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ABSTRACT: ORIENTATION OF PRICES AFTER COMPETITION (COMPETITIVE PRICING) IS THE STRATEGY 
MOST FREQUENTLY USED IN COUNTRIES WITH MARKET ECONOMIES AND ESPECIALLY FOR EXPORTS. 
MOREOVER, IN AN ECONOMY DOMINATED BY MARKET COMPETITION CAN NOT IGNORE WITHOUT 
CERTAIN RISKS, PRICES RESULTING FROM COMPETITION BETWEEN  PRODUCTS OF BIDDERS. 
COMPANIES THAT USE THIS TYPE OF STRATEGY SEEKS TO MAINTAIN A LEVEL OF PRICES LINKED TO 
THAT CHARGED BY OTHER COMPETITORS (OR EXPORTING) GENERALLY NO LONGER COVER 
PRODUCTION COSTS OR DEMAND, RELYING ON THE ASSUMPTION THAT THE AVERAGE MARKET PRICE 
IS A REASONABLE BASIS OF COST. 
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Aspecteăteoreticeăprivindăstrategiileădeăpre܊uriă܈iăpozi܊iaăfirmei 
Modul concret deăorientareăşiăraportareălaăconcurenĠăăînăfiecareăstrategieădeăpreĠ,ăvaăfiădeterminată

deă poziĠiaă firmeiă peă piaĠă,ă deă forĠaă deă careă dispuneă şiă prestigiulă deă careă seă bucură,ă deă obiectiveleă şiă
perspectiveleăcoteiăsaleădeăpiaĠăăetc.ăînăfuncĠieădeăacesteăelemente, pot exista   mai   multe   variante   de   
strategiiăăădeăăăpreĠuriăăăorientateăăădupăăconcurenĠă. 

Astfel,ăfirmeleăputernice,ăprinăpoliticaălorădeăpreĠuri,ăvorăurmăriăsăăăăanticipezeăăăşiăăsăăăăfructificeăăă
înăăăavantajulăăălorăăăreacĠiaăăăcelorlalĠiăcompetitoriălaăacĠiunileăpropriiădesfăşurateăpeăpiaĠă.ăFirmeleămaiăslabeă
(maiămici)ăcuăoăcotăădeăpiaĠăăredusăăoriăintrateărecentăînăcompetiĠieăvorăîncercaăsă-şiăaliniezeăpreĠurileăînăaşaă
felă încâtă săă fieă competitive,ă săă rezisteă concurenĠei.ăExistăă ă ă şiă ă ă posibilitateaă ă ă unoră ă ă înĠelegeriă ă ă întreăăă
competitoriăăăînăprivinĠaăpreĠuriloră(înămăsuraăînăcareălegislaĠiaădinăuneleăĠăriănuăleăinterzice) [1].ăDar,ăînă
general,ă preĠurileă existenteă peă piaĠăă suntă rezultatulă desfăşurăriiă spontaneă aă raporturiloră deă forĠeă dintre 
concurenĠi. 

FirmeleăcuăpoziĠiiămaiămodesteăpeăpiaĠăăsuntănevoiteăsăăĠinăăseamaădeăconcurenĠiiămaiăputernici,ădeă
preĠurileăimpuseăăpieĠeiădeăaceştia,ăadoptândăoăstrategieădeăpreĠuriăpurăimitativăăsauăoăstrategieădiferenĠiată,ă
dupăăcumăăăauăînăăăvedere imitareaăăfidelăăăăaăămanevrelorăconcurenĠilorăprincipali,ăsauăoăreacĠieălaămişcareaă
acestora,ădarăcuăoăanumităădistanĠare.ăă 

Variantaă deă strategieă pură imitativăă esteă totală defensivăă şiă areă dezavantajeă maiă alesă pentruă
competitorii slabi, care se pot afla uneoriăînăsituaĠiaădeăaăvindeălaăpreĠuriăsubăcosturileălorăproprii.ăDar,ăeaă
nuăpoateăfiăevitatăăînăcomerĠulăcuăanumiteăproduseăomogene,ădeămasă,ăcareănuăseăpotădiferenĠiaădeălaăoăfirmăă
la alta.  

