже было сказано выше, когда речь шла о возможности страхования рисков. Спекулянты путем операций хеджирования дают возможность другим участникам рыночного процесса застраховать себя.
Вторая важная функция спекуляции заключается в передаче информации о тенденциях, господствующих на рынке. Казалось бы, спекулянтам невыгодно распространять информацию. Это действительно так, но они распространяют ее помимо своего желания. Ожидая роста цен на какой-либо ресурс, они начинают скупать акции компаний, занимающихся его добычей. Массовая скупка акций ведет к росту цены этих акций.
Ценовой сигнал – это источник информации для всех. Общество в целом понимает, что скоро произойдет удорожание данного ресурса. Информация становится доступной всем.
Наконец, спекуляция выполняет еще одну функцию – консервации, или уменьшения использования дефицитных ресурсов (например, полезных ископаемых). Спекулянт, ожидая дефицит, скупает ресурс и консервирует добычу, чтобы продать ресурс позже, когда цена повысится. Раз на рынок поступает меньше ресурса, его цена растет. Ценовой сигнал воспринимается другими компаниями, и начинается повсеместная консервация добычи.
Разумеется, спекулянты не застрахованы от ошибок. Под влиянием ошибочных ожиданий они могут вызвать неверные ценовые сигналы и ввести в заблуждение других экономических субъектов. Но в конце концов такие спекулянты проигрывают, а выживают те спекулянты, которые действительно выполняют общественно полезные функции.

6 Макроэкономические факторы, детерминирующие деятельность фирмы и принятие фирмой управленческих решений

