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Aplicatii practice
Mediul Concurential al Afacerilor

1.0 societate comercialad ,,Ada” realizeaza in perioada de baza un volum al vanzérilor

de 8.600 lei pe o piata totalda de 80.000 lei. In perioada curentd aceste vanziri cunosc o

crestere de pana la 10.200 lei, in conditiile in care volumul vanzérilor totale creste cu 4%.

Firmele concurente ,,Top” si ,,Mag” realizeazi in aceeasi perioada de baza un volum al
vanzirilor de 6.200 lei, respectiv 9.400 lei, in conditiile in care volumul vénzirilor totale
ramane neschimbat. In perioada curentid firmele ,,Top” si ,Mag” prezintd o crestere a
volumului vanzirilor de pana la 7.000 lei, respectiv 10.000 lei, volumul véanzarilor totale fiind

cu 4% mai mare decat cel din perioada de baza.

Si se determine cotele absolute pentru firmele ,,Ada”, ,,Top” si ,Mag” in ambele

perioade.
S# se determine cotele relative de piata pentru aceleasi firme in cele doud perioade.
Rezolvare:

Cota de piata totali=volumul vanzarilor firmei/volumul vanzarilor produsului pe piata
x100(cota procentuald)

Cota de piata relativa=volumul vanzarilor firmei/volumul vanzérilor liderului

Cota de piatd relativd a liderului=volumul vanzarilor liderului/volumul vanzirilor

concurentului ce ocupé locul secund

Perioada de baza:

Firma Ada :Cota de piata totald = 8600/80000*100=10,75%
Firma Top:Cota de piata totala = 6200/80000*100=7,75%

Firma Mag:Cota de piata totala = 9400/80000*100=11,75%

Firma Ada:Cota relativa de piatd = 8600/9400=0,91
Firma Top:Cota relativa de pitta = 6200/9400=0,65

Firma Mag:Cota de piata relativa a liderului = 9400/8600=1,09
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Perioada curenti:

80000*4/100=3200 (cresterea)

80000+3200=83200 volumul vanzarilor totale

Firma Ada :Cota de piata totald = 10200/83200*100=12,25%
Firma Top:Cota de piata totala = 7000/83200*100=8,41%

Firma Mag:Cota de piati totald = 10000/83200*100=12,01%

Firma Ada:Cota de piata relativa a liderului = 10200/10000=1,02
Firma Top:Cota relativa de piatd = 7000/10200=0,68

Firma Mag:Cota relativa de piatd = 10000/10200=0,98

2. O fabricd de echipament sportiv "Dora”SRL realizeazd in perioada de bazd un
volum al vanzarilor de 5.600 lei pe o piatd totala de 60.000 lei. in perioada curentd aceste
vanziri cunosc o crestere de pand la 6.200 lei, in conditiile in care volumul vanzarilor totale

creste cu 3%.

Firmele concurente ,,Onix”’SRL si ,,Magic”SRL realizeaza in aceeasi perioadd de baza
un volum al vanzirilor de 6.200 lei, respectiv 7.400 lei, in conditiile in care volumul
vanzarilor totale rimane neschimbat. [n perioada curentd firmele ,,Onix” si ,,Magic” prezintd
o crestere a volumului vanzdrilor de pana la 7.000 lei, respectiv 8.000 lei, volumul vanzarilor

totale fiind cu 3% mai mare decét cel din perioada de baza.

S# se determine cotele absolute pentru firmele ”Dora”, ,,Onix” si ,,Magic” in ambele

perioade.
Si se determine cotele relative de piata pentru aceleasi firme in cele doud perioade.
Rezolvare:

Cota de piatd totald=volumul vénzirilor firmei/volumul vanzéirilor produsului pe piatd

x100(cota procentuald)




Cota de piata relativd=volumul vanzarilor firmei/volumul vanzarilor liderului

Cota de piatd relativi a liderului=volumul vanzarilor liderului/volumul véanzérilor

concurentului ce ocupd locul secund

Perioada de bazi:

Firma Dora :Cota de piata totald =5600/60000*100=9,33%
Firma Onix:Cota de piata totala =6200/60000*100=10,33%

Firma Magic:Cota de piatd totald =7400/60000%100=12,33%

Firma Dora:Cota relativa de piatd =5600/7400=0,75
Firma Onix:Cota relativa de piatd =6200/7400=0,83
Firma Magic:Cota de piata relativa a liderului =7400/6200=1,19

Perioada curenti:

60000*3/100=1800(cresterea)

60000+1800=61800 volumul vanzarilor totale

Firma Dora :Cota de piata totald =6200/61800*100=10,03%
Firma Onix:Cota de piata totala =7000/61800*100=11,32%

Firma Magic:Cota de piata totala =8000/61800*100=12,94%

Firma Dora:Cota relativad de piatd=6200/8000=0,77
Firma Onix:Cota relativa de piatd =7000/8000=0,87

Firma Magic:Cota de piata relativa a liderului =8000/7000=1,14




3. Realizati analiza SWOT pentru o companie ,,Aleea” care:

- detine mai multe magazine, ce opereazd sub acelasi brand si se ocupd cu vénzarea de
muzica, film,jocuri pentru calculator, accesorii pentru jocuri, precum si diverse alte articole
(cartele telefonice, incarcare electronicd). De asemeni are dezvoltat sistemul de inchiriere

pentru filme si jocuri.

