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I Introducere

I.1 Cadrul legal si institutional

Prezentul Plan de Administrare a fost elaborat in baza Ordonantei de urgenté nr, 109/
30112011 privind guvernarea corporativa a intreprinderilor publice (publicat in Monitorul
Oficial, Partea 1. nr. 883 din 14.12.20] I}, cu respectarea prevederilor Legii nr. 544
M12.10.2001 privind liberul acces la informatiile de interes public, cu modificarile si
completarile ulterioare.

Conform Art. 30, - (1) din O.U.G. nr. 109/ 30.11.2011, ,in termén de 90 de zile de la
data numirii sale, consiliul de administrafie / supraveghere elaboreaza §i prezintd adunarii
generale a actionarilor, spre aprobare, planul de administrare, care include strategia de
administrare pe durata mandatului pentru atingerea obiectivelor si criteriilor de performanga
stabilite in contractele de mandate”,

* Legea nr. 51/ 2006 a serviciilor comunitare de utilitai publice, republicats, cu modificarile
si completiirile ulterioare.

* Legea nr. 31 / 1990 privind societdlile comerciale, republicatd, cu modificarile §i
completarile ulterioare.

* Ordonanta de urgentd nr. 109 / 20]] privind guvernanta corporativi a intreprinderilor
publice.

* Legea 544 / 2001 privind liberul acces la informatiile de interes public.

* Hotlirdrea de guvern nr, 123 / 2002 - pentru aprobarea Normelor metodologice de aplicare a
Legii nr. 544/2001 privind liberul acces la informatiile de interes public,

* Legea nr. 52/ 2003 privind transparentd decizionald in administratia publica, republicata,

SC RECONS SA Arad s-a constituit in temeiyl legii 31/1990 art.8 si art.9, a OG nr.
69/1994, a Hotararea nr.23/1995 a Consiliuluj Local, prin reorganizarea Regia Autonomi de
locuinte si localuri Arad care a functionat sub autoritatea Consiliului Local al Municipiului
Arad.

SC RECONS SA Arad a fost si este inregistratd la Oficiul Registrului Comerului
Arad sub nr. J02/91/1996 si avind Cod Unic de Inregistrare RO-8189348

SC RECONS SA Arad este organizatd si functioneaza sub autoritatea Consiliului
Local al Municipiului Arad, care are o influenta determinanta in relatiile cu societatea,

Structura actionariatului. in conformitate cu actul constitutiv al societatii, SC
RECONS SA are | actionar inscris la ORC Arad, Actionarul societatii este:

Aport

Nr, ¢rt. Actionar ; :
capital social

Nr. actiuni Procent

| Municipiul Arad 581.166,30 168.454 100,00%




Administratorii societitii. Societatea comerciala SC RECONS SA este administrati
de un Consiliul de Administraie aledtuit din 7 membri, reprezentanti ai actionarilor numiti si
inlocuiti exclusiv de Adunarea Generala a Actionarilor. In prezent Consiliul de Administratie
este format din 6 membri. pentru cel de-al saptelea fiind in curs de desfasurare procedura de

selectie si numire. Consiliul de Administratie are un presedinte care nu indeplineste si functia
de director general.

Componenta Consiliului de Administratie este urmitoarea:

Vasii Vasile - presedinte
lgnat Toan - membru
Stéraila Marius Cristian - membru
Szabo Irina Susana - membru
Borlea Lenuga - membru
Butar Teodor Florin - membru

SC RECONS SA are ca obiect principal de activitate lucrari de constructii cladirilor
rezidentiale §i nerezidentiale, cu intreaga paletd de servicii oferitd populatiei si agentilor
economici din aceastd activitate. De asemenea obiectul de activitate a societaii cuprinde prin
actul constitutiv §i alte activitati de perspectivi colaterale obiectului principal.

Prin organele de conducere care sunt Adunarea Generala a Actionarilor si Consiliul de

Administratie al societafii se asigurd gestionarea corceta a capitalului social §i a mijloacelor
circulante aflate in administrare.