Strategiaă diferenĠieriiă preĠuriloră faĠăă deă celeă aleă concurenĠeiă esteă superioarăă ,ă dară solicităămultăă
abilitate.ăEaăpresupuneăsupraveghereaăatentăăşiăchiarăanticipareaăacĠiunilorăconcurenĠei,ăprecumăşiăevaluareaă
efectuluiăăăacestorăăăacĠiuni.ăăăFolosireaăăăacesteiăăăstrategiiăăăfaceăăănecesarăăasigurareaăăăconcordanĠei  cu   
preĠurileăăăconcurenĠei,ăăădarăăăfărăăăăsăăăăseărealizezeăăăoăăăcopiereăăăaăăăacestora[2].ăăăSpreăăăexemplu,ăăădacăăăă
concurenĠaămajoreazăăsauăreduceăpreĠurile,ăaceastăămişcareăesteăurmatăăşiădeăfirmaăînăcauză,ădarămodificărileă
deăpreĠuriăpotăfiădeăproporĠiiărelativeădiferiteă ă ăsauăă ăpotă ăăfiă ăoperateă ăăcuăă ăunăăăanumită ă ădecalaj.ăăDacăăăă
asemeneaă mişcăriă aleă firmeiă suntă bineă gândite,ă eleă potă asiguraă înscriereaă firmeiă înă tendinĠeleă ă ă pieĠei,ăăă
consolidareaăăătreptatăăăăaăăăpoziĠieiăăăsaleăăăşiăăăchiarăextindereaăfirmeiăpeăpiaĠă. 

OămareăimportanĠăăpoateăaveaăşiăatitudineaăofensivăăaăfirmei,ăprinăluareaăuneiăanumiteădistanĠeăfaĠăă
deămişcărileăconcurenĠei,ăpentruaădescifraămaiăclarăintenĠiileăulterioareăaleăacesteiaăşiăpentruăaăîncercaăalteăăă
posibilităĠiăăădeăăărăspunsăăălaăăăacĠiunileăăăconcurenĠei,ăăărespectivăăădeăcompensareăăăaăăăefectuluiăăămodificăriiăăă
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deăăăpreĠ.ăăăSpreăăăexemplu,ăăălaăăăoăreducereăăăaăăăpreĠuluiăăădeăăăcătreăăăconcurenĠăăăăseăăăpoateăăărăspundeăăăprină
îmbunătăĠireaăactivităĠiiădeăservice,ăprinăacordareaăunorăfacilităĠiădeăcumpărare,ăprinăacĠiuniăpublicitareăetc.ă 

Aceastăăvariantăădeăăstrategie,ădeşiăăesteăsuperioarăăceleiăăpurăimitative,ăesteămultămaiădificilădeăpusă
înăpracticăăşi,ădreptăurmare,ăesteăpuĠinăfolosită.ă 

Strategiile   deă ă ă preĠuriă ă ăorientateă ă ădupăă ă ă concurenĠă,ă ă ă înă ă ă diferiteăvarianteă ă (pură imitative,ăă
diferenĠiateăsauăăconvenĠionaleă–  cândăămaiămulteăfirmeăseăînĠelegăînăprivinĠaăpreĠurilor),ăauăoăfrecvenĠăă
largă,ăatâtăpeăpieĠeleăinterne,ăcâtăşiăpeăpieĠeleăexterne[3].  

Folosireaă acestoră strategiiă peă pieĠeleă externeă ridicăă înă plusă uneleă probleme,ă cândă condiĠioneazăă
aplicareaă lorăeficientă.ăOăproblemăăesteăceaă ă ă aă ă ăcomparabilităĠiiă ă ăproduseloră ă ăpropriiă ă cuă ă ăceleă ă ă aleăăă
concurenĠei,ă avândă înă ă vedereă diferenĠaă întreă caracteristicileă produselor.ă Aceastaă constituieă oă problemăă
deoareceăesteădificilăsăăseăgăseascăăproduseă identiceăsauăapropiateă(maiăalesăcândăesteăvorbaădeămaşini,ă
utilajeăşiăinstalaĠiiăsauăproduseăchimiceăetc.)ăînădouăăĠăriădiferite,ăchiarădacăăeleăîndeplinescăaceeaşiăfuncĠie.ă
ApoiăesteăşiăproblemaăcomparabilităĠiiălorăînătimp,ăăîntrucâtăritmulăămodificăriiăniveluluiătehnicăăşiăăăcalitativă
alăproduselorăăăesteăăădiferităăădeăăălaăăoăăăĠarăăălaăăăalta.ăăăÎnăăăscopulăăăcomparăriiăperformanĠelorăproduselor se 
facă analizeă deă regresie,ă deă corelaĠieă întreă parametriiă tehnico-economiciă şiă seă stabilescă coeficienĠiă deă
echivalenĠăăaiăacestorăparametri,ăiarăpeăbazaălorăseăaproximeazăăăpreĠurileădeăexportă(sauăpreĠurileăinterne)ă
înăfuncĠieădeănivelulăpreĠurilorăpracticateădeăconcurenĠă.ă 