- firma a dezvoltat un sistem knwow-how identificabil, ce cuprinde proceduri operationale si
logistice, standarde de amenajare si marketing, fapt ce permite verificarea respectdrii

standardelor de calitate a produselor si serviciilor

- existd suportul unor furnizori de prestigiu, fapt ce-i permite aprovizionarea cu marfa de

calitate, la preturi competitive

- beneficiaza de ultimele noutiti din domeniu, tine pasul cu tendintele pietei si se adapteaza

ceritelor publicului tintd

- are o buni strategie de marketing, coerentd, implementatd la nivelul tuturor magazinelor
- doreste sa se dezvolte, pentru a se extinde la nivel national, dar si pentru cresterea cifrei de
afaceri

- doreste si minimizeze alocarea de capital necesara deschiderii de noi magazine

Analiza SWOT si cuprindd: 9 atribute la puncte tari, 6 atribute la puncte slabe, 6

atribute la oportunitati si 3 atribute la amenintari.
Rezolvare:

Analiza SWOT pentru firma ”Aleea” :

STRENGHT - PUNCTE FORTE WEAKNESSES — PUNCTE SLABE |

- brand recunoscut - deschiderea unui magazin necesitd un
- diversitate de servicii acordate clientului capital inital si capital pentru
- aspect comercial modern, placut, comert civilizat sustinerea rulajului

- marfa noud tot timpul, pe gustul publicului target, -termenul de rotatie a marfii este foarte
atat la vanzare cat si la inchiriere scurt

-sisteme de promovare inovatoare |-este necesard angajarea unui personal
- publicitate la nivelul tuturor magazinelor [calificat pentru deservirea magazinului

- furnizori agreati, stabili, renumiti - nu existdi un soft de gestiune




- preturi de achizitie ce permit o marja comerciald
- standarde si proceduri de operare bine definite si

eficiente

functional, care si integreze atét

aprovizionarea cat si vanzarea marfii

- posibilitatea de control a unitatilor
din teritoriu este limitata

la

nu existd sistem de livrare

domiciliu pentru partea de inchiriere

'OPPORTUNITIES — OPORTUNITATI

THREATS - AMENINTARI

-exigentele si obiceiurile de consum ale clientului
roman se schimba, avantajand magazinele ce practica
un comert civilizat, fintr-un ambient placut
-pretentiile crescute ale publicului tintd (18-30 ani),

ce doreste sa fie in pas cu tendintele internationale

-alinierea la cerintele internationale a legislatiei

privind drepturile de autor

-lipsa din piatd a unor laturi nationale/internationale

de prestigiu din domeniu
-avantajul de a fi primul pe piata.

de

amplasarea in sistem “magazin in magazin

-deschiderea  lanturilor magazine  pentru

”"shop-in-
shop" (ex. in retele de hipermarketuri, in magazinele

Diverta)

-amploarea fenomenului pirateriei pe
piata roméaneascd — atdt in domeniul
muzicii, cét si al filmului

-firmele ce 1isi bazeazd afacerea pe
piraterie

dezvoltarea internetului, a conexiunilor

de mare viteza, ce creste posibilitatile

de descdrcare ,atdt muzica cat si film

4. O societate comerciald ,,Alfa”SRL realizeaza in perioada de bazd un volum al

vanzérilor de 8.600 lei pe o piatd totald de 80.000

lei. In perioada curentd aceste vanzari

cunosc o crestere de pana la 10.200 lei, in conditiile in care volumul vanzarilor totale creste

cu 4%. Firmele concurente ,,Beta”SRL si ,,Gama”SRL realizeaza in aceeasi perioadd de baza

un volum al vanzérilor de 6.200 lei, respectiv 9.400 lei, in conditiile in care volumul

vanzarilor totale raméne neschimbat. in perioada curentd firmele ,,Beta”SRL si ,,Gama”SRL




prezintd o crestere a volumului vanzarilor de pana la 7.000 lei, respectiv 10.000 lei, volumul

vanzirilor totale fiind cu 4% mai mare decét cel din perioada de baza.