В условиях рыночных отношений  фирма (предприятие) является основным звеном всей экономики, поскольку именно на этом уровне создается нужная обществу продукция, оказываются необходимые услуги. Предприятие – это самостоятельный, экономически (организационно и технологически) обособленный хозяйствующий субъект национальной экономики, который производит и реализует продукцию. Любое предприятие является юридическим лицом, имеет законченную систему учета и отчетности, самостоятельный бухгалтерский баланс, расчетный и другие счета, печать с собственным наименованием и товарный знак (марку).
Главной целью создания и функционирования фирмы (предприятия)  является получение максимально возможной прибыли за счет реализации потребителям производимой продукции (выполненных работ, оказанных услуг). На основе общей цели предприятия формируются и устанавливаются общефирменные цели, которые определяются интересами владельца, размерами капитала, ситуацией внутри предприятия, внешней средой и должны отвечать следующим требованиям: быть конкретными и измеримыми, ориентированными во времени, досягаемыми и взаимно поддерживаемыми. 
Факторами  функционирования и развития фирмы являются его внутренняя среда и внешняя среда. Многие авторы дают следующие толкования этих понятий.
Внутренняя среда фирмы – это состав и соотношение его внутренних звеньев: цехов, лабораторий и других компонентов, составляющих единый хозяйственный объект. Структура предприятия определяется следующими основными факторами: размером предприятия; отраслью производства; уровнем технологии и специализации предприятия. Все структурные звенья предприятия связаны между собой с помощью системы управления.
Роль системы управления состоит в  принятии основных решений по управлению производством и ведению бизнеса и организации производства путем соединения всех необходимых факторов производства. Система управления фирмы определяется различными  факторами. В частности, организационно - правовой формой предприятия, масштабами производства, спецификой бизнеса, в том числе, его рискованностью,  особенностями  рыночной ниши  и т.д.
Система управления любой фирмы  отвечает за принятие решений по вопросам, которые были приведены нами в разделе 1.1 данного учебного пособия и продублированы ниже:
8. Каковы экономические условия на конкретном рынке, на котором мы конкурируем или могли бы конкурировать? 
9. Стоит ли нашей фирме заниматься этим бизнесом?
10. Если стоит, какой уровень цен и выработки нам следует установить, чтобы максимизировать нашу экономическую прибыль или свести к минимуму наши убытки в краткосрочном периоде?
11. Как мы можем организовать и инвестировать наши ресурсы (земля, труд, капитал, управленческие навыки) так, чтобы сохранить конкурентное преимущество перед другими компаниями на рынке?
12. Стоит ли расширять бизнес?
13. На каком уровне сконцентрировать усилия по завоеванию рынка (на уровне региона, страны, международном рынке)? 
14. Какие существуют риски? 
Эффективность системы управления фирмы является ключевым фактором эффективности деятельности фирмы.
Внешняя среда фирмы – это совокупность активных хозяйствующих субъектов, экономических, общественных и природных условий, национальных и межгосударственных институциональных структур и других внешних условий и факторов, действующих в окружении предприятия и влияющих на различные сферы его деятельности.
Предприятие – это открытая система, которая может существовать лишь при условии активного взаимодействия с окружающей (внешней) средой.
Каждое предприятие – это сложная производственно-экономическая система с многогранной деятельностью. Виды деятельности предприятия, которые следует отнести к главным, это – маркетинговая деятельность (комплексное изучение рынка); инновационная деятельность (научно-исследовательские и опытно-конструкторские разработки, внедрение технологических, организационных, управленческих и других новшеств в производство); производственная деятельность (изготовление продукции, выполнение работ и оказание услуг, разработка номенклатуры и ассортимента, адекватных спросу на рынке); коммерческая деятельность  (организация и стимулирование сбыта произведенной продукции, услуг, действенная реклама); материально-техническое обеспечение производства (поставка сырья, материалов, комплектующих изделий, обеспечение всеми видами энергии, техникой, оборудованием, тарой, и т.д.); экономическая деятельность (все виды планирования, ценообразования, учет и отчетность, организация и оплата труда, анализ хозяйственной деятельности и т.п.); послепродажный сервис продукции производственно-технического и потребительского назначения (пусконаладочные работы, гарантийное обслуживание, обеспечение запасными частями для ремонта и т.д.); социальная деятельность (поддержание на надлежащем уровне условий труда и жизни трудового коллектива, создание социальной инфраструктуры предприятия, включающей собственные жилые дома, столовые, лечебно-оздоровительные и детские дошкольные учреждения, учебные заведения и т.д.) 
Результаты и перспективы деятельности предприятия зависят от огромного числа разнообразных по характеру и уровню факторов. Сложно выявить их все, оценить значимость отдельных факторов в функционировании предприятия и  степень их взаимозависимости, определить возможность и варианты  управления ими.