OăaltăăproblemăăesteăceaăaăevaluăriiăcheltuielilorădeădistribuĠieăşiădesfacere,ăcheltuieliăcareăseăadaugăă
preĠuluiădeăexportăpropriu-zis,ărezultândăpreĠulăfinal.ăFirmeleăăădinăăăalteăăăĠăriăăăinclud,ăăădeăăăregulă,ăăăacesteăăă
cheltuieliăăăînăpreĠurileăăcomparabile.ăăOăbazăădeăplacareăpentruăstabilireaăăăacestorăcheltuieliă(şiăaăpreĠuluiă
deăexport)ăarăfiăluareaăînăcalculăaăpreĠuluiăceăvaăfiăăplătităădeăăăcumpărătorulăăăfinalăăădinăăăĠaraăăăimportatoareăăă
(preĠulă ă ă cuă amănuntul,ă înă cazulă bunuriloră deă consumă sauă preĠulă deă achiziĠieă înă cazulă mijloaceloră deă
producĠie),ăpreĠădinăcareăsăăseăscadăăpreĠulăinternădeăexportă(transformatăînăvalută).ă 

AdoptareaăuneiăstrategiiădeăpreĠuriălaăexport,ăorientatăădupăăconcurenĠă,ătrebuieăsăăseăbazezeăpeăo 
câtămaiărealăăşiăatentăăevaluareăaăpreĠurilorăpracticateăpeăpiaĠaăexternă,ăcuăcareăsăăseăcompareăpreĠurileădeăăă
exportăăăestimate,ăăăpentruăăăaăăăaflaăăăgradulăăădeăăăcompetitivitateăăăalăproduselorăpropriiăşiăaăstabiliăceaămaiă
eficientăăstrategie.ăDarăşiăproblemaăcunoaşteriiăpreĠurilorăexterneăesteăunaădinăceleămaiădificile,ădatorităă
particularităĠilorăpieĠeiăfiecăreiăgrupeădeăproduseăînăăăparte.ăăăAstfel,ăăădacăăăăpentruăăăbunurileăăădeăăăconsumăăă
deăăăimportanĠăădeosebităăsauăpentruăresurseăinformaĠiileăsuntămaiăuşorădeăobĠinută(înăspecial,ăprinăcotaĠiileă
deă bursă),ă pentruă maşini,ă utilajeă şiă ă instalaĠii,ă informaĠiileă suntă maiă greuă deă obĠinut,ă nuă numaiă datorităă
complexităĠiiălor,ăciăşiădatorităăsecretulătehnologic. 

ÎnăcadrulăăăuneiăăăanumiteăăstrategiiădeăăăpreĠuri,ăfirmeleăpracticăătacticiădeăpreĠuriăadecvateăfiecăreiă
situaĠiiăpentruăobĠinereaăunorăpoziĠiiăfavorabileăăpeăăpiaĠă.ăăăAstfel,ădacăăăoăăfirmăăădispuneăădeăunăavansăînă
privinĠaăprogresuluiătehnicăsauădeăoăconjuncturăăfavorabilă,ăcareăîiăasigurăăoăpoziĠieăputernicăăpeăpiaĠă,ăvaă
practicaătacticiăactive,ădeăvârf,ăpentruăăăaăăăvalorificaăăăacesteăăăavantaje[4].ăăăÎnăăăschimb,ăăăcompetitoriiăăăcuă
posibilităĠiămaiăreduseăîşiăaliniazăăpreĠurileălorădeăexport-importălaăceleăpracticateădeăconcurenĠiăşiăĠin seama 
deăpresiuneaăpieĠei,ăadoptândătacticiăpasive.ăSeăpotăpracticaăşiătacticiădeăpreĠuriădeăpenetraĠie,ăînăsituaĠiileăînă
careăseăîncearcăăpreluareaăunorăcoteăcâtămaiămariădinăcapacitateaădeăabsorbĠieăaăpieĠelor,ăcuăajutorulăunoră
preĠuriătemporarămaiăreduseădecâtăceleăpracticateădeăconcurenĠă.ăFundamentareaăunorăstrategiiăşiătacticiădeă
preĠuriătrebuieăsăăseăbazezeăşiăpeăprognozeăreferitoareălaăpreĠurileăinterneăşiăinternaĠionale.ăAşaăcumăaărezultată
dinăceleăprezentateăînăparagrafeleăanterioare,ădiferenĠiereaăstrategiilorăpeăpreĠuriăpoateăproveniăşiădinămodulă
concretă ceă seă areă înă vedereă laă stabilireaă niveluluiă preĠurilor,ă determinată deă factorulă căruiaă iă seă acordăă
prioritate:ăcosturile,ăcerereaăsauăconcurenĠa. 