Dotare patrimoniala
Socigtatea detine urmitoarele terenuri:
L

Localizare Suprafata, mp Extras CF
Arad, Str. Clujului nr. 6-8 ] 2323 J1897T Arad
Tatal teren | 2.323

Principalele constructii din patrimoniu sunt localizate dupi cum urmeaza:

|
Denumire Localizare Extras CF
Sediu Arad, Bd. luliu Manju FN 312505 Arad
Drepureit Str. Lungi, FN
SO39EE Arad
Spajiu comergial St Clujolui nr, 194, bl.73a/1Lap. 17, parter
i 9320 C1-1/6 Arad
spatiu comerci| Auwrel Viaicu nr. 60-76,b1. Us, ag 19
302116 C1-1012 Arad
Spaiiu comercial Clujului nr, 194, bl.73/a, apt¥, parter
L - , 300320 C1-U5
Spatiu comercial P~ja Spitalului nr, 1/5. bl 5, ap. 34 '
| 300927 Arad
Spativ comercial B-dul Revolutiei nr.8, bl 8, parier
30734 Cl-US Arad |
F



Spatiu comercial

Str.Pionierilor nr44, i, 81/, ap; I8

301213 C1-U5 Arad

Spativ comercial

CiAViaien bLZ26, ap. 28, parter

49879 Arad

Spatiu comercial

Str. Pienterilor nr. 44, bl, 81/2/1, ap.17

301213 C1-175 Arnd

Spaliu comercial

Str. Clujului ne. 198, bl.82/a/2, ap. 18

60742 Arad

Spafiu comercial

Str. Clujului nr. 198, b1 82750 ap.17

301074 C1-179 Arad

Spuliv comercial

C.AVlaicu bl 6, se. B, ap, 25, parter

302774 Arad

Spatiu comercial

B-dul. Revolutiei nr.d, bl 4, ap.13

04749 C1-1U3 Arad

Spajiu comercial

C.AVlaicu bl, Z200ap. 34

306900 C1-101 Arad

Locuinid de serviel

B-dul Dragalina nr. 18, bl, 33, ip. 258

300170 C1-U9 Arad

Locuinga de servici

atr. L Rebreanu nr. 92-98, bl 100, ap,7

64499 Arad

Locuingd de servici

Sir. L. Rebreanu nir. 92-98, bl. 100, ap, §

64300 Arad

[ Lioweuiingd de servici Str. L. Rebreanu nr, 92-9%, bl 100, ap. 9
G507 Arad

Locuingd de servici Str, L. Rebreanu nr. 92-98_ bl 100, ap. 10
64502 Arad

Locuingd de servici Str. L. Rebreanu nr. 92-98, Bl 100, ap. 11
64503 Arad

Locuintd de serviel Str. L. Rebreanu nr, 92-98, bl, 100, ap. 12
E 64304 Arad

LL1 Viziunea. Declaratia de misiune. Obiective

S.C. Recons S.A. a manifestat

O preocupare continudl pentru obfinerea satisfactiei

clientilor sdi, prin controlarea activitatilor si a proceselor din cadrul organizatiei. cu scopul de
a spori eficienta si eficacitatea cu care s raspundd solicitdrilor / cerintelor inaintate de catre
clienti.
Bilantul contabil este prezentat in tabelul urmator:
|
L Anul | 2014 (lei) 2015 (lei) 2016 (lei)
Imobilizari necorporale 45.082 20.650 18.961
. Imobilizari corporale: 6.709 941 6.569 666 3619 440
terenuri 3.776.956 3776968 794.466
cladiri si constructii speciale 2.780.854 26841830 2493 568
echipamente 152.121 150.870 138.530
investitii in curs - - 192:878
| Imobilizari financiare 7.565 12.5656 12.565