В условиях рыночной экономики предприятие может выжить, а тем более улучшить свои позиции на рынке только при условии, что разрабатывает стратегию и своевременно принимает управленческие решения, учитывая как можно больше  факторов, определяющих результаты его деятельности. Предприятие должно ограничивать воздействие негативных факторов, влияющих на результаты его деятельности, и более полно использовать благоприятные возможности.
Обострение и усложнение конкуренции, как на региональном, национальном и международном рынках увеличивают число угроз экономической безопасности предприятия, усложняют проблему принятия управленческих решений.
В учебно-методической и научной литературе не существует единого подхода к классификации факторов, влияющих на параметры, динамику и перспективы деятельности предприятия. Остановимся на некоторых.
Многие исследователи подразделяют факторы, определяющие результаты и перспективы деятельности предприятия  на две группы: макроэкономические и микроэкономические факторы.
К макроэкономическим факторам отнесены такие факторы, как:
1) экономическая и политическая ситуация в стране;
2) состояние инвестиционного и финансового рынка;
3) комплекс законодательных и нормативных основ деятельности хозяйствующего субъекта;
4) политика налогообложения. 
К микроэкономическим факторам отнесены: объём и структура ресурсной базы; характер и значимость стратегических целей; стадия жизненного цикла; размеры, организационное строение и функциональная структура субъекта предпринимательской деятельности.
Близкой по смыслу вышеприведенной,  является классификация факторов на три группы: макроэкономические, мезоэкономические и микроэкономические.
Макроэкономические факторы:
1) экономическая конъюнктура;
2) государственная политика;
3) технологический прогресс;
4) географические условия;
5) социально-экономические условия.
Мезоэкономические факторы: состояние отрасли; конкурентное окружение предприятия – инвестора. Микроэкономические факторы: финансовые ресурсы; трудовые ресурсы; элементы производственно-маркетингового характера.
Некоторые авторы предлагают все факторы, оказывающие влияние на функционирования предприятия, сгруппировать и выделить внутренние и внешние факторы. Внешние факторы, в свою очередь, ими подразделяются на факторы макроэкономические и микроэкономические.
К макроэкономическим факторам относятся, по их мнению:
1) состояние инвестиционной сферы страны;
2) государственная экономическая политика;
3) доступность результатов научно-технического прогресса;
4) географические условия;
5) социально-демографические факторы.
К внутренним относятся факторы, характеризующие внутреннюю организацию предприятия: общая стратегия развития предприятия, финансово-экономическое состояние предприятия, наличие собственных ресурсов и возможность привлечения их из внешних источников, стадия жизненного цикла предприятия. Внешние микроэкономические факторы, в свою очередь, включают: состояние отрасли, конкурентное окружение; рыночная позиция предприятия; доступность внешних источников финансирования; степень развитости рыночной инфраструктуры в регионе; качество трудовых ресурсов.
В литературе также встречается деление факторов на объективные и субъективные. К объективным относятся факторы, не зависящие непосредственно от самой фирмы. К ним можно отнести законодательство, конкуренцию, политические и экономические кризисы, состояние кредитно-банковской сферы, наличие налоговых льгот и других преференций. 
Субъективные факторы имеют непосредственное отношение к данной фирме и напрямую зависят от эффективности её управления. К таким факторам можно отнести производственный и кадровый потенциал, уровень организации труда, уровень производительности труда, вид продукции и т.п. 
Как видно, объективные факторы явно могут быть отнесены к макроэкономическим факторам.
Предприятие – это открытая система, которая может существовать лишь при условии активного взаимодействия с окружающей (внешней) средой.
На наш взгляд, макроэкономические факторы, детерминирующие деятельность фирм и принятие ими управленческих решений, вряд ли можно четко сгруппировать. Вряд ли все внешние условия, в которых функционирует предприятие, целесообразно относить к макроэкономическим факторам его деятельности. Ясно,  например, что фирма не сможет успешно развиваться без активного взаимодействия с поставщиками, клиентами, маркетинговыми посредниками, конкурентами и другими контактными аудиториями. Но, на наш взгляд, излишне относить перечисленное выше к макроэкономическим факторам деятельности фирмы.
По нашему мнению, к макроэкономическим факторам,  детерминирующим деятельность фирм и принятие ими управленческих решений,  относятся: 
1) политические и правовые условия. Политические условия играют значительную роль в развитии предприятий: могут, как способствовать реализации их деловой активности, так и создавать в этом дополнительные барьеры. Они зависят от качества законодательной базы, соблюдения законодательства при  урегулировании правоотношений в обществе, в том числе в части  гарантий обеспечения прав граждан, защиты интересов собственников, конкуренции и т.д.; 
2) макроэкономические условия. Это, прежде всего, состояние национальной экономики. Значение имеет также уровень экономического развития отдельных регионов. Экономические условия являются, в том числе, результатом  не только бюджетно-налоговой, денежно-кредитной, инвестиционной, таможенной политики, но и правового регулирования конкуренции,  миграции, ввоза капитала, инвестиционного режима для нерезидентов; 
