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Obiectivele acestui curs
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Scopul central al cursului Economia Afacerilor este:

• optimizarea deciziilor economice in cadrul unei firme

• evitarea unele greseli manageriale intalnite frecvent in practica 
economica

• intelegerea alegerilor fundamentale cu care se confrunta 
intreprinzatorii atunci cand au de ales intre profit mai mare si 
cifra de afaceri mai mare in stabilirea politicii de pret

• intelegerea strategiei de pret ce trebuie adoptata in functie de 
piata in care activam



Cuprinsul acestui curs
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•#1 Introducere in procesul luarii deciziilor

•#2 Aplicarea analizei marginale in practica 

•#3 Politici de pret in functie de elasticitatea cererii pietei

•#4 Maximizarea cifrei de afaceri sau maximizarea profitului?

•#5 Decizii privind productia

•#6 Costuri relevante in luarea deciziilor

•#7 Profitul contabil si profitul economic



In ce consta evaluarea finala? 
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• Analiza unor studii de caz similare celor discutate la curs

• Oferirea de raspunsuri la intrebari legate de studiile de 
caz prezentate

• In general vi se va cere sa gasiti solutii si idei care sa 
conduca la rezultate comparative mai bune



Precizari preliminare importante
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Pentru a facilita intelegerea actiunii unui factor (variabile 
independente) asupra rezultatului (variabilei dependente), vom folosi 
analiza factoriala

In practica, cifra de afaceri (CA) a unei firme depinde de mai multi
factori: pret (P), volumul productiei vandute (Q), bugetul de 
publicitate/advertising (A), strategiile de pret ale firmelor concurente 
(C) etc

CA = f(P, Q, A, C ...)

Apoi, putem analiza impactul agregat al tuturor factorilor de influenta
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In construirea cursului, abordarea studiilor de caz va fi de la 
simplu la complex.

Inițial, cu ajutorul unor studii de caz simple, ne propunem 
asimilarea corecta a conceptelor economice si a modului de 
abordare a problemei

Ulterior, cu ajutorul unor studii de caz mai complexe, ne 
propunem sa dezvoltam o analiza economica mai profunda



In ce consta evaluarea 

intermediara?
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In primul rand, vom organiza la anumite intervale de timp alese 
de mine cateva poll-uri pe Zoom

In al doilea rand, la finalul cursului, vom organiza un test de 
evaluare 

So, stay tuned and enjoy our course! ☺



#1 Introducere in procesul luarii 

deciziilor
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Luarea deciziilor intr-o firma reprezinta cea mai importanta 
problema manageriala

Raspunsul nu este usor de dat… dar trebuie inteles ca toate aceste 
decizii sunt decizii economice!

Cursul EA urmareste analizarea si optimizarea deciziilor economice 
si a politicilor strategice luate de firme cu ajutorul instrumentarului 
economic



Studiu de caz: 

O sansa pentru stoparea 
infarctului miocardic?
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O companie farmaceutica cu experienta de 35 ani in domeniu are de 
luat o decizie importanta in activitatea R&D. 

A trecut mai bine de un an de cand efectueaza o cercetare 
preliminara privind descoperirea unei proteine care dizolva 
cheagurile de sange. 

Acest nou produs ar fi extrem de valoros in tratarea infarctului 
miocardic, a carui cauza este explicata in proportie de 80% de aceste 
cheaguri. 
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Prima metoda avuta in vedere se bazeaza pe bio-chimie 
conventionala

 Continuarea ei presupune o investitie suplimentara de 10 milioane 
dolari ce ar trebui sa conduca la un succes comercial, desi nu se 
poate anticipa exact profitabilitatea viitoare.
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Doi dintre cei mai renumiti cercetatori din cadrul firmei sustin o a doua 
metoda de cercetare de tip bio-genetic. Aceasta se bazeaza pe separarea 
de gene pentru a stimula organismul uman sa-si creeze propriul agent de 
anticoagulare, fiind considerabil mai riscanta decat metoda bio-chimica. 

Aceasta metoda implica o investitie de 20 milioane dolari si are doar un 
procent de 20% de reusita. In orice caz, daca firma depaseste toate 
obstacolele, agentul anticoagulant va reprezenta un adevarat blockbuster: 
prima solutie genetica la problemele cardiace. 
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Daca este descoperita, metoda va implica costuri minime de productie 
si va genera un profit anual de doua pana la cinci ori mai mare decat 
prima metoda.

Ce metoda ar trebui compania noastra sa urmeze in activitatea de 
cercetare-dezvoltare?

Care sunt pasii in procesul decisional?