Active im ubilizaf& 6.762.568 6.612.881 3.651.966
Stocuri: 56.853 90.209 104.160
materii prime, materiale 17.288 90.208 65.966
produse finite si in curs 38.597 - 3.827
| marfuri si ambalaje - 2 -
Furnizori debitori pt.
cumparari de stocuri 34 287
Craante 296.860 559.217 692 489
__Investitii pe termen scurt 12.010 12.010 12.010
Disponibilitati 219.662 131.758 2.080.695
cheltin avans 10237 23454 17.812
Active circulante 585.425 783.194 2.889.355
Total Activ 7.358.230 7.429.529 6.569.133
Capital social 581.166 581,166 581.166
Alte fonduri 5817686 5682613 4.978.767
Capitaluri proprii 6.398.852 6.273.779 5.559.932
Datorii =1 an 48.719 B8.416 78.330
Datorii <1 an 865.816 1,067.334 919.870
Furnizori B13.325 B58.183 277.038
Alte Datorii 48.080 101,458 119,459
Datorii 914.535 1.155.750 899.200
Venituri in avans 44.843
Total Pasiv 7.358.230 | 7.429.529 6.559.133

Evolutia Contului de profit si pierderi este prezentat in tabelul urmitor:

Anul 2014(le)) 2015(lei) 2016(lei)
Venituri din
exploatare:d.c 5.257.434 6.487.535 9.756.493
d.c.marfuri 0 1.013 ) B59
Alte venituri 500,018 547.277 3,453,231
| Cifra de afaceri 4.757.416 5.940.258 6.303.262
Cheltuieli pentru
exploatare: 6.044.233 6.611.551 10.135.783
“marfuri 4] 0 0
materii prime si
materiale 2.053.011 1,391.050 1.424.869
utilitati 461.491 808.221 B37.365
| salarii 1.854 749 2.820.748 3.040 585
| amortizari 173,447 185.317 183.718
alte cheltuieli 1.501.535 1.406.215 4. 845 242
Rezultat din
exploatare -786.799 | -124.016 -379.290




__Venituri financiare 1.992 4.414 113
_Cheltuieli financiare 1.122 5.472 0
Rezultat financiar | 870 -1.058 113
__ Rezultat curent -785.929 -125.074 -379.177
_ VENITURI TOTALE 5.259.426 6.491.949 9.756.606
CHELTUIELI
TOTALE 6.045.355 6.617.023 10.135.783
| Profit Brut -785.929 -125.074 -379.177
FProfit Net -785.929 -125.074 -713.847
Numar mediu
L salariati 57 84 85

In acest context, prin prezentul plan de administrare urmérim:
- Incadrarea cheltuielilor in limita bugetului aprobat si reducerea acestora printr-o gospodirire
eficienta,
- Simplificarea organigramei $1 a Statului de functii, prin eliminarea posturilor vacante si
efectuarea unei analize tehnico-economice a tuturor posturilor precum si analizarea
oportunitalii mentinerii acestora.
- Analizarea obiectivelor propuse in lista de investitii pentru modernizarea SC RECONS SA,
- Cregterea eficientei prin reducerca pierderilor;
- Imbunatatirea calitaii serviciilor:
- Sporirea numarului clientilor:
- Cresterea eficientei interne printr-o mai buni organizare a muncii:
- Imbunatitirea planiticarii si (inerii sub control a proceselor si. implicit, cresterea
productivitatii municii si reducerea costurilor.
- 5a furnizam servicii de buna calitate, la prefuri accesibile care si anticipeze nevoile si
agteptarile clientilor;
- Sa promovam respectul si lransparenta prin tratamentul egal al tuturor clientilor nostri si prin
mentinerea unel comuniicir, eficace cu togi factorii interesat;
- Un nivel ridicat de profesionalism prin continua instruire a angajatilor nostri pe care ii
Lratdm cu respect si fard discriminare:
- 54 construim viitorul companiei noastre avand drept SCOp prosperitatea, continuitatea.
stabilitatea si dezvoltarea durabila a acesteia printr-un management competitiv;
- Promovarea responsabi litdtii institutionale, protectia si conservarea mediului inconjurdtor.
- Optimizarea permanentd a costurilor de productie si de logistica astfel incat atingerea
performantelor dorite $i a nivelului serviciilor cerute de clieni sa se realizeze cu costuri
minime pentru acestia:
- Asigurarea dezvoltarii durabile 51 cresterea flexibilittii organizatiei:
- Extinderea ariei de operare si diversificarea ofertei de servicii caitre ol ient;
- fmhunalﬂ[irea serviciului din punct de vedere al calitatii prin dezvoltarea si introducerea de
tehnologii noi;