Esteădeăsubliniatăînsăăcăănuăpoateăfiăvorbaădeăo orientareăcategorică,ăcuăcaracterăexclusiv,ăaăuneiă
strategiiădupăăunăfactorăsauăaltul,ăciăesteăvorbaădoarădeăprioritateaăsauăpreponderenĠaăcareăseăacordăăunuiaă
sauăaltuiaădinăaceştia.ăÎnăelaborareaăuneiăstrategiiădeăpreĠuriăşi,ă înăgeneral,ă înăstabilireaăpreĠurilorătrebuieă
ĠinutăseamaădeătoĠiăaceştiăfactori,ămaiămultăsauămaiăpuĠin. 

 
Pre܊urileăcompetitiveăpeăpia܊ă 
DeterminareaăpreĠuluiătrebuieăsăăfieăconcordantăăcuăvariabileleămixuluiăăădeăăămarketingăăăaleseăăăşiăăă

trebuieăăăsăăăăseăăăbazezeăăăpeăăăanalizaăsimultanăăaăcinciăfactori,ăaăcărorăconfruntareăvaăpermiteăobĠinereaă



Annalsăofătheă„ConstantinăBrâncuși”ăUniversityăofăTârguăJiu,ăLetterăand Social Science Series, Supplement 1/2017 

 

„ACADEMICA BRÂNCU܇I”PUBLISHER 
 

165 

unuiaăsauăaămaiămultorăpreĠuriăposibile,ăceăvorăfiătestateăînainteădeăalegereaăăăsoluĠieiăăăfinale.ăăăAceştiăăăfactoriăăă
sunt:ă ă ă constrângerileă ă ă legale,ă obiectiveleă întreprinderiiă înă materieă deă preĠuri,ă cererea,ă caracteristicileă
produsuluiăşiăconcurenĠaă[5].ăLaăaceştiaăseăadaugăărolulădistribuitorilorăînăfixareaăpreĠului.ăğinândăseamaădeă
aceştiăfactoriăseăpoateăprezentaăoăschemăăaădemersuluiăfixăriiăpreĠurilor[6].  

SuntăfrecventeăsituaĠiileăînăcareăîntreprinderileăproducăoăgamăălargăăădeăăăproduseăăăşiăăătrebuieăăăsăăăă
stabileascăăăăpreĠulăăăpentruăăăfiecareăsortimentăăsauăăăreperăăăînăparte.ăăAceastaănuăăesteăoăăproblemăăăăsimplăă
datorităăraporturilorădeăinterdependenĠăăcareăpotăexistaăîntreăeleăşiăaărelaĠiilorăcomplexeădintreăcerereaăşiă
costurileălor.ăăStrategiaăpreĠurilortrebuieăsăăcorespundăănevoiiădeăaăsegmentaăpiaĠa,ădeăaădiversificaăproduseleă
înăaşaăfelăîncâtăîntreprindereaăsăăpoatăăbeneficiaăădeăunăavantajăconcurenĠialăpeădiferiteleăsegmenteădeăpiaĠăă
alese,ăurmărindăcaăobiectivăfinalăoptimizareaărezultatelorăpeăansamblulăgameiărespective. 