Modelul celor 6 pasi in luarea 

deciziei
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Pas 1: Definirea problemei

Pas 2: Identificarea obiectivului

Pas 3: Identificarea alternativelor de actiune

Pas 4: Anticiparea rezultatelor 

Pas 5: Luarea deciziilor

Pas 6: Efectuarea analizei de senzitivitate
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Pasul 1: Definirea problemei

In exemplul nostru, problema decizionala este destul de clara si usor de 
identificat

In practica insa, deciziile manageriale nu sunt intotdeauna usor de identificat 
si nici clare

Asadar, definirea corecta si clara a problemei reprezinta o preconditie 
esentiala in managementul decisional

De asemenea, o componenta cheie in definirea problemei o reprezinta 
identificarea si adaptarea la contextul intra si extra-organizational, la 
micromediu si macro-mediul firmei!
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Pasul 2: Identificarea obiectivului

Cand vorbim de decizii economice, trebuie sa fim constienti ca “nu poti 
avea tot ce iti doresti” este un simplu truism

In deciziile manageriale din sectorul privat, maximizarea profitului 
reprezinta “fara doar si poate” obiectivul principal al firmei si un 
indicator esential privind performanta sa economica

Decidentul din sectorul public de obicei se focalizeaza pe o analiza de tip 
cost-beneficiu, incluzand si dimensiunea si impactul social, si nu doar pe 
venituri si cheltuieli.
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Pasul 3: Identificarea alternativelor

Dupa ce raspundem la intrebarea “Ce ne dorim?” este normal sa 
intrebam “Care sunt solutiile posibile?”

Compania farmaceutica pare a avea de dat un raspuns simplu: metoda 
bio-chimica vs. metoda bio-genetica!

Insa lucrurile nu sunt chiar atat de simple! 

 De exemplu, poate opta pentru finantarea simultana a celor doua 
metode, urmand a continua sa comercializeze rezultatul inovational 
cel mai de succes dintre cele doua aflate in concurenta.
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Alternativ, compania poate demara cele doua metode secvential. 
Dupa ce analizeaza rezultatele primei metode, compania poate 
decide daca merita sa continue sau sa abandoneze proiectul, 
urmand sa inceapa sa-l deruleze pe urmatorul.

Intrebarea fundamentala in cazul abordarii secventiale este care 
dintre metode ar trebui incercata prima: cea bio-chimica 
considerata mai sigura sau cea bio-genetica considerata mai 
riscanta?
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Pasul 4: Anticiparea rezultatelor

Care sunt consecintele fiecarei alternative de actiune? Daca se modifica 
conditiile pietei, cum vor fi influentate rezultatele?

Daca rezultatele sunt incerte, care ar fi cele mai probabile pentru fiecare 
alternativa? Pot fi obtinute mai multe informatii relevante pentru a 
anticipa mai bine rezultatele?

In functie de situatie, anticiparea diverselor rezultate poate fi sau nu 
usor de realizat
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Pasul 5: Luarea deciziei

Dupa finalizarea pasilor precedenti, care ar fi varianta optima de actiune?

Este evident ca acest pas, alaturi de cel anterior, reprezinta piatra de 
temelie in procesul decizional

In majoritatea deciziilor manageriale, trebuie avut in vedere ca 
obiectivele si rezultatele sa poata fi direct cuantificabile

Decidentul poate opta pentru o anumita directie de actiune, folosind 
enumerarea, adica testarea diverselor alternative si selectarea aceleia 
care raspunde cel mai bine obiectivului asumat
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Din fericire, o varietate de metode pot ajuta pentru a identifica mai 
rapid si cu eforturi mai mici decizia optima

Aceste metode au la baza analiza marginala, decizii tip arbore, 
teoria jocurilor, analiza cost-beneficiu sau programarea liniara

… si o parte din aceste metode le vom studia in cadrul acestui curs
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Pasul  6: Efectuarea analizei de senzitivitate

Cum se pot modifica rezultatele aferente deciziei optime daca 
conditiile micro si/sau macro-mediului se modifica?

Analiza de senzitivitate are in vedere modul in care decizia 
considerata optima poate fi influentata de factori economici cheie

Managerii si decidentii de proces trebuie sa fie constienti ca veniturile 
si costurile planificate sunt insotite de margini de eroare semnificative 
si trebuie construite diverse scenarii de lucru
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Daca vanzarile sunt cu 12% mai mici decat cele planificate?

Daca reducerile de costuri nu sunt realizate?

Daca pretul produselor concurente sunt sensibil diminuate?

Raspunzand acestor intrebari de genul what-if, decidentul poate 
identifica gradul in care proiectia de profit este sensibila la influenta 
unor factori aleatori 



#2 Aplicarea analizei marginale 

in practica 
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Aceasta sectiune demonstreaza utilitatea practica a 
modelului bazat pe analiza marginala in solutionarea 
deciziilor manageriale

Sa incepem cu un studiu de caz! 



Studiu de caz: 

Dilema soferului
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Sa presupunem ca infiintati o firma de transport pe ruta Bucuresti – Pitesti 
si retur. 

Ma angajati ca sofer, oferindu-mi posibilitatea de a-mi suplimenta venitul 
confidential de 4800 lei de la ASE. ☺

Vi se dau urmatoarele informatii: 
Capacitatea autocarului - 100 locuri
Costul mediu pe loc – 6 lei
Pretul unui bilet – 10 lei
Locuri ocupate deja – 90
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La ora stabilita, autocarul porneste spre Pitesti, chiar daca locurile 
nu sunt ocupate integral.

Pe autostrada A1, foarte aproape de Carrefour Militari, o persoana 
sta cu o pancarta in mana pe care sunt trecute urmatoarele date:

• Pitesti (locul unde vrea sa ajunga) 
• 2 lei (pretul pe care este dispus sa-l plateasca)
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In acest caz, soferul trebuie sa analizeze situatia si sa ia rapid o decizie! 