- Preocuparea permanentd pentru cresterea gradului de incredere al clientilor si pentru
asigurarea unei transparente legatd de actiunile intreprinse;
- Imbunatatirea calititii vietii populatiei care triieste in zona deservitd, prin asigurarea
permanenta a serviciilor la nivelul standardelor europene;
- Cregterea eficienfei generale a companiei, prin corecta dimensionare, informare si motivare
a personalului societatii;
- Instruirea permanenti a personalului, pentru cresterea gradului de profesionalism:
- Crearea unui mediu favorabil invitarii in companie §i sprijinirea angajatilor in a-si dezvolta
capacitatea de a folosi tehnici $i proceduri moderne prin oferirea de oportunititi materiale si
de training.
- Eliminarea aspectelor cu impact negativ asupra mediului;

Planul de administrare prezent are ca bazd o Analiza diagnostic strategicd a $.C.
Recons S.A. pe baza careia am stabilit o strategie a societatii si un plan de actiuni care sa
permita atingerea obiectivelor si indicatorilor de performanta financiari si nefinanciari stabiliti
in contractul de mandat ( anexa nr. 1 si 2) si anexa la planul de administrare (anexanr. | si2)

L.2. Conceptul de diagnosticare si tipologia diagnosticirii. Generalititi

Una din expresiile cele mai pregnante ale scientizarii managementului o constituie
utilizarea de 0 manierd sistemic a metodei diagnosticirii.

Cuvantul “diagnostic” este de origine greaca si inseamnd “apt de a discerne”. Preluat
din medicina umand in management, diagnosticul sugereazi necesitatea consultarii periodice
a organizatiei pentru a-i identifica starea de sinitate. vigoarea si capacitatea de a se adapta
unor schimbdri previzibile ale mediului. Spre deosebire insd de diagnosticul medical,
diagnosticul managerial nu se limiteazd doar la cercetarea simptomelor manifestate de pacient
si a cauzelor care le genereaza, ci, prescrie si tratamentul adecvat.

Analiza diagnostic reprezintd o investigare lared a principalelor aspecte economice,
tehnice, sociologice, juridice si manageriale ale firmei. Ea se efectueaza in scopul evidentierii
punctefor forte §i punctelor slabe ale activitatii interne ale organizatiei, precum s§i a
oportunitifilor si pericolelor mediului ambiant extern care favorizeazd sau ameninta
dezvoltarea acesteia, precum si cauzele care le-au generat. Metoda se concretizeazd in
recomandari cu caracter de dezvoltare (pentru valorificarea punetelor forte si a oportunititilor)
sau corectiv (pentru climinarea sau atenuarea punctelor slabe si-a pericolelor).

Analiza se compune in mod tipic dintr-o componenta externi (macromediul) si una
internd (micromediul).

in mod concret, analiza diagnostic strategicd este un proces structurat in patru
cetape:

A. Analiza mediului extern care are ca scop evidentierea oportunitatilor si
restrictiilor pe care mediul extern le ofers,

B. Analiza competentei firmei care are ca scop evidentierea fortelor si slabiciunilor.



C. Sistemul de valori al managementului firmei care presupune analiza misiunii
societdii, a obiectivelor societdfii, culturii organizationale, nivelurilor de performanti pe care
societatea trebuie sa le realizeze.

D. Strategii (Analiza SWOT si Modelul Porter).

Analiza SWOT reprezintd o metoda de audit a organizatiei si a mediului acesteia,
fiind consideratd prima etapd a planificarii strategice. Metoda i ajutd pe specialisti (marketeri)
sa st concentreze asupra aspectelor relevante. Odatad identificate. acestea se transforma in
obiective de marketing.