FixareaăăăpreĠurilorăăăuneiăăăgameăăădeăăăproduseăănecesităăăăalegereaăprodusuluiăcareăvaăaveaăpreĠulă
celămaiăscăzutăşiăaăprodusuluiăcareăvaăaveaăpreĠulăcelămaiăridicat,ăşiăstabilireaădiferenĠelorădeăpreĠăcareătrebuieă
săăexisteăîntreăproduseleăgamei.ăAcesteăalegeriăsuntăînăfuncĠieădeăinterdependenĠaăproduselorăcareăalcătuiescă
gama,ăînsăătrebuieăavuteăînăvedereăăşiăăefecteleădeăcomplementaritateăăşiăăădeăsubstituĠieădintreăproduse.ăAşaă
deă exemplu,ă pentruă produseleă complementareă şiă înă cazulă uneiă cereriă eterogene,ă întreprindereaă vaă aveaă
interesulădeăaăpropuneăpreĠuriăpentruăunăansambluădeăproduse.ăPreĠulăpropusăpentruăacestăansambluăesteă
inferior sumei diferitelorăpreĠuriăaleăcomponenteloră(deăpildă,ărepereleăăăşiăăsubansambleleăcareăăăalcătuiescăăă
unăăautomobilăăsauăoricareăaltăămaşină). 

Atunciă ăăcândăă ăproduseleăăăsuntă ăăcomplementareăă ăşiă ă ăcândăăăexistăădiferenĠeărelativămariăîntreă
costurile produselor ceăformeazăăgamaă(deăexemplu,ăunăprodusădeăbazăăşiăaccesoriileăce-lă formează)ăseă
foloseşteăcaăstrategieădeăfixareăaăpreĠurilorăaceeaăcareăconstăăînăaăvindeăcuăunăpreĠămicăprodusulăcuăcostulă
celămaiăridicată(pentruăaăuşuraăcumpărareaălui)ăşiăaărecuperaăpierderileăsauăabsenĠaămarjeiădeărentabilitateăpeă
seamaăaltorăgameădeăproduse.ăOăastfelădeăpracticăădeăpreĠăcaptivăseăpoateăîntâlni,ămaiăales,ăînăcazulămaşiniloră
şiăpieselorădeăschimb,ăaăaparatelorăfotoăşiăfilmelorăfotografice,ăaparatelorădeărasăşiăaălamelorăetc. 

 Înăsectorulăserviciilor,ăoăasemeneaăpracticăăesteărealizatăăcuăajutorulăunuiăpreĠălaădouăăcomponente,ă
unăpreĠădeăbazăăşiăunăpreĠăvariabilădeăutilizareă(preĠulătelefonului).ăÎnădomeniulădistribuĠieiăelăcorespundeă
preĠuluiă deă strigareă şiă scăderiiă preĠuluiă mărciloră foarteă cunoscute,ă pentruă atragereaă clienteleiă spreă alteă
produse la care marjele distribuitorului sunt mai importante. 

PentruăăăproduseleăăăsubstituibileăăăîntreăăăcareăăăexistăăăădiferenĠieriăeconomiceăînăscarăăşiăfaĠăădeăoă
cerereăeterogenă,ăîntreprindereaăvaăoferiăuneleăproduseălaăpreĠuriăridicate,ăcuăoămarjăăimportantăăînăraportă
cuă costulă (primă),ă iară alteleă laă preĠă scăzut,ă chiară cuă marjăă negativă(pierdere).ă Oă astfelă deă practicăă esteă
întâlnităălaăuneleăfirmeăstrăineăpentruăăăgameleăăădeăăămaşini,ăăăînăăăcareăăăceleăăădinăăăjosulăăăgameiăăănuăăăsuntă
profitabile,ă dară înă schimbă celeă dină parteaă deă susă aă gameiă genereazăă profituriă substanĠiale.ă Oă asemeneaă
strategieăesteăfolosităăşiălaăfixareaăpreĠurilorălocurilorăîntr-oăsalăădeăspectacoleăsauăaătarifelor pentru camerele 
de hotel. 

ÎnăăăsituaĠiileăăăînăăăcareăăăconsumatoriiăăăsuntăăăsensibiliăăălaăăăpreĠăăăcaăimagineăaăcalităĠii,ăiarăproduseleă
gameiăauăaceleaşiăcondiĠiiăeconomiceădeărealizare,ăîntreprindereaăpoateăfolosiăversiuniăidenticeăaleăaceluiaşi 
produsă cuă numeă şiă preĠuriă diferite.ă Produsulă ceă areă preĠulă celă maiă ridicată serveşte,ă înă general,ă caă şiă
subvenĠionareăaăprodusuluiăcuăpreĠulăcelămaiăscăzut.ăAsemeneaăstrategiiăpotăfiăîntâlniteăînăcazulăpreĠuriloră
îmbrăcămintei,ăîncălĠăminteiăsauăcosmeticelor[7]. 