3) коммуникационные  условия: уровень развития транспортной сети, наличие железных дорог, автомобильных магистралей, воздушных, морских и речных путей сообщения, степень развитости сетей связи, информационного обмена и телекоммуникаций, на наш взгляд, целесообразно выделить в  отдельный блок;  
4) внешние научные и технические факторы. Наличие научных и технических факторов способствует предприятиям в выпуске новой и модернизации устаревшей продукции, освоении новых и совершенствовании применяемых технологических процессов, широком внедрении инноваций;
5) природно-климатические факторы и др. На деятельность предприятия в той или иной степени будут оказывать влияние изменения климата, ограниченность природных ресурсов, усиление солнечной активности, другие природные катаклизмы, загрязнение окружающей среды и др.;
6) экологические факторы. Государственный и негосударственный контроль качества и безопасности товаров, за соблюдением предприятиями требований и нормативов в сферах загрязнения окружающей среды, рационального использования и воспроизводства природных ресурсов играет в развитых странах все более существенную роль при принятии фирмами управленческих решений и реализации их деятельности;
7) международные факторы и др. К таковым можно отнести интернационализацию мировой экономики, изменение курсов национальных валют на мировом рынке, изменения роли и степени влияния страны на международных рынках. Эти факторы особенно значимы для предприятий, осуществляющие внешнеэкономическую деятельность.
Полагаем, каждый студент высшего учебного заведения, который успешно окончил образовательную программу подготовки бакалавров, следовательно, изучал дисциплины «Микроэкономика» и «Макроэкономика» сможет высказать свои соображения по поводу воздействия на деятельность фирмы и ее управленческие решения фискальной, монетарной, или инвестиционной политики государства.
В рамках данного раздела остановимся на государственном регулировании процессов монополизации рынков, деятельности монополий и конкурентных отношений в экономике. Это направление государственного регулирования затрагивает каждый из трех основных элементов фундамента рыночной экономики: отношения собственности, свободу экономического выбора субъектов рыночной экономики и конкуренцию. 
Конкуренция является базовым элементом рыночной экономики, необходимым условием реализации рыночных принципов организации экономической системы. Однако следует помнить о некоторых объективных обстоятельствах. Конкурентная борьба на рынке ведется с использованием самых различных методов и средств осуществления предпринимательской деятельности. 
Опыт развития рыночной экономики уже на рубеже 19 и 20 веков показал, что применение некоторых приемов и методов конкуренции оказывает негативное воздействие на функционирование механизма экономики в целом. Государство встало перед необходимостью разграничения конкуренции на законную и незаконную и установления правовых средств борьбы с некоторыми приемами и методами деятельности на рынке, получившими наименование недобросовестной конкуренции. 
Институт борьбы против недобросовестной конкуренции в разных странах предназначен для решения одной или нескольких из приведенных ниже задач:
1) упорядочить конкуренцию, ввести ее в определенные рамки, исключить отдельные формы и методы предпринимательства; 
2) защитить интересы мелких и средних предпринимателей;
3) внедрить в сознание публики представление о неотвратимости преследования и наказания государством субъектов, использующих недобросовестные и аморальные методы хозяйствования;
4) защитить интересы потребителей. 
Решение этих задач имеет целью обеспечить эффективное функционирование механизма рыночной экономики в целом.
В юридико-техническом отношении институт борьбы с недобросовестной конкуренцией занимает различное положение в правовой системе разных стран.
В одних государствах, например США, Японии и Канаде, положения о борьбе с недобросовестной конкуренцией составляют часть антимонопольного законодательства, поскольку сама нечестная конкуренция рассматривается как один из элементов монопольной практики. В рамках законодательства по борьбе с монопольной практикой выделяются конкретные составы правонарушений, характеризуемые как недобросовестная конкуренция. 
В других государствах, в частности в странах Общего рынка, этот правовой институт является самостоятельной ветвью гражданско- и административно-правового регулирования, существующего наряду со специальным антимонопольным законодательством, именуемым здесь законодательством по борьбе с ограничительной хозяйственной практикой. Само право на защиту против такой незаконной конкуренции рассматривается в национальном законодательстве этих стран как одно из прав промышленной собственности. Нормативная основа представлена, следовательно, разными актами. В некоторых из них, в частности во Франции, Италии, Нидерландах и ряде других, в качестве юридической основы борьбы с недобросовестной конкуренцией используются общие положения гражданского права об ответственности за гражданский деликт. Судебная практика этих стран выработала понятие и определила отдельные виды действий как недобросовестную конкуренцию. Недобросовестная конкуренция рассматривается как неправомерное действие, причиняющее ущерб, подлежащий возмещению по общим нормам деликатной ответственности. В других же странах имеется специальное законодательство, начало которому положил