Ar trebui sa nu sa-l ia pe acel calator?

Sau, in termeni economici, va avea loc o crestere sau o reducere a 
profitului firmei ca urmare a deciziei de a-l lua? 

Retineti: costul mediu pe loc este 6 lei, in timp ce pretul pe care l-ar 
plati ultimul calator este de doar 2 lei!
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Analiza clasica

Profit total = Venit Total –Cost Total 

Venit Total  = Pret x Cantitate

Cost total = Costuri fixe + Costuri variabile

PT = VT – CT
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Inainte de luarea deciziei:
VT = 10 lei x 90 locuri ocupate = 900 lei
CT =  6 lei x 100 locuri capacitate = 600 lei
PT = VT – CT = 900 – 600 = 300 lei

Dupa luarea ultimul calator:
VT = 900 + 2 = 902 lei
CT = 600 lei
PT = VT – CT = 902 – 600 = 302 lei

Profitul total creste!
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Analiza marginala

Costul marginal (Cmg) aferent ultimului calator este 0 sau cel putin 
neglijabil

Venitul marginal (Vmg) adus de ultimul calator este 2 lei

Profitul marginal (Pmg) este Vmg – Cmg = 2 - 0 = 2 lei

Asadar, profitul total va creste cu 2 lei!
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Va aduceti aminte de intrebarea “What if” ?

Analiza senzitivitatii are in vedere modul cum decizia optima poate fi 
influentata de diversi factori

What if disponibilitatea sa de plata este de doar 1 leu?

What if politica firmei este de a oferi tuturor clientilor un sandwich 
gratuit (dar care genereaza costuri suplimentare firmei noastre de 3 
lei)?



Check – point nr. 1

New Saga
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Firma NewSaga a creat un nou program de contabilitate ce este net superior 
soft-urilor existente pe piata in acest moment, atat din punct de vedere al 
introducerii informatiilor primare, cat si cel al generarii de documente de 
sinteza (balante, bilant si anexe la bilant). 

Un alt mare avantaj al acestui soft este elaborarea la sfarsit de luna, dupa
inregistrarea datelor, a unui raport cu indicatori economico-financiari care sa 
ajute managementul firmei in optimizarea deciziilor

• Analiza marjei comerciale (MC)
• Evoluţia excedentului brut de exploatare (EBE)
• Profitul mediu brut (PMB)
• Eficienţa activelor de exploatare (EAE)
• Rata rentabilităţii comerciale (RRC)
• Rata rentabilităţii economice (RRE)
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Avem urmatoarele informatii:

• Licentele se vand online pe site-ul propriu
• Cost productie soft: 10.000 euro
• Pret vanzare licenta: 100 euro/buc
• Licente vandute pana in prezent: 50 buc

eMag propune firmei sa participe in programul Black Friday, oferind un 
discount de 90% din pretul initial, urmand ca din vanzarea licentei
eMag sa opreasca 50% comision de listare
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Ar trebui NewSaga sa accepte propunerea eMag de a colabora?

Scenariu de lucru #1: NewSaga vinde 1000 licente

Scenariu de lucru #2: NewSaga vinde doar o licenta



Check – point nr. 2

Golden Tulip
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Managerul Golden Tulip Hotel decide ca, in contextul pandemiei, pretul
unei camere sa scada de la 150 euro la 49 euro. Capacitatea de cazare 
este de 100 camere. Costurile fixe lunare cu incalzirea, iluminatul 
general si personalul sunt 5.000 euro. Costurile variabile generate de 
inchirierea unei camere sunt de 39 euro (spalat lenjerie, articole de 
igiena, apa, curent etc). 

Evaluati decizia managerului:

-pe o perioada scurta de timp
-pe o perioada lunga de timp   



Studiu de caz: 

Dilema intreprinzatorului
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In calitate de profesionisti in domeniul financiar-contabil, cu siguranta primiti
adesea solicitari din partea clientilor de a-i consilia in probleme curente.

Sa presupunem ca un intreprinzator va contacteaza sa il ajutati cu 
urmatoarea speta:

Are o mica afacere de familie si realizeaza productie de cosuri traditionale
cu „bunataturi” romanesti



Copyright © 2026 CECCAR 

Tot ceea ce intra in „Cosul cu bunataturi” este produs de firma lui, pana chiar 
si cosul de nuiele

Comenzile le primeste online pe site-ul propriu

Pana in prezent a primit si onorat 200 de comenzi, iar pretul la care a vandut
„Cosul cu bunataturi” a fost de 500 lei

In urma unui calcul sumar, va transmite ca are un cost mediu (unitar) de 200 
lei pentru realizarea acestui cos

In concluzie, a obtinut pana acum un profit mediu de 300 lei/cos
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Dilema lui este urmatoarea:

A primit o comanda noua (a 201-a) insa clientul ii solicita un discount de 
20% din pretul afisat (urmand sa plateasca doar 400 in loc de 500 lei)

Clientul dvs a facut un calcul rapid al costurilor si apreciaza ca, daca l-ar 
produce si vinde, costul mediu (unitar) ar creste de la 200 la 201 lei, insa
nu stie sigur daca e profitabil sau nu!

