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Lista de verificare: Analiza propriei firme

Filosofia firmei

»Politica firmei

> Viziunea firmei
»|maginea de fond a firmei
»ldentitatea firmei

» Cultura firmei

» Obiectivele firmei

Potentialele firmei

» Cercetare/dezvoltare (know-how, patente, starea de dezvoltare)
» Marketing (concepte, standarde, piete)

»Procesul de productie (tehnologie, capacitate, productivitate)

» Achizitia (sisteme, relatii cu furnizorii, puterea de cumparare)
»Finantarea (dotarea cu capital, intensitatea inestitiilor)

» Firma in totalitate (organizare, lantul de creare a valorii)

Resursele firmei

» Mijloace fizice (instalatii, mobilier, echipamente)

» Mijloace financiare (lichiditate, rezerve ascunse, modalitati de atragere a capitalului)
» Angajatii (starea personalului, instruirea si evolutia lui)

» Forte de conducere (calitatea, experienta in bransa, structura pe varste)

> IT (tipul, actualitatea, complexitatea)

Locul firmei pe piata

» Pietele generale si partiale (cote de piatd, marje de vanzare)

» Avantajele produselor si ale productiei (inovatii, inclusiv protectia contra imitatiilor)
» Mixul produselor (profile de desfacere, rentabilitate, etape in ciclul de viata)

» Costuri per bucata - pretul de piata - relatia dintre acestea (precum si profitul crearii valorii)
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Noi potentiali

concurenti

Amenintarea noilor concurenti

Furnizori

Puterea de negociere a
furnizorilor

Cele cinci (+1) forte
concurentiale dupa Porter

\ 4

Concurentii in bransa

(Lt

Rivalitatea intre
ofertantii instituiti Tn
bransa

Alti potentiali detinatori
de interese

Putere potentiala de negociere si posibilitatea
de a interveni in evenimentele din bransa

Amenintarea pro
serviciilor de subs,

selorsia
Llitutie

A

Produse substitut

Clienti

Puterea de negociere a clientilor
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Analiza SWOT

Oportunitatile
mediului

Punctele forte ale

Punctele slabe ale

firmei firmei
Extindere - investitii Echilibrarea
deficientilor

Riscurile mediului

Prevenire — asigurare
minimizarea riscului

Luarea de masuri -
sarcini cu risc crescut
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N

Cei sapte factori de succes conform lui Peters si
Waterman

(Peters & Waterman 1984)
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Obiectivele marketingului

v'Sunt reprezentate de obiectivele firmei, orientata catre piata. Ca
obiective functionale in cadrul sistemului-tinta al activitatii, acestea sunt
marci de referinta pentru strategiile de marketing. Pot fi clasificate in
obiective de marketing ce tin de potential, de succesul pe piata si cele
economice. Obiectivele de marketing sunt atinse, folosindu-se
instrumentele de marketing (obiective instrumentale).
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Concretizarea obiectivelor

ctivele functionale

fivele instrumentale

nstrumentelor de marketing

lerarhia nivelurilor-tinta ale firmei

Relatia mijloc-scop
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Misiunea firmei

v'Prezentari la termen, supraordonate, pe termen lung, despre tipul si
caracteristicile firmei. Se stabileste un cadru global de actiune pentru
totalitatea obiectivelor si activitatilor firmei. Se alimenteaza adesea din
viziunea firmei (exemplu Apple: “Un calculator pentru fiecare”). Scopul,
viziunea, imaginea de fond si identitatea firmei se numara printre

nivelurile tinta supra-ordonate.
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Obiective de marketing
cu privire la potential

q

Obiective de marketing
cu privire la
succesul de piata

Exemple:

Exemple:

ﬁ

eGradul de cunoastere
al firmei

eGradul de cunoastere
al ofertei de productie
eImaginea firmei
eImaginea ofertei

de productie

*Opinia clientului
despre firma/ oferta

eDistributia

eProcentul de piata
(absolut /relativ)
eNumarul clientilor
eLoialitatea clientilor
eFrecventa cumpararii
eGradul de penetrare a
Pietei

eNivelul preturilor

Crearea premiselor

Obiective economice
de marketing

Exemple:

¢Cifra de afaceri
eCosturile de marketing
eContributia de acoperire
e Profitul

eRentabilitatea afacerilor

Realizarea potentialului

Lantul cauzal al obiectivelor de marketing (dupa Homburg/Krohmer 2003, pag.

346)
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Produse Piete
Existente Existente Noi
Penetrarea pietei (l) Largirea pietei (ll)
Noi Crearea de produse noi Diversificarea (V)
(1)

Matricea “produs - piata” dupa Ansoff
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Pozitia dreapta-sus:

A ‘Mérci premium

>

Unitate de baza si suplimentara

Unitate de baza

“Triunghiul Bermudelor “ (pozitia

‘ periculoasa “stuck-in-the-

middle”)

Pozitia stanga-jos:

juld
Marci comune (produse fara Avantajul de pret

nume de marca)

Optiuni strategice ale pozitionarii concurentiale (conform
Becker 2001, pag. 217)
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<
Piata glodYgntajul de randament Avantajul costurilor
Guvernarea calitatii Strategie de preturi agresive
Segmente diferentiere
concentrare
Specializarea produs—segment Strategia preturilor scazute
Piata partiala
\/

Patru optiuni strategice in vederea asigurarii competitivitatii
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Alternative strategice

Strategia Strategia Strategia Strategia Strategia
domeniului de penetrarii de dezvoltare crearii de diversificarii
piata pietei a pietei produse noi
Strategia Strategia Strategia Strategia Strategia
stimularii pietei preferentiala de nisa preturilor pret—cantitati
scazute
AR .
- ——-—0—5—0 @
Strategia de Strategia pietei de masa S \ Strategia segmentarii
parcelare a pietei total partial E total partial
1
1
1
O O . @ O
Strategia local regio- supraregio- natio- iter- multi- mon-
domeniului nal nal nal natio- natio- dial
geografic al pietei nal nal

Profilul strategiei
(conform Becker
2001, pag. 351)
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Tnalt

Cresterea
pietei

scazut
Scazut

?
Questions Marks

Poor dogs

procent de piata relativ

Stars

Tnalt

Matricea bifunctionala
elaborata de Boston
Consulting Group (BCG)
cu privire la cresterea
pietei/ procentul de

piata