германский закон о недобросовестной конкуренции от 7 июня 1909 г., действующий и ныне в Германии в современной редакции. В специальных законах Германии и некоторых других стран, в частности Швейцарии, Австрии, Испании, Скандинавских стран (единообразном законе), Греции и др., выдвигается общее определение недобросовестной конкуренции, в соответствии с которым и осуществляют квалификацию соответствующих актов. При этом в некоторых законах также указываются и отдельные конкретные ее виды. И наконец, в ряде стран, к числу которых относятся, например, Англия и Бельгия, борьба с недозволенной конкуренцией опирается на общие нормы гражданского и уголовного законодательства, но имеются одновременно и специальные положения о недобросовестной конкуренции в различных актах, регулирующих гражданский оборот. Так, в Англии используются иски о смешении, клевете, нарушении доверия и др., кроме того, в ряде нормативных актов выдвигается общее определение недобросовестной конкуренции и указывается ряд ее конкретных проявлений.
Конкуренция, как свободное экономическое соперничество фирм за лучшие условия воспроизводства, объективно и логично приводит к концентрации и централизации капитала и монополизации в экономике. Высокий уровень власти отдельных фирм на рынке приводит к общественным экономическим потерям. Эти потери носят название «чистых потерь» или «мертвого груза». Негативные последствия концентрации и монополизации для экономики определили необходимость разработки и реализации политики регулирования этих процессов. 
Комплекс мер государственной власти, направленных на предупреждение и ограничение чрезмерной концентрации, пресечение монополистической деятельности, на защиту добросовестной конкуренции путем принятия ограничений относительно деятельности компаний принято называть антимонопольной политикой. Хотя правильнее, конечно, называть политикой защиты добросовестной конкуренции и регулирования деятельности монополий.
Антимонопольная политика в различных странах имеет свой специфический характер. Тем не менее, антимонопольное законодательство едино в своих основах. Оно, во-первых, ставит под государственный контроль слияния компаний; во-вторых, запрещает соглашения и сговоры предпринимателей; в-третьих, пресекает недобросовестную конкуренцию.
В экономической и юридической литературе по антимонопольному регулированию экономики условно выделяют две модели: американскую и  европейскую.
Американская (англо – саксонская) модель основывается на принципе запрещения монополии как рыночной структуры независимо от её социальных или экономических последствий. Её основой является антимонопольное (антитрестовское) законодательство США. Американская модель предполагает расчет определенных показателей, характеризующих степень концентрации и уровень власти отдельной фирмы на рынке. Исходя из оценки этих параметров, регулятором рынка принимается решение о необходимости применения мер воздействия к фирме или запрета на планируемые ею действия. Американская модель предполагает реорганизацию монопольных образований; разрыв антиконкурентных соглашений; внедрение конкуренции на монополизированный рынок.
Европейская (континентальная) модель основывается на принципе контроля над злоупотреблениями. Она акцентирует внимание не на анализе структуры рынка, а на анализе конкурентного поведения отдельных хозяйствующих субъектов. Признаётся незаконной деятельность не любой монополии или картеля, а лишь тех, чьи действия имеют для общества негативные последствия. Кроме того, признаётся незаконной деятельность любого субъекта экономики, безотносительно уровню его власти на рынке, чьи действия нарушают конкурентные права других участников рынка и  имеют для общества негативные последствия. Европейская модель предполагает регулирование деятельности естественных монополий; выявление и пресечение злоупотреблений монополистами рыночной властью.
В конце 20 века регулирующие органы в большинстве стран начали все более активно применять в практике регулирования национальных и международных рынков подходы и инструменты и той, и другой модели. Концепции регулирования в большинстве стран имеют в основе общие правовые принципы:
1) факт наличия у фирмы или группы фирм высокого уровня рыночной власти не определяет неизбежность негативных последствий для рынка, других фирм и покупателей. Высокий уровень рыночной власти фирмы определяет только потенциал негативных проявлений, который не реализуется с необходимостью;
2) антимонопольная политика призвана обеспечить условия для сохранения достаточно равных конкурентных возможностей на рынке для всех фирм, а не уменьшать долю фирм-монополистов.
В зависимости от характеристик рынка в разных странах анализ его состояния проводиться с использованием нескольких из нижеприведенных показателей:
1) индекс Херфиндаля-Хиршмана;
2) индекс Лернера;
3) индекс Линда;
4) индекс концентрации;
5) коэффициент Бейна;
6) коэффициент Тобина;
7) индекс Ротшильда.
Так в США основным показателем, который используется органами, регулирующими конкуренцию, монополизацию рынков, деятельность монополий является индекс Херфиндаля-Хиршмана, а в странах Европейского Союза - индекс Линда. Индекс Херфиндаля - Хиршмана используется Департаментом Юстиции и Федеральной Торговой Комиссией США как при определении необходимости вмешательства регулятора в случае слияния на рынке, так и при принятии решения о разрешении или запрещении слияния (табл. 7.1). 