Ce sfat ii dati in calitate de consultant „platit” sau „pro-bono”?

Date: pret unitar vanzare – 400 lei, iar costul unitar actual – 201 lei
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Concluzii importante

Costul mediu (unitar) este o informatie relevanta pentru calcularea 
costurilor totale si a profitabilitatii firmei din punct de vedere contabil

Insa, in deciziile privind alocarea resurselor in cadrul unei firme in 
vederea cresterii productiei dintr-un bun X sau un bun Y, costul mediu isi
pierde relevanta si ne poate deteriora performanta economico-
financiara a deciziilor 

In acest ultim caz, extrem de relevante sunt costul marginal si analiza 
marginala.



Check point
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Managerul unei firme face urmatoarea afirmatie: 

trebuie sa marim productia atata timp cat pretul de 
vanzare al unui bun depaseste costul mediu!

Este corecta abordarea? 



#3    Politici de pret in functie de 
elasticitatea cererii pietei
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Oricine a calatorit cu avionul, chiar si ocazional, a constatat ca exista o 
varietate de tarife practicate de liniile aeriene pentru aceeasi ruta 
comerciala.

In acest caz, managerii acestor companii trebuie sa raspunda la o 
intrebare esentiala: Care sa fie strategia optima de pret pentru fiecare 
loc din avion astfel incat sa obtina cel mai mare profit posibil?

De exemplu, companiile aeriene vand mai scump biletele oamenilor de 
afaceri decat celor care calatoresc cu avionul ocazional sau in vacanta!
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Pentru a ilustra elementele de baza ale conceptului de cerere, sa luam in 
considerare un exemplu concret: cererea pentru calatorii cu avionul

Considerati ca sunteti intr-o pozitie decizionala in cadrul companiei 
Tarom

Una din atributiile de baza este de a analiza situatia si dinamica cererii 
de bilete pentru ruta regulata Bucuresti – Cluj Napoca

Aveti o cursa zilnica din ambele orase si va confruntati cu un singur 
concurent, Ryan Air, care asigura doua curse zilnice din fiecare oras.
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Avand in vedere experienta acumulata, observati ca principalii factori de 
influenta ai cererii de bilete pe aceasta ruta sunt:
• Pretul biletului practicat de Tarom
• Pretul biletului practicat de concurenta (Ryan Air) 
• Venitul persoanelor din cele doua orase/regiuni

Putem deduce asadar functia cererii:

Q ceruta = f (P,  P*, V)

unde P – pretul Tarom, P* – pretul Ryan Air, V – venitul calatorilor
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Functia cererii arata relatia intre cantitatea vanduta de bilete 
(variabila dependenta) si cei trei factori de influenta mentionati 
(variabile independente)

Sa presupunem ca departamentul de marketing, pe baza studiilor de 
piata efectuate, va transmit ca in cazul acestei rute, functia cererii 
este:

Q ceruta = 25 – 2P + P* + 3V

De exemplu, daca V = 105, P* = P = $240, atunci: Q ceruta = 100 bilete
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Revenind la functia initiala a cererii:

Q ceruta = 25 – 2P + P* + 3V

Aceasta functie poate fi folosita pentru a testa efectul modificarii factorilor 
de influenta asupra cererii de bilete:

• La o crestere cu 1% a venitului, vor fi vandute in plus 3 bilete.
• La o crestere cu 10$ a pretului biletului, vor fi vandute cu 20 de bilete 

mai putin.
• La o crestere cu 10$ a pretului de catre Ryan Air, Tarom va vinde cu 10 

bilete mai mult.
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Modificarea agregata a cererii ca urmare a actiunii simultane a acestor 
factori poate fi scrisa sub forma:

△Q = △ 25 – 2 △ P + △ P* + 3 △ V

Astfel, o crestere a venitului cu 5 puncte si o reducere a pretului biletelor 
Tarom si Ryan Air cu 15$, va conduce o modificare in cantitatea de bilete 
vandute de 30 locuri.

  = - 2(-15) + 1 (-15) + 3 (5) = 30 locuri. 

In concluzie, Tarom va preconiza o crestere a vanzarilor de bilete cu 30% 
pentru fiecare zbor ca urmare a modificarii acestor factori
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Sa consideram ca, in perioada urmatoare, venitul in cele doua regiuni 
ramane la 105, iar pretul concurentei va fi  tot 240$:

Q = 25 – 2P + P* + 3V
Q = 25 – 2P + 240 + 3(105)

Q = 580 – 2P 

Reprezentati grafic functia cererii!
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Factori de influenta ai cererii

• Pretul bunul respectiv
• Nivelul venitului cumparatorilor

• Bun normal
• Bun inferior

• Pretul bunurilor substituibile sau complementare
• O crestere a pretului unui substituent conduce la o crestere a cererii pentru bunul 

nostru
• O crestere a unui bun complementar conduce la o scadere a cererii pentru bunul 

nostru

• Numarul de consumatori
• Preferintele consumatorilor
• Asteptari privind evolutia viitoare a P sau veniturilor
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Elasticitatea cererii in functie de pret

Elasticitatea cererii in functie de pret masoara variatia cantitatii cerute 
la modificarea pretului

Acest indicator este important din doua motive. Primul, cunoasterea 
elasticitatii cererii la pret permite firmei sa anticipeze impactul 
modificarii pretului asupra volumului de vanzari.

