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1. METODELE DE ANALIZA A MEDII{LUI

INTREPRINDERII

Pentru o intreprindere reprezinta un avantaj
deosebit un nivel ridicat de informatit precum si

cunoasterea permanenta a starn s1 evolutielr mediului
exterior s1 1nterior.

Mediul intreprinderii include mediul intern si
mediul extern care la randul lui include factori de
actiune directa s1 factori de actiune indirecta.




MEDIUL INTREPRINDERII

Intreprinderea
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MEDIUL INTERN AL iINTREPRINDERII |

Mediul intern al intreprinderii cuprinde elementele
care se gasesc 1n 1nteriorul activitafin s1 care
reprezinta diferite domenii functionale cum ar fi:




MEDIUL INTERN AL INTREPRINDERIL




MEDIUL EXTERN AL INTREPRINDERII
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Mediul extern al intreprinderii reprezinta
ansamblul factorilor externi care au o influenta
directa s1 (sau) indirecta asupra activitati firmei.
Factorii care au o influenta directa asupra activitatii
intreprinderii formeaza micromediul intreprindertii.

Factori1 cu o influenta indirecta asupra activitati
intreprindern formeaza macromediul intreprinderii.




FACTORI DE INFLUENTA DIRECTA

Furnizorii

Organele de stat Clientii
(centrale si locale)
Intermediarii
Concurentii (financiari,
comerciali

de marketing)



FACTORI DE INFLUENTA INDIRECTA |

Factorii de o influenta indirecta sunt acei factori
care au o influenta generala asupra activitatu firmei.
Acest1 factor1 formeaza macromediul firmei s1 sunt
divizati in 4 grupe:




FACTORI DE INFLUENTA INDIRECTA

Factorii PEST

Tehnologici




METODELE DIAGNOSTICULUI STRA@“EGIC '

INTREPRINDERII

Informatiile obtinute din analiza factorilor mediului
intern s1 extern al intreprinderii vor fi utilizate in
managementul operational S1 uneori in
managementul pe termen mediu.

In conditiile in care firma doreste sa realizeze o
sinteza atat a diagnosticului intern cat si al
diagnosticulul extern se utilizeaza metoda SWOT
care permite evidentierea fortelor, slabiciunilor pe
care le ofera mediul intern si oportunitatilor si
constrangerilor pe care le ofera mediul exterior.




METODA SWOT

Denumirea este data de cuvintele engleze strengths — forte,
puteri; weaknesses — slabiciuni, opportunities — ocazii $1 threats —
amenintari.

Conform modelulu1 SWOT, mediul intern este caracterizat prin:

Strengths — forte, puter1; sunt competentele organizatier care i1
ofera acesteia un avantaj concurential pe piata pe care activeaza.
In cazul unui diagnostic functional ele se mai definesc si ca
“puncte forte” s1 constituie elementele fundamentale s1 sustinere a
viitoarelor politici. Ex. Tehnologie moderna, personal calificat,
calitate inalta a produselor, serviciilor, lider pe piata in domeniul
costurilor, etc.



METODA SWOT

- Weaknesses — slabiciuni; caracteristicile care, din pacate prin

perspectiva lor creaza un dezavantaj concurential pentru
intreprindere, “punctele slabe” din diagnosticul functional. Ex.
Lipsa uneir bune strategii, utilaj invechit, calitate joasa a
produselor, etc.

Similar, mediul exterior este caracterizat prin:

- Opportunities — ocazii, situatilt favorabile; activitafi sau
clemente specifice mediului extern care pot crea avantaje
semnificative  intreprinderii  printr-o  situatie  favorabila
strategiel, bineinteles, in conditiile respectarii unui anumit curs
de desfasurare a acestora. Ex. Imbunititirea legislatiei fiscale,

aparitia noilor canale de distributie, reducerea inflatiei,
reducerea barierelor comerciale, etc.



METODA SWOT

- Threats — amenintarile; elemente sau combinatia elementelor
externe care pot dauna firmei, pot provoca pagube si prejudicii,
in conditule desfasurarii unor previzionate evenimente
nefavorabile, politicii strategice promovate de intreprindere. Ex.
Aparifia noilor concurenti, cresterea rateir inflatiel, legislatie
aspra, aparitia crizel, reducerea indicilor demografici, etc.




MATRICEA SWOT

Se construieste o matrice SWOT pe orizontala cu vectorii
factorilor externi s1 pe verticala cu vectorii factorilor interni,
care permite evidentierea combinatiilor posibile de oportunitati
s1 constrangeri, pe care le ofera mediul exterior, cu fortele si
slabiciunile organizatier constatate in mediul interior al
intreprindertii.




MATRICEA SWOT

S \%W4
Lista forte: Lista slabiciuni:
O STRATEGII SO STRATEGII WO
Lista oportunitati: tip max — max tip min — max
- PROFITARE DE DEPASIREA
- OPORTUNITATI SLABICIUNILOR
T STRATEGII ST STRATEGII WT
Lista amenintari: tip max — min tip min — min
- EVITARE AMENINTARI | MINIMIZARE SLABICIUNI
- ST AMENINTARI




MATRICEA SWOT

In cadranul SO deciziile se iau in conditiile cAnd oportunitatile

mediului s1 fortele intreprinderii sunt reale, ambele la nivel
ridicat. Strategia adoptata are sanse mari de succes,
preferandu-se strategii de crestere sau de dezvoltare.