Таблица 7.1.

Критерии принятия решения о разрешении / запрещении слияния фирм

	Значение HHI до слияния
	Степень концентрации в отрасли
	Изменение HHI в результате намеченного слияния  
	Вариант решения регулятора о возможности слияния 

	не превышает 1000
	отрасль
не концентрирована
	любое
	разрешено

	выше 1000, но не превышает 1500
	низкая
	не более 100
более 100
	разрешено
запрещено

	1500, но не превышает 1800
	средняя
	не более 100
более 100
	разрешено
запрещено

	превышает 1800
но не превышает 2500
	умеренно высокая
	не более 50
более 50
	разрешено
запрещено

	превышает 2500

	высокая 
	любое
	решение принимается после дополнительного специального разбирательства




Практика анализа и количественной оценки рыночных структур, выявила, что уровень монополизации не всегда может быть адекватно оценен с помощью показателей уровня рыночной концентрации. Каждый показатель имеет или некоторые недостатки, или его применение связано с некоторыми сложностями.
Однако, опыт регулирования деятельности монополий, картелей и конкурентных отношений в разных странах показал, что сложности регулирования в этой сфере связаны не с выбором индекса. Проблемы выявления и пресечения злоупотреблений монополистами рыночной властью, актов недобросовестной конкуренции на рынке связаны в основном со следующими моментами:
1) определения товарной и географической границы релевантного рынка;
2) оценки уровня барьеров в отрасли;
3) получения достоверной информации регулирующим органом об издержках производства и прибыльности фирм;
4) адекватной оценки уровня монополизации и уровня концентрации на рынке;
5) у регулируемого субъекта экономики исчезают стимулы к снижению издержек, а у государства возникают издержки, связанные с обеспечением и реализацией регулирования. Это негативно сказывается на экономической эффективности.
В теоретической экономике, в юридических науках, актах  международного законодательства и национального законодательства многих стран, определяющих нормы регулирования  конкурентных отношений существует классификация конкуренции по соответствию приемов, которые используют фирмы в практике конкурентной борьбы, законодательным актам и обычаям делового оборота: добросовестная  и недобросовестная  конкуренция. Понятно, что реализация такой классификации, как и любой другой,  возможна лишь тогда, когда существует основание для классификации.
Идеальным, с точки зрения возможности применения в практике регулирования конкурентных отношений, является вариант, когда  в законодательстве  приводится определение недобросовестной  конкуренции, некоторые ее возможные проявления на практике, примерный перечень запрещаемых действий. Такой вариант встречается достаточно редко. 
Чаще определениям, которые встречаются в актах  международного законодательства и национального законодательства   многих стран, присущ характер самых общих положений. Например, во многих странах, основным оценочным критерием в определении недобросовестной конкуренции служит использование в деловой практике таких форм и методов предпринимательской деятельности, которые противоречат «доброй совести», «добрым нравам» или «честным обычаям», сложившимся в обороте. Основополагающими для такого критерия оценки являются положения «Парижской конвенции по охране промышленной собственности» и «Римского договора о создании ЕС».
В «Римском договоре о создании ЕС» (ст. 85, 86 и 91) изложены правила конкуренции. В соответствии с этими статьями запрещаются любые соглашения между предприятиями, решения об объединении предприятий и их координированная деятельность, имеющие целью  воспрепятствовать, ограничить или нарушить свободу конкуренции внутри ЕС. Соглашения такого рода считаются лишенными юридической силы. Несовместимой с принципами с ЕС считается также индивидуальная монополистическая практика, основанная на установлении одной или несколькими фирмами господствующего положения на рынке и злоупотребления им. Запрещается любая форма помощи со стороны государства, которая нарушает или грозит нарушить конкуренцию, благоприятствуя некоторым предприятиям или видам продукции. 
Согласно «Парижской конвенции по охране промышленной собственности» (ст. 10 bis), недобросовестной конкуренцией считается всякий акт конкуренции, противоречащий честным обычаям в промышленных и торговых делах. Из аналогичного оценочного критерия исходят и национальные законодательства. Так, в Германии по ст. 1 закона «О недобросовестной конкуренции» от 7 июня 1909 г. лицо, которое в ходе деловой практики совершит в целях конкурентной борьбы действия, противоречащие добрым нравам, может быть через суд принуждено к прекращению этих действий и возмещению убытков. Некоторые конкурентные действия, характеризуемые как недобросовестные, определяются в «Парижской конвенции» (ст. 10 bis), но в основном содержание различных форм (видов) недобросовестной конкуренции раскрывается в решениях судов и обобщениях гражданско-правовой доктрины. Выделяется несколько категорий актов конкурентной деятельности, наиболее часто признаваемых в разных странах  недобросовестной конкуренцией.
Во-первых, к недобросовестной конкуренции относят определенный круг приемов и недозволенных способов использования промышленных прав других лиц с целью продвижения товаров или услуг на рынке. Имеется в виду деятельность, которая способна ввести контрагента по договору или массового потребителя в заблуждение, вызвать у них смешение с самим предприятием конкурента либо с его изделиями или услугами, лишив такого конкурента выгод монопольного использования объекта промышленной собственности. Недобросовестность проявляется здесь в стремлении нечестно, обманно использовать завоеванную другим предпринимателем репутацию на рынке. Такая деятельность может проявляться, в частности,   в применении товарного знака, идентичного или сходного с охраняемым обозначением другого предпринимателя;  в использовании фирменного наименования, тождественного или сходного с фирмой другого участника оборота; в ложном указании обозначения происхождения изделия, право,  на применение которого принадлежит определенному кругу продуцентов или торговцев и т.д.
Во-вторых, как акты недобросовестной конкуренции классифицируется осуществление деятельности, являющейся одновременно монопольной и искусственно ограничивающей конкурентную деятельность других лиц. В частности, навязывание контрагенту договорных условий, которые препятствуют  его дальнейшей хозяйственной деятельности;  организация бойкота; осуществление демпинга или  дискриминации в торговле; дезорганизация производства конкурента и т. д.
В-третьих, считаются недобросовестной конкуренцией действия, нарушающие личные права предпринимателя на имя, честь и репутацию. Имеется в виду дискредитация, или диффамация, то есть распространение ложных сведений о конкуренте, порочащих самого предпринимателя либо его товар или работу.