In al doilea rand, elasticitatea cererii ajuta managerul in identificarea 
strategiei optime de pret (care asigura maximizarea cifrei de afaceri)
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Elasticitatea cererii in functie de pret reprezinta raportul 
dintre modificarea procentuala a cantitatii si modificarea 
procentuala a pretului acelui bun, in conditii ceteris paribus.

Ecp = -
Δ%𝑄

∆%𝑃
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Sa consideram functia initiala a cererii: Q = 580 – 2P 

La pretul de 240$ pe bilet, sunt ocupate 100 locuri.

Daca Tarom reduce pretul la 235$, vor fi vandute 110 bilete.

Asadar, elasticitatea cererii este:

Ecp = −
Δ%𝑄

∆%𝑃
 = 4.8

In concluzie, cererea de bilete reactioneaza puternic la modificarea 
pretului. O vom numi cerere elastica!



Check – point

De la teorie la practica
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Care din urmatoarele bunuri au o cerere mai elastica la pret?

• Pixuri BIC 

 sau

• Electricitate 
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Elasticitatea cererii in functie de venit

Sa analizam acum reactia cererii la modificarea veniturilor 
consumatorilor. 

Formula elasticitatii in functie de venit este:

Ecv = 
Δ%𝑄

∆%𝑉
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Elasticitatea cererii in functie de venit pentru bunuri de genul legume, 
fructe este de aprox. 0,25 conform INS. Cu alte cuvinte, consumul 
populatiei nu reactioneaza/variaza substantial la modificarea 
veniturilor.

In contrast, cheltuielile cu mesele la restaurant sunt foarte sensibile la 
modificarea veniturilor. In acest caz, conform INS, elasticitatea cererii la 
venit este de aprox. 3,0
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De ce este Ecv importanta in deciziile manageriale?

Atunci cand economia se afla pe un trend pozitiv, la fel se intampla si 
cu veniturile populatiei, profitul firmelor si veniturile guvernului. Iar 
aceste cresteri de venit conduc la cheltuieli mai mari pentru bunuri si 
servicii, deci cifra de afaceri mai mare pentru firme

In mod similar, atunci cand economia se confrunta cu recesiune, va 
avea loc o reducere a veniturilor si vanzarilor  in economie.
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Daca Ecv = 1, vanzarile se modifica in acelasi sens si acelasi ritm cu 
venitul.

Daca Ecv > 1, vanzarile sunt puternic ciclice, ceea ce inseamna ca sunt 
foarte sensibile la modificarea venitului (bunuri normale, de lux)

 Pentru bunuri inferioare, vanzarile sunt anticiclice, in sensul ca 
evolueaza in directie inversa cu venitul Ecv < 0



Check – point

De la teorie la practica
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“Productia totala de cartofi din acest an, in tara noastra, este estimata 
intre 3 si 4 milioane de tone, cantitate suficienta pentru consum, dar si 
pentru samanta sau furaje. Cu toate acestea, fermierii vand cartofii cu 
preturi cuprinse intre 1,2 si 1,5 lei, sume duble comparativ cu anul 
trecut” (Capital, 2010).

Folosind conceptul de elasticitate a cererii in functie de venit, incercati 
sa explicati acest asa-numit paradox!
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Revenind la Tarom: 

Sa presupunem ca Ecp si Ecv pentru segmentul non-business sunt Ecp 
= 0.38 and Ecv = 1.8. 

Pentru anul urmator, tarifele sunt estimate sa creasca cu 8%, iar 
veniturile sa creasca cu 5%.

Ce impact vor avea aceste modificari asupra numarului de bilete 
vandute acestei categrii de clientele?
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Vanzarile de bilete Tarom sunt estimate sa creasca cu aprox. 6%

∆%𝑄 = 0,38 ∗ 8%+ 1,8 ∗ 5% = 6%



Importanta Ecp in practica 

economica
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In prima sectiune a cursului, am analizat conceptul de cerere si 
importanta cunoasterii acesteia in luarea deciziilor manageriale.

Din constrangeri de timp, am analizat doar pretul si venitul ca principali 
factori de influenta ai cererii

Apoi, am observat cum reactioneaza cererea la modificarea pretului, 
fenomen cunoscut sub numele de elasticitate

Pornind de aici se pot construi diverse strategii de optimizare, incluzand 
oportunitati de segmentare a pietei sau practicarea discriminarii prin 
pret
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In continuare, vom utiliza analiza cererii in examinarea a trei decizii 
manageriale importante:

(1) optiunea de maximizare a cifrei de afaceri, respectiv profitului

(2) politica optima de pret

(3) politica preturilor discriminatorii



Check – point

eMag
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Pentru un produs aflat in portofoliul propriu, eMag a constatat urmatoarele:

In To: P = 300 lei/buc, Q vanduta = 400 buc
In T1: P = 200 lei/buc, Q vanduta = 800 buc