IL. Continutul analizei diagnostic strategice

S.C. RECONS S.A.. este o entitate legal constituitd cu capital integral romin, care
functioneazd conform prevederilor legale si Actului Constitutiv in vigoare, avind ca obiect
principal de activitate lucrdri de constructii a cladirilor rezidentiale si nerezidentiale, cu
intreaga paleta de servicii oferitd populatiei si agentilor economici din aceastd activitate. De
asemenca obiectul de activitate al societatii cuprinde prin actul constitutiv si alte activitati de
perspectivid colaterale obiectului principal.

5.C. RECONS 5.A. este organizati ca o societate comerciali pe actiuni, cu unic
actionar MUNICIPIUL ARAD, persoana juridica, constituitd in temeiul legii 31/1990 art.§ si
art.9, a OG nr. 69/1994, a Hotdrdrea nr.23/1995 a Consiliului Local. prin reorganizarea Regiei
Autonome de Locuinte si Localuri Arad care a functionat sub autoritatea Consiliului Local al
Municipiului Arad. Societatea dispune de 0 ORGANIGRAMA. aprobatd de A.G.A., care
acopera si asigurd functiunile soc ietdfii in asa fel incit s3 satisfacd in totalitate prestarea de
servicii de calitate citre populatie.

5.C. RECONS S.A. functioneaza in conformitate cu legislatia in vigoare, pe baza de
gestiune proprie i autonomie financiard, $.C. RECONS S.A. s-a constituit in conformitate cu
Hotararea Consiliului Local al Municipiului Arad nr, 23/1995, pe duratd nedeterminata.

Prin Hotdrirea Consiliului Local al Municipiului Arad nr. 146/30 mai 2014, S.C.
RECONS S.A. i-a fost delegatd gestiunea prin atribuire directi a concesiunii serviciului
comunitar de utilitate publica pentru administrarea, amenajarea. intrefinerea si exploatarea
zonelor de agrement - Strandul Neptun §i Patinoarul Municipal Arad. HCLM Arad 146/2014
a fost modificatd si completata prin: HCLM Arad nr. 180/24.06.2015, HCLM Arad nr,
435/20.12.2016, HCLM Arad nr, 115/13.04.2017 $1 HCLM Arad nr. 193/08.06.2017.

In baza Hotararii Consiliului Local al Municipiului Arad nr. 278/30 septembrie 2014
privind stabilirea formei de delegare a gestiunii serviciului comunitar de utilitate publica -
Serviciul de administrare, intrefinere i exploatare a zonelor de parcare cu platd din
Municipiul Arad, a parcarilor de resedingd §i ridicari vehicule si aprobarea documentatiei de
atribuire a serviciului public citre operatorul SC RECONS SA Arad §i a contractului de
delegare a gestiunii prin concesiune nr. 68545/27.10.2014 S.C. RECONS S.A. Arad este
operator de servicii publice.



IL1. Caracteristici ale mediului extern care ar putea influenta sau
influenteazi firma S.C. RECONS S.A. (Analiza PEST)

Analiza PEST reprezinta o analiza a impactului si a tendintelor generale ale mediului
extern, privitd prin prisma factorilor politici, economici, sociali si tehnologici. Acrenimul vine
de la Politic, Economic. Soeial si probleme Tehnologice care ar putea afecta dezvoltarea
strategicd a unei afaceri.