В-четвертых, к недобросовестной конкуренции относят действия, преследующие цель нечестного извлечения выгод различными коммерческими или некоммерческими средствами. Приведем примеры таких действий:
1) передача третьему лицу конфиденциально полученной информации;
2) сманивание и подкуп персонала конкурента для получения от него секретной информации;
3) недобросовестная реклама (сравнительная или обманная), имеющая цель создать благоприятные условия для реализации товаров или услуг;
4) проведение торговли с нарушением установленных правил (несанкционированная распродажа товаров, продажа с объявленными скидками и премиями, не имеющими, по существу, имущественной ценности, торговля по воскресеньям).
Кроме того, в законодательстве и в практике регулирования конкурентных отношений используется понятие «незаконные методы неценовой конкуренции». К незаконным методам неценовой конкуренции относят достаточно широкий спектр действий:
1) промышленный шпионаж;
2) переманивание специалистов, владеющих производственными секретами;
3) выпуск поддельных товаров;
4) любые действия, способные каким бы то ни было образом вызвать путаницу в отношении предприятия, товаров, промышленной или торговой деятельности конкурента;
5) ложные утверждения при осуществлении коммерческой деятельности, способные дискредитировать предприятие, товары, промышленную или торговую деятельность конкурента;
6) указания или утверждения, использование которых при осуществлении коммерческой деятельности может ввести общественность в заблуждение относительно характера и способа изготовления, свойств, пригодности к применению или качества товара.
Важно, что незнание, заблуждение и иные подобные причины не являются оправдывающими обстоятельствами.
Государственное регулирование конкуренции, монополизации рынков, деятельности монополий, исключая возможность использования отдельных форм и методов конкуренции, реструктуризации бизнеса, устанавливая ограничения расширению рыночной ниши фирм в определенных случаях, обуславливает не только дополнительные ограничения для отдельных фирм и сказывается на результатах и перспективах их деятельности. Как следствие, оказывает значительное влияние на функционирование механизмов отдельных рынков и экономики в целом. 
Как уже было отмечено, макроэкономические факторы, оказывающие влияние на хозяйственную деятельность предприятия, тесно взаимосвязаны и проявляют свое воздействие комплексно. 
Для анализа факторов, воздействующих на предприятие как составной части экономики страны, в современной микроэкономике  используется экономико-математическое моделирование. Известными экономистами (К.Виксель, П.Самуэльсон) предпринимались попытки определения оптимальных, с точки зрения создания условий экономического роста, соотношений цены товара и цены фактора производства. Интерес представляют модели экономического роста Р. Харрода, Е.Домара, Р.Солоу, адаптированные под задачу оптимизации роста предприятия. 
В заключение, еще раз отметим  некоторые принципиально важные моменты. 
Во-первых,  результаты и перспективы деятельности предприятия зависят от огромного числа разнообразных по характеру и уровню факторов.  Макроэкономические факторы, оказывающие влияние на хозяйственную деятельность предприятия, тесно взаимосвязаны и проявляют свое воздействие комплексно. 
             Во-вторых,  сложно выявить их все, оценить значимость отдельных факторов в функционировании предприятия и  степень их взаимозависимости, определить возможность и варианты  управления ими. 
              В-третьих, в  условиях современной рыночной экономики предприятие может выжить, а тем более улучшить свои позиции на рынке только при условии, что разрабатывает стратегию и своевременно принимает управленческие решения, учитывая как можно больше  факторов, определяющих результаты его деятельности. Предприятие должно стремиться ограничивать воздействие негативных факторов, влияющих на результаты его деятельности, и более полно использовать благоприятные возможности.
В заключение, еще раз отметим  некоторые принципиально важные моменты. 
Во-первых,  результаты и перспективы деятельности предприятия зависят от огромного числа разнообразных по характеру и уровню факторов.  Макроэкономические факторы, оказывающие влияние на хозяйственную деятельность предприятия, тесно взаимосвязаны и проявляют свое воздействие комплексно. 
Во-вторых, сложно выявить их все, оценить значимость отдельных факторов в функционировании предприятия и степень их взаимозависимости, определить возможность и варианты  управления ими. 
В-третьих, в условиях современной рыночной экономики предприятие может выжить, а тем более улучшить свои позиции на рынке только при условии, что разрабатывает стратегию и своевременно принимает управленческие решения, учитывая как можно больше  факторов, определяющих результаты его деятельности. Предприятие должно стремиться ограничивать воздействие негативных факторов, влияющих на результаты его деятельности, и более полно использовать благоприятные возможности.
Вопросы для самопроверки
1. Какой смысл несет понятие «фирма» в рамках таких дисциплин как «Микроэкономика», «Экономика фирмы», «Макроэкономика»? 
2. Какие экономические интересы фирмы Вы можете выделить?
3. Какие  цели могут стремиться реализовать фирмы?
4. Могут ли экономические интересы предприятия противоречить экономическим интересам государства? Приведите примеры таких ситуаций.
5. Дайте характеристику «внутренней» и «внешней»  среды фирмы. Какие проблемы их функционирования и взаимодействия исследуются в рамках дисциплины «Управленческая экономика»?
6. На Ваш взгляд, какие факторы деятельности фирмы следует отнести к макроэкономическим факторам? Какие из них принимаются во внимание в рамках дисциплины «Управленческая экономика»?
7. Аргументируйте значимость одного из названных Вами факторов как  фактора,  детерминирующего деятельность фирм и принятие ими управленческих решений. 
8. На Ваш взгляд, целесообразно ли государственное регулирование отношений фирмы – работодателя и наемного работника? Прокомментируйте Ваш ответ.
9. Каким образом государство контролирует и регулирует деятельность фирм, используя различные элементы налога?
10.  На Ваш взгляд, инвестиционный режим, законодательно установленный  для фирм-нерезидентов, может рассматриваться как фактор деятельности фирмы?
11. Является ли фискальная политика государства фактором, определяющим управленческие решения фирмы? Прокомментируйте Ваш ответ.
12. Является монетарная политика государства фактором, определяющим управленческие решения фирмы?
13.  Какие действия относятся к актам недобросовестной конкуренции во многих странах?
14. Какие негативные последствия регулирования деятельности монополий Вы знаете?