• Determinati functia cererii acestui produs si reprezentati grafic
• Calculati venitul total obtinut la aceste niveluri de pret
• A fost o decizie optima daca obiectivul eMag a fost cresterea VT?
• Analizati efectul asupra VT daca eMag decide reducerea in continuare a P 

la 100 lei/buc?
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Strategii de pret si maximizarea VT

Folositi sageti in sus sau jos pentru a arata cum evolueaza cifra de afaceri 
daca P creste sau scade!
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Exista o legatura stransa intre cererea pentru un bun si politica de 
pret

Vom analiza in detaliu compromisul intre nivelul pretului si profit

In loc sa ne concentram pe productia optima, vom analiza influenta 
pretului asupra profitului



Copyright © 2026 CECCAR 

Marja comerciala  este:

Marja = (P – Cmg) Q

Pentru simplificare, consideram Cmg constant

Ce nivel al pretului trebuie sa stabileasca firma pentru a-si 
maximiza marja, respectiv profitul?
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Raspunsul depinde de reactia cererii la modificarea pretului, adica de 
elasticitatea ei

Cresterea pretului conduce la cresterea marjei unitare (P – Cmg). 

Dar cresterea P are efect negativ asupra vanzarilor (Q)

     Marja     = (P – Cmg) Q
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Daca vanzarile nu fluctueaza semnificativ in raport cu pretul, firma 
poate sa creasca P si implicit marja sa comerciala

Daca insa cererea este foarte elastica, cresterea P va conduce la o 
reducere drastica a vanzarilor si a profitului. Asadar, politica optima de 
pret in vederea maximizarii marjei si profitului este aceea a practicarii 
de discounturi
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Discriminarea prin preturi

Discriminare prin pret apare atunci cand firma vinde acelasi produs la 
preturi diferite pentru diferite categorii de client

Va aduceti aminte de compania aeriana si discriminarea categoriilor de 
calatori: business vs non-business?

Aceasta strategie este destul de des intalnita la:

Companii aeriene
Edituri 
Teatru/cinema
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Prin discriminare intelegem practicarea unor preturi diferite pentru 
diferite categorii de piata, chiar daca firma are acelasi cost de productie 
pentru bunul respectiv

Asadar, strategia discriminarii are la baza analiza cererii si permite firmei o 
mare flexibilitate in politica de pret

Si, ca urmare, poate sa isi majoreze profitul atunci cand exista asemenea 
oportunitati
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Firma poate practica preturi mai ridicate atunci cand cumparatorii nu 
manifesta sensibilitate la modificarea pretului

In acelasi timp, poate atrage consumatori sensibili la pret prin 
strategia discounturilor sau promotiilor

Astfel, strategia discriminarii functioneaza in directia maximizarii 
profitului



Check – point

Lego Group
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In calitate de consultant economic al Lego Group ati observat ca 
cererea pentru jucariile Lego este inelastica la pret. 

Care este recomandarea dvs privind politica de pret pentru 
managementul firmei?



Check – point

De la teorie la practica
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Analiza aplicata a elasticitatii: serviciile contabile 

Pornind de la cadrul teoretic prezentat, sa incercam sa identificam:

• ce servicii oferite de firmele noastre de consultanta financiar-contabila 
au cerere elastica si care au cerere inelastica

• ce strategie de pret trebuie adoptata pe fiecare categorie de servicii 
pentru a maximiza cifra de afaceri

• ce categorie de servicii poate deveni „vaca de muls” in sensul de a 
creste cifra de afaceri prin volum

• ce categorie de servicii poate deveni „stea” in sensul de a creste cifra 
de afaceri prin marja
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Servicii cu cerere elastica 

Sunt cele pentru care clientii nostri au mai multi substituenti pe piata

Puterea lor de negociere este mare in sensul ca nu vor accepta un pret
ridicat atata timp cat un serviciu similar il pot obtine mai ieftin

Prin urmare, singura solutie pentru a-i pastra drept clienti este sa fim 
dispusi sa oferim preturi atractive 

Exemple: servicii contabile standard (calcul salarii si contributii, calcul 
TVA de plata/de recuperat etc)
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Servicii cu cerere inelastica

Sunt cele pentru care clientii nostri NU au substituenti apropiati pe piata
(sunt „dependenti” de expertiza noastra)

Puterea lor de negociere este mica in sensul ca, fiind servicii 
personalizate, mai complexe,  nu pot fi obtinute usor pe piata

Prin urmare, avand in vedere diferentierea si lipsa substituentilor
apropiati, preturile acestor servicii vor fi pe masura

Exemple: rapoarte economico-financiare complexe in cazul expansiunii 
pe alte piete, fuziunilor, absorbtiilor, listarii la bursa (AERO sau BVB)
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De retinut in elaborarea strategiei de business in practica economica:

Aplicati diferentierea si segmentarea portofoliului vostru de servicii 
financiar-contabile... pentru a creste cifra de afaceri! 

Un mare ajutor poate fi aplicarea strategiei: 

BLUE OCEAN & RED OCEAN



#4 Maximizarea cifrei de afaceri sau 
maximizarea profitului?
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In aceasta sectiune a cursului, vom analiza potentialul conflict 
intre maximizarea CA si maximizarea profitului.



Studiu de caz: 

Colaborarea in sistem franciza
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Dezvoltarea rapida a relatiilor de franciza in ultimele decenii poate fi 
explicata prin avantajele mutuale ale partenerilor implicati. 