StabilireaădeăansambluăaăpreĠurilorăuneiăgameădeăproduseăesteărestricĠionatăădeăîncadrareaăacestoraă
înăzoneleăpreĠurilorăacceptabileăpentruăconsumatori.ăDeăasemenea,ălaăfixareaălorătrebuieăavutăînăvedereăcaăăă
intervalulăădeăăăpreĠăăăcareăăăseparăăăăproduseleăăăaceleiaşiăăăgameăăăsăăăfieăsuficientăăădeăăăimportant,ăăăpentruăăăaăăă
puteaăăăfiăăăremarcatăăădeăăăcătreăconsumatori.ăÎnsă,ăacestăintervalătrebuieăsăăfieăadaptatăşiădiferenĠelorădeăcostă
deăproducĠieăcaăşiăacĠiunilorăconcurenĠilorăşiăevoluĠieiăpieĠei. 

ProcesulădeăfixareăaăpreĠuriloră(laăproduseleănoi)ăareăcaăpunctădeăplecareăobiectiveleăfirmei.ăPornindă
deăaici,ă înăcontinuareăseăanalizează,ăpeădeăoăparte,ăfactoriiăexterni:ăconcurenĠa,ăcerereaăşiăreglementărileă
depreĠuriă şiă deă concurenĠă,ă iară peă de altăă parte,ă factoriiă interni:ă costurile,ă poziĠiaă şiă aderenĠaă firmeiă laă
marketingul - mix,ă gamaă deă produseă şipreĠurileă produseloră componente.ă Înă funcĠieă deă aceştiă factoriă seă
fixeazăăpreĠulădeăbazăăşiăseăstabilescăbaremeădeădiferenĠiereă(deăvariaĠie)ăaăpreĠurilor produselor componente. 
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Fixareaă preĠuriloră înă domeniulă industrial,ă pentruă mijloaceleă deă producĠie,ă prezintăă uneleă
particularităĠi.ăÎnăprimulărând,ăpentruăcăărolulăjucată ă ădeă ă ăpreĠă ă ăesteă ă ădiferită ă ădeă ăacelaă ăăalăă ăpreĠurilorăăă
bunurilor  de   larg consum.ăăăAstfel,ăăăpreĠulăăăesteăăăconsideratăăădeăăănumeroşiăăăcumpărătoriă(firme)ăcaă
nefiindăunăelementăaşaădeădecisivăînădeciziădeăcumpărareăcumăesteăînăcazulăbunurilorădeăconsum.ăFactoriăcaă
garanĠiileădeălivrare,ăcalitateaăăproduselor,ăserviciileăpost-vânzareăjoacăăăunărolăcelăăpuĠinăechivalent.ăÎnăală
doileaărând,ăexistăăproceduriăspecificeădeădeterminareăaăpreĠurilor.ăăăÎnăăăgeneral,ăăăeleăăăseăăăfixeazăăăăprinăăă
negociereăăădirectă. 

 
Concluzii 
Cumpărătoriiă şiă vânzătoriiă (maiă puĠiniă laă număr)ă seă pună deă ă accordă asupraă unuiă preĠ.ă Însă,ă înă

frecventeă cazuriă preĠurileăplătiteă efectivă vorfiă diferiteă deă celeă propuse,ă caă urmareă aă influenĠăriiă loră prină
modalităĠileădeăplată,ăvolumulăcomenzi,ărabaturiăetc.ă 

FenomenulăcereriiăderivateăareăefecteăasupraămoduluiăînăcareăseăfixeazăăpreĠurile.ăOădiminuareăaă
cereriiăfinaleăaăunuiăprodusăconduceăuneoriălaăscăderiădeăpreĠăaleăcomponentelorăsale.ăFixareaăpreĠurilorăînă
domeniulă industrială seă faceă înă uneleă situaĠiiă prină cerereă deă ofertăă sauă procedurăă deă adjudecare.ă Eaă seă
caracterizeazăăprinăimportanĠaăjucatăădeăreacĠiileăconcurenĠilorăşiăabsenĠaănegocieriiădinămomentăceăunăpreĠă
odatăăpropusăşiăadjudecareaăefectuată,ănuămaiăesteăposibilăărediscutareaăcondiĠiilorădeăvânzare.ăEstimareaă
şanselorădeăreuşităăînăfuncĠieădeăreacĠiileăconcurenĠilorănecesităăutilizareaăunorămetodeăbazateăpeăcalcululă
probabilităĠilor. 
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