Упражнения для самопроверки

1.Функция спроса населения на данный товар Qd = 9 – P, а функция предложения Qs = - 6 + 2P. Единицы измерения  Qd  и Qs – миллионы штук, P - рубли. Государство ввело акциз на данную продукцию. За каждую проданную единицу товара производители должны внести в казну 1,5 рубля. 
Определите: как измениться выручка фирмы после введения налога? Определите сумму налогового сбора?

2. Фирма произвела и реализовала продукции на сумму 55 млн. р. При этом издержки фирмы составили 45 млн. р., из них 5 млн. – заработная плата. По результатам своей деятельности фирма заплатила налог на прибыль в сумме 1 млн. р. И НДС в сумме 2 млн. р. Определить ставку налога на прибыль и НДС, если известно, что 50% прибыли фирмы направили на помощь детскому дому, а суммы, направляемые на благотворительность, налогом не облагаются.

3.Функция спроса населения на данный товар Qd = 9 – P, а функция предложения Qs = - 6 + 2P. Единицы измерения  Qd  и Qs – миллионы штук, P - рубли. С целью стимулирования производства государство вводит дотацию  на данную продукцию. За каждую проданную единицу товара производители получают дополнительно 1,5 рубля из госбюджета. 
Определите: как измениться выручка фирмы  в условиях дотационного режима? Определите расходы государства на финансирование дотирования?

4.Предложение товара в некоторой отрасли  обеспечивают четыре фирмы  с рыночными долями 60%,20%, 10% и 10%. Определите индекс Херфиндаля для отрасли. Прокомментируйте результат.
5.В некоторой отрасли отраслевой объем производства обеспечивают 6 фирм. У одной из них рыночная доля 50%, а у других – доли по 10%. В другой отрасли отраслевой объем производства обеспечивают 5 фирм с равными рыночными долями. Сравните индексы Херфиндаля этих отраслей и прокомментируйте результат.

6. Приведите свои варианты комментариев к нижеследующим выражениям:
1) Государственное регулирование ценообразования имеет отрицательный эффект для субъектов рыночной экономики.
2) Используя налоги, государство может регулировать деятельность фирмы.
3) Изменение экологического законодательства не окажет ли влияния на деловую активность фирм.
4) Фирма должна иметь полную экономическую свободу в рыночной экономике.
5) Индекс Херфиндаля реагирует как на рыночную долю каждой фирмы, так и на количество фирм в отрасли.
6) В случае чистой монополии, когда отрасль состоит из одной фирмы , индекс Херфиндаля будет равен 100%.
7) Инвестиционный режим, законодательно установленный для фирм - нерезидентов, может рассматриваться как макроэкономический фактор деятельности фирмы, а инвестиционный режим, законодательно установленный для фирм - резидентов - как микроэкономический фактор деятельности фирмы?
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10.http://www.rbc.ru - РосБизнесКонсалтинг (материалы аналитического и обзорного характера).
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23.http://economictheory.narod.ru/journals.htm - Алфавитный каталог газет и журналов на русском языке по экономике
24.http://econline.h1.ru/ - Каталог ссылок на лучшие экономические ресурсы
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