Francizorul primeste un procent fix din incasarile operatorului. Operatorul 
se bucura de know-how, reclama si promovare, echipamente si standarde 
de calitate ale francizorului. 

Insa, adesea, pot fi observate dispute sau chiar conflicte intre cele doua 
parti.
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Anii ’90 s-au remarcat prin multiple dispute intre operatori si francizori 
precum McDonald’s sau Burger King.

Aceste dispute vizau urmatoarele probleme. 

In primul rand, francizorii doreau extinderea liniilor de vanzare rapida 
pentru a reduce cozile din orele de varf, respectiv cresterea orelor de 
program. Insa, operatorii erau impotriva.

In al doilea rand, operatorii sustineau cresterea pretului pentru produsele 
vedeta; insa, francizorii considerau ca ar fi mai bine sa fie extinse reducerile 
promotionale. 

  Care este cauza acestor dispute?
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In practica, asa cum am vazut in studiul de caz anterior, exista un potential 
conflict intre maximizarea VT si maximizarea profitului, de aceea firma 
este nevoita sa isi stabileasca in mod corect obiectivul, orizontul de timp 
si apoi sa actioneze in consecinta

Ex. eMag a trecut pe profit abia in ultimii ani! De ce?
 
In mod cert, maximizarea profitului (si nu a CA) reprezinta obiectivul 
esential pentru ca ia in calcul si costul de productie, nu doar venitul 
incasat

 Insa, in cateva cazuri importante, cele doua obiective coincid (sunt 
identice)
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Asemenea situatii apar atunci cand firma in cauza poate produce si 
furniza un bun fara a avea costuri variabile suplimentare, indiferent de 
volumul productiei aditionale…

Ceea ce inseamna un nivel al costului marginal ce tinde catre…..?
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Exemple utile:

• Microsoft urmareste sa stabileasca pretul optim pentru 
comercializarea Windows 10

• Clubul DINAMO vrea sa stabileasca pretul optim al biletelor pentru 
meciurile de pe teren propriu

• Compania TAROM urmareste sa isi ocupe locurile libere pe o cursa 
regulata

 Putem include exemplul nostru cu autocarul in aceasta categorie?
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Cum se poate determina pretul si cantitatea ce maximizeaza cifra de 
afaceri?

Primul pas este aplicarea regulii fundamentale de optimizare: 
 Vmg = Cmg. 

Al doilea pas, avand in vedere cazul randamentelor de scara, costul 
marginal este 0. Asadar, regula optimizarii devine: Vmg = 0

Sau: Cifra de afaceri este maxima in punctul in care elasticitatea cererii 
in functie de pret este unitara.
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Clubul DINAMO are un stadion de 36.000 locuri iar managementul clubului 
doreste sa il ocupe integral cu spectatori.

Se cunoaste faptul ca numarul de bilete vandute este sensibil la pret. 
Cererea estimata este 

  Q = 60,000 - 3,000P 

Considerand ca nivelul costurilor operationale generate de organizarea si 
desfasurarea unui meci sunt cunoscute si nu variaza in functie de numarul 
spectatorilor, care este politica optima de pret?



#5 Decizii privind productia
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Productia si costurile sunt strans corelate

Managerul de productie urmareste realizarea oricarui nivel al 
productiei la minim de cost, incercand permanent identificarea 
unor noi posibilitati de reducere a costurilor



Studiu de caz: 

Dacia Renault
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“Directorul general al Automobile Dacia, Francois Fourmont, a anuntat, 
luni seara, ca, pe langa masura opririi productiei pentru alte doua 
saptamani, s-a decis ca 300 de contracte de munca pe perioada 
determinata, care expira la sfarsitul acestei luni, sa nu mai fie prelungite.

Cei 300 de angajati care ar urma sa isi incheie activitatea la Dacia la 
sfarsitul lunii ianuarie se adauga celor 620 de salariati ale caror contracte 
pe perioada determinata au expirat in decembrie 2008 si nu au mai fost 
prelungite.
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Activitatea a fost intrerupta tot din cauza scaderii cererii atat pe piata 
interna cat si pe piata externa.”

"Deciziile privind programul de productie de la Automobile Dacia se 
iau doar pentru intervale de maximum o luna, din cauza incertitudinii 
existente pe piata. In situatia actuala, nu putem lua decizii pentru 
intervale de timp mai lungi. (ZF, ianuarie 2009)
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Intrebari: 

Este industria auto influentata de fluctuatiile economice?

Sa presupunem acum ca sunteti consilier economic la Dacia. Ce 
recomandari ati face cu privire la oprirea temporara a productiei, forta 
de munca, respectiv la politica de pret in contextul recesiunii din 2009?



#6 Costuri relevante in luarea 
deciziilor
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Analiza costurilor este fundamentul pe care se bazeaza majoritatea 
deciziilor antreprenoriale

De aceea, directorii de productie sunt preocupati adesea de gasirea unor 
raspunsuri adecvate la urmatoarele intrebari:

• Care este costul deciziei de a creste volumul productiei cu 25%?

• Care este impactul asupra costului in cazul cresterii pretului factorilor 
de productie?