In cadranul WO existd oportunititi externe dar mediul intern
este slab. Trebuie profitat de oportunitatile oferite de mediul
extern care se dovedeste a f1 favorabil politicii promovate, dar
trebuie gasite strategiule care sa conduca la depasirea
slabiciunilor interne de natura economica, tehnica, tehnologica,
culturala sau comerciala.




MATRICEA SWOT

In cadranul ST intreprinderea este puternicd dar mediul extern
este nefavorabil. Organizatia trebuie sa creeze bariere impotriva
amenintarilor (noutatlt in tehnica si tehnologie, aparifia de noi
concurentl) si1 sa-s1 reorienteze obiectivele s1 strategiille in
functie de elementele perturbatorii identificate in mediul extern.

In cadranul WT, intreprinderea este slaba iar mediul inoportun.

Se 1mmpun strategii de renuntare la domeniul de activitate
strategicda neperformant. Obiectivul este indreptat inspre a
reduce cat mai mult consecintele negative ale situatier total
defavorabile.




2. ANALIZA CONCURENTIALA

Este imposibil de elaborat o strategie eficienta fara
cunoasterea elementelor specifice a sectorului
concurential. Dupa ce este determinata atractivitatea
pietel, urmatoarea etapa in elaborarea strategiei este
analiza situatiel concurentiale in fiecare departament al
intreprinderil. Analiza punctelor forte s1 slabe ale
intreprinderil in comparatie cu concurenti directi poate
crea competitivitate firmei.

Un mstrument al analizei situatier concurentiale este
modelul celor cinci forte al intensitatii concurentiale
claborat de M. Porter.



Intensitatea concurentiala

In modelul lui Porter sunt evidentiate cinci factori:
- puterea de negociere a furnizorilor;
- puterea de negociere a clientilor;
- amenintarea noilor intreprinderti;
- amenintarea produselor de substitutie;
- rivalitatea intre firme (intensitatea concurentiala)
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Puterea de negociere a furnizorilor: in sectorul
industrial furnizorii pot exercita presiuni asupra clientilor
dictandu-le o serie de conditii avantajoase lor si
dezavantajoase pentru utilizator cu privire la conditin de
pret, de calitate, termene.

Puterea de negociere a furnizorilor poate induce o mare
intensitate concurentiala in sectorul industrial daca:

- nu exista un produs care sa inlocuiasca achizitia
obligatorie de la furnizorul respectiv;

- produsul furnizorului este esenfial pentru client;

- puterea publica protejeaza furnizorii prin impunerea
unor conditi1 de executie, livrare s1 distribuire.



Puterea

de negociere a clzen[zlor chen;ii

intreprinderilor din sectorul industrial se gasesc intr-o
pozitie privilegiata, care i1 autorizeaza sa solicite s1 sa
impuna o serie de schimbari dorite.

Puterea de negociere a clientilor devinde o forta
concurentiala de temut in conditiile in care:

- profitul scazut pe care-l are clientul, il determina sa
renunte la afacere;

- clientul ¢
sector s1

conditiile @

1spune de informati cu privire la oferta din

aceasta 1l indreptateste sa renegocieze

e achizitie;

- puterea publica protejeaza clientil, impunand anumite
conditii cantitative, calitative s1 de pret.



Modelul celor cinci forte ale lufPor er

Ameningarea noilor intreprinderi sau nozlor vemﬂ
Noii veniti sunt intreprinderile care doresc sa-si
dezvolte o afacere in sectorul industrial deja consacrat,

cu concurentl cunoscutl s1 care pot sa treaca obstacolele
de intrare.

Obstacolele de intrare pentru noile intreprinderi pot fi:




Amenintarea noilor intreprinderi sau noilot venitLgf®
produsul se realizeaza in cantitati de serie mare sau masa, pentru ca in

@ aceste conditii costurile unitare sunt reduse ca rezultat al specializarii
s1 optimizarii activitafilor productive

6 experienta acumulata este semnificativa si constituie
= un avantaj de cost

lel —— e e
Qbstaco cle de accesul 1n circuitul de distributie este dificil,
Intrare pentru

noile intreprinderd @ iar intreprinderile existente fac eforturi de a limita accesul
P pot fi: la canalele de distributie

puterea publica sustine si protejeaza intreprinderile din
@  scctor prin restrictii publice de intrare

S

intreprinderile existente poseda brevete,
Q exclusivitati, subventii,
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Amenintarea produselor de substitutie. Produsele noi
dintr-un sector industrial cu mare cautare s1 cu o valoare
adaugata ridicata, fac obiectul unor cercetari asupra
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mai slabe, dar cu pretur1 foarte scazute, pentru a
satisface cererile pietel.




Amenintarea produselor de subftitu,t:

Functiunile produselor pot fi
satisfacute la fel de bine si de alte
bunuri la care raportul calitate / pret
este mai tajos

Produsele de
substitutie sunt

Nivelul de pret si consecinta unor
profit al tehnologii noi care
produselor din sector isi identifica
este ridicat aplicatiile