S3 se determine cotele absolute pentru firmele ,,Alfa”SRL, ,,Beta”SRL si ,,Gama”SRL
in ambele perioade. Sa se determine cotele relative de piatd pentru aceleasi firme in cele doud

perioade.
Rezolvare:

Cota de piatd totaldi=volumul vanzirilor firmei/volumul véanzarilor produsului pe piatd

x100(cotd procentuald)
Cota de piata relativa=volumul vanzarilor firmei/volumul vanzérilor liderului

Cota de piata relativd a liderului=volumul véanzéirilor liderului/volumul vanzérilor

concurentului ce ocupa locul secund

Perioada de baza:

Firma Alfa :Cota de piata totala = 8600/80000*100=10,75%
Firma Beta:Cota de piatd totala = 6200/80000*100=7,75%

Firma Gama:Cota de piata totald = 9400/80000*100=11,75%

Firma Alfa:Cota relativa de piata = 8600/9400=0,91
Firma Beta:Cota relativa de piatd= 6200/9400=0,65
Firma Gama:Cota de piata relativa a liderului = 9400/8600=1,09

Perioada curenti:

80000%4/100=3200 (cresterea)

80000+3200=83200 volumul vanzarilor totale

Firma Alfa:Cota de piata totald = 10200/83200*100=12,25%

Firma Beta:Cota de piata totald = 7000/83200*100=8,41%




Firma Gama:Cota de piata totala = 10000/83200%100=12,01%

Firma Alfa:Cota de piata relativa a liderului = 10200/10000=1,02
Firma Beta:Cota relativa de piatd = 7000/10200=0,68

Firma Gama Cota relativa de piatd = 10000/10200=0,98

5. Realizati analiza SWOT (Puncte tari/Strengths, Puncte slabe/Weaknesses,
Oportunititi/Opportunities, Amenintari/Threats) pentru un restaurant care prezintd urmatoarea

situatie:

Restaurantul “Mareea” este nou infiintat, motiv pentru care nu este recunoscut pe
piati. Managerul nu a facut promovare iar finantarea este limitati. El este amplasat in
apropierea unui cartier de apartamente ce se construieste si a mai multor cladiri de birouri ce e
sunt in constructie. Clidirea din vecinatate este liberd pentru inchiriere, deci este posibila in

timp o extindere a restaurantului.

Competitorul cel mai important s-a retras de pe piaté, dar un restaurant renumit, cu un
brand de proportii mari se deschide in apropiere. In acelasi timp, un competitor important a

redus preturile la produsele din meniu.

Mediul exterior al restaurantului este curat si ingrijit, meniul este variat iar personalul
bine pregatit. Preturile sunt mai mici decta cele ale competitorilor, produsul vandut nu se afld
in oferta altui restaurant. in oferta restaurantului se afla si produse care sunt disponibile deja

pe piatd. Un alt restaurant a inceput sa ofere produse similare, mai ieftine.

Restaurantul ,,Mareea” nu este dotat cu facilititi pentru persoanele cu dizabilitati dar
existd un serviciu de livrare la domiciliu pentru client. Restaurantul desfasoara o activitate

pentru care primaria oferd o subventie. Imaginea de marca este puternic remarcata.

Restaurantul nu are parcare iar accesul clientilor este greoi. Localul functioneaza intr-
o cladire inchiriatd. In ultima perioada costurile de functionare sunt in crestere, pretul chiriei

si rata dobanzii la credite au crescut.




Analiza SWOT s cuprindd: 7 atribute la puncte tari, 7 atribute la puncte slabe, 5

atribute la oportunitéti si 6 atribute la amenintari.

Rezolvare:

Analiza SWOT restaurant “Mareea” :
Puncte tari (Strenths):
- exteriorul restaurantului este curat si ingrijit
- preturile sunt mai mici decét cele ale competitorilor
- produsul vandut nu se afld in oferta altui restaurant
- existd un serviciu de livrare la domiciliu pentru clienti
- imagine de marca puternica
- meniu variat
- personal bine pregatit
Puncte slabe (Weaknesses):
- restaurantul este nou infiintat si nu este recunoscut pe piata
- restaurantul nu este dotat cu facilitati pentru persoanele cu dizabilitati
- finantarea este limitata
- in oferta restaurantului se afld produse care sunt disponibile deja pe piata
- nu existd promovare
- restaurantul nu are parcare
- accesul clientilor este greoi

Oportunititi (Opportunities):




- o cladire de birouri noud se construieste in apropiere
- un complex de apartamente se construieste in apropiere
- competitorul principal s-a retras de pe piatd

- cladirea spatioasd din vecinatate este liberd pentru inchiriere, deci este posibild o extindere a

restaurantului

- primaria ofera subventii pentru o activitate pe care o desfdsoard restaurantul
Amenintiri (Threats):

- Un restaurant cu un brand de proportii mari se deschide in apropiere

- Un competitor important a redus preturile la produsele din meniu

- Costurile operationale sunt in crestere

- Pretul chiriei a crescut

- Rata dobanzii la credite a crescut

- Un alt restaurant a inceput sa ofere produse similare, mai ieftine

- Ilie Suzana Camelia, Tanislav Cristina, Postovei Catilina, Ardelean Magdalena,

Mediul concurential al afacerilor, clasa a XII — a, manual, Ed. Oscar Print, Bucuresti.
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