• Ce substituiri ar putea fi facute in structura inputurilor pentru a reduce 
sau cel putin mentine costul de productie?



Studiu de caz: 

Best Shoes
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Producatorul de pantofi BestShoes are urmatoarea functie a costului 
total de productie: 

CT =  9 + Q2

Pretul de vanzare al unei perechi de pantofi este 10 u.m.

Interesat de optimizarea costurilor de productie, urmareste sa se 
situeze la acel nivel al productiei la care costul unitar (mediu) este 
minim, deci marja unitara (pe produs) este maxima.
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Identificati nivelul productiei corespunzatoare costului unitar minim.

Calculati venitul total, costul total si profitul total la nivelul productiei
respectiv

Care este nivelul optim al productiei, respectiv nivelul profitului total?

Este decizia de a-si maximiza marja unitara (pe produs) optima in 
atingerea obiectivului de maximizare a profitului? 
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Alte costuri relevante in luarea deciziilor

In sectiunile anterioare am vazut cum deciziile optime depind crucial 
de analiza comparativa a alternativelor relevante

In multe decizii manageriale, diferentele privind structurile de cost pot 
fi identificate relativ usor, insa, in altele, identificarea costurilor 
relevante este mai subtila

Notiunile de cost de oportunitate si cost fix sunt cruciale pentru astfel 
de decizii manageriale
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Costul de oportunitate asociat unei decizii este dat de beneficiile 
aferente alternativei sacrificate



Copyright © 2026 CECCAR 

Exemple tipice de decizii ce implica costuri de oportunitate:

• Care este costul de oportunitate al deciziei de a te inscrie la cursul 
Economia Afacerilor?

• Care este costul de oportunitate al detinerii unor capacitate de 
productie in exces pentru a produce si furniza anumite produse 
speciale a caror cerere este sezoniera?

• Care este costul de oportunitate al mentinerii in structura de personal 
a unui post de contabil?



Studiu de caz: 

PWC
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Sa presupunem ca in prezent sunteti Senior Partner in firma de 
consultanta PWC.

Veniturile dvs anuale de 80.000 euro provin din:

-salarii: 68.000 euro
-inchirierea unui apartament situat in Piata Victoriei: 12.000 euro
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Pentru ca v-ati casatorit recent si nevoile financiare ale familiei sunt 
mult mai mari, decideti sa „va incercati norocul antreprenorial” si sa 
deschideti propria firma de consultanta.

In acest demers, renuntati la contractul de munca cu PWC 

De asemenea, inchideti contractul de inchiriere si va amenajati
apartamentul in sediu al firmei

Angajati 2 persoane: secretara, sofer
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Structura anuala simplificata a costurilor si veniturilor arata astfel:

Venituri: 140.000 euro
-Servicii de consultanta contabila: 80.000 euro
-Servicii de expertiza in optimizare fiscala: 50.000 euro
-Venituri exceptionale: 10.000 euro

Cheltuieli: 70.000 euro
- Cheltuieli personal (secretara+sofer): 50.000 euro
-Cheltuieli cu achizitia de birotica: 12.000 euro
-Cheltuieli cu carburant si utilitati: 8.000 euro

Profit: 70.000 euro

NB! Pentru atingerea scopului propus, analiza noastra nu intra in 
distinctia brut/net.
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La incheierea anului, primiti o diploma de la listafirme.ro pe care scrie 
„Locul I in topul firmelor cu cea mai mare rata a profitului la cifra de 
afaceri din Romania” 

Intra-devar, rata de 50% obtinuta de dvs este cea mai mare dintre cele 
declarate in industria de profil pe anul respectiv

Sunteti mai bogat (in termeni monetari) acum ca antreprenor decat
inainte ca Senior Partner? 



#7 Profitul contabil si profitul  
  economic
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Profitul contabil este diferenta dintre cifra de afaceri si costul de 
productie explicit (legat de factorii de productie utilizati)

Raportarile financiare ale firmelor vizeaza doar acest tip de profit

Aceasta informatie contabila este utila atat pentru scopuri interne 
ale firmei cat si pentru scopuri externe: pentru manageri, 
actionari, guvern 
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Profitul economic este diferenta dintre cifra de afaceri si toate 
costurile asociate (explicite si implicite, inclusiv costurile de 
oportunitate)

Pentru procesul decizional, profitul contabil nu prezinta imaginea 
completa a profitabilitatii 

In acest caz, conceptul de profit economic devine relevant!!!
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Profit contabil = Cifra de afaceri – Costuri explicite

Profit contabil = 140.000 – 70.000 = 70.000 euro

Profit economic = Cifra de afaceri – (Costuri explicite + implicite)

Profit economic = 140.000 – (70.000 + 80.000) = - 10.000 euro

Concluzia nu vizeaza, in mod obligatoriu, sa ramanem angajati, ci sa luam in 
calcul profitul economic si nu pe cel strict contabil atunci cand luam decizii 
economice!  
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Va multumesc pentru participarea la acest curs!

Astept oricand sugestii, recomandari de imbunatatire a cursului 
pe adresa de email: gabriel.staicu@economie.ase.ro

mailto:gabriel.staicu@economie.ase.ro


Mult succes in cariera! 
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