I1.1.1 Factorii politici-legislativi

Mediul politic se refers la toate acele lucruri comise de puvern care afecteaza
economia si scenariul de afaceri in general, Reglementarile guvernamentale si politice care au
impact asupra mediului de afaceri includ §i legi comereiale, de munca, politicile fiscale, legile
§i normele de mediu, restrictii comerciale, tarifele comerciale. politicile de infrastructurs s
dezvoltare, etc., grad de stabilitate politica, de asemenea, are un impact imens asupra mediului
de afaceri §i a economiei in general,

Factorii politici-legislativi influenteazd firma S.C. RECONS S.A. pozitiv dar si
negativ,

Factorii politici pot influenta pozitiv activitatea societatii, avand in vedere ca
actionarii sunt factori legali. Orice societate Ce are activitdfi de servicii publice este influentata
de deciziile legislative. serviciile publice constituind un punct de interes major in activitatea
organelor legislative, urmare a interesului marit a cetatenilor fald de acest aspect al vietii
sociale,

Orientarea Roméniei spre valorile democratiei occidentale si spre alinierea la
politicile europene, ca urmare a aderirii la Uniunea Eurcpeani. constituie un factor propice
dezvoltarii unei societati comerciale eficiente, orientatd spre nevoile clientilor. Preocuparea
factorilor de decizie politica, in conditii de crizd economica, de a valorifica la maxim
potentialul unititilor din subordine. pe principiul eficientei i eficacititii, pentru a obtine
maximum de fonduri la buget.

Factorii politici pot influenfa si negativ activitatea societdfii, avind in vedere
repetatele schimbari legislative.

Din pacate in Roménia factorul legislativ nu constituie un pilon important de sprijin
pentru realizarea unor programe pe termen mediu si lung intrucat legislatia este extrem de
fluctuants, modificarile actelor normative realizindu-se de multe ori in mod spectaculos, de la
0 7i la alta, impiedicand societatea comerciald si se pregiteasca din timp pentru aplicarea ef,

Ca si concluzie putem afirma ca factorii politico — legislativi sunt foarte buni pentru
dezvoltarea societatii pentru ci incurajeazi extinderea sl imbundatatirea activitatii inclusiv prin
asigurarea de fonduri nerambursabile, Societatea trebuie si se foloseasca de factorii politici
favorabili acum pentru ca acestea pot fi modificate in timp,
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11.1.2, Factorii economici

Economia mondiald se afli intr-o perioadd de recesiune. Acest luery afecteazi
negativ §i economia Romaniei.

Disponibilitatea creditului:

Riscul de lichiditate s-a atenua fati de pericada similard a anuluj anterior, in
conditiile angajamentului bancilor-mama ale principalelor noud institutii de credit cu capital
strdin de a-3i mentine expunerea la nivel de grup fajd de Romaénia, ale acorduluj de finantare
externd, ale furnizarii de lichiditate de catre BNR prin intermediul operatiunilor de politica
monetara si ale eforturilor bancilor de a pastra si creste resursele interne, Resursele stabile au
evaluat favorabil sub impulsul cresterii economisirii 51 al reducerii ratelor rezervelor minime
obligatorii.

Avind in vedere statutyl societatii, adicd fiind societate comerciala pe actiuni avand
actionari autoritdti administrativ teritoriale, nu existd riscuri majore pentru accesared unu
cventual credit. S.C. Recons S.A. este o societate orientatd catre stabilitate si performanta,
castigandu-si un renume pozitiv in cadrul spatiului economic judetean. Avand in vedere cele
scoase In evidentd, putem spune ¢i nu exist riscuri pentru societatea noastri pentru
contractarea unui eredit, din punct de vedere al disponibilitafii creditarii.

Ratele dobinzilor:

Ratele dobanzii de politica monetars au ajuns la minime istorice (1 la sutd in cazul
monedei unice europene, aproape de zero la sutd in cazul dolarului american), Reducerea
dobinzilor practicate de banci permit societitii posibilitatea de g angaja credit pentru
investitiile preconizate in conditii avantajoase ,

Rata inflatiei:

Conform prognozei realizate de Comisia Nationala de Prognozi inflatia este pe un
trend usor descendent de la 2,00 la sutd in 2017 Ia 1,7-1.8 la sutd in 2021. Scaderea ratei
inflatiei va avea efect pozitiv asupra societatii prin reducerea pierderilor cauzate de inflatie in
cazul incasdrii cu intdrziere contravalorii serviciilor furnizate,

Fiscalitatea (taxe si impozite):

Impozitul pe profit raimane deocamdats 16 la suta pentru anul fiscal 2018,
Contributiile salariale au rimas de asemenea nemodificate. O modificare majord a Guvernului
a fost sciderea cotei T.V.A. de la 24 1a sutit la 19 la suta din anul 2016. Cota T.V.A. va
ramane nemodificaty probabil in urmatori; 2 = 3 ani, pentru a nu periclita stabilitatea
financiara a Romaniei,

Cresterea fiscalititii a influentat deja negativ activitatea societdlii ducand la cresteren
pretului serviciilor prestate |

Cursurile de schimb ale monedelor:

Cursul de schimb mediu lei/euro prognozat de C.N.P. va creste prin slibirea ugoari a

monedei nationale faji de moneda curopeana, de la 4,45 leifeuro in 2017 la 4.49 lei/euro in
2021,
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Cursul de schimb mediu lei/dolar prognozat de C.N.P. va creste de la 3.89 lei/dolar
in 2017 la 3.89lei/dolar in 2021, Conform C.N.P. 2018 §i 2019 vor fi ani de intarire a monedei
nationale, iar in 2021 va interveni o stagnare.

PIB-ul:

Conform estimirilor C.N.P, Produsul intern brut (in prefuri curente, crestere reald) in
anul 2017 a crescut cu 4.4 la sutd faga de 2015, 2016, iar in 2018 se preconizeaza o ugoara
scdere la 3,5 la suta.

Structura PIB pe ramuri nu se va modifica semnificativ in perioada 2017-202],
ponderea cea mai importanti in structura PIB o reprezinta serviciile adica aproximativ 52.4 la
Sutd, apoi industria aproximativ 23,5 la sutd. constructiile 7.5 la suta, agricultura 4.4 1a suta 5i
impozitele nete pe produs aproximativ 12,1 la suta .

Avand in vedere situatia existents, conducerea firmei trebuje si implementeze o
strategie viabild de dezvoltare in care s3 find cont de toate aspecte negative si pozitive dar si
$i urmdreasca in permanent aparitia unor noi deteriotiiri a factorilor SCONOMIC.

II.1.3. Factorii sociali-culturali

Mediul socio - cultural reprezinti un mozaic de elemente cu caracteristici de maxima
eterogenitate din punctul de vedere al efectelor si al ariei de actiune. Modificarile in timp ale
acestor elemente sunt lente.

Nivelurile salariilor (veniturilor) la nivel de Judet si la nivel national: céstigul salarial
mediu brut lunar pe total economie va creste continuu pand in 2021 conform estimirilor
CN.P. de la 2.681 lei in 2017 la 4.000 lej in 2021, cu o cregtere anuala de aproximativ 5,5-6
la-sutd. Fatd de media bruta lunari pe Rominia, castigul salarial in Judetul Arad este mai mare
cu 2 fa sutd ceea ce ne situeaza printre judefele cu putere de cumpirare mare.

Nivelul veniturilor disponibile (ramase) si inclinatia spre cheltuire/economisire a
populatiei:

Certitudinea privind evolutia veniturilor viitoare stimuleaza atdt economisirea, ca
masurd de precautie dar si o crestere a consumului, Desi este preconizata o scadere a ratei
somajului $i o crestere a veniturilor salariale in anii viitori societatea trebuie sa faca cheltuieli
Cu prudentd pentru cd atdta timp cat limita de suportabilitate a populafici este redusi nu este
indical o crestere a tarifelor §i gradul de incasare a contravalori; serviciilor prestate va scadea,

Toate acestea ar putea avea un impact negativ asupra dezvoltarii si functiondrii firme;
RECONS.

I.1.4. Factorii tehnici-tehnologici

Factorii tehnologici sunt cei care stay la originea formarii mediului tehnologic.
Tehnologia, in sensul larg al notiunii, constituie acea competenta a macro-mediuluj
reprezentatd de un set de procese prin care o combinatie de resurse sunt transformate in
produse. Este cunaseut faptul ¢ evolufiile tehnologice au efect asupra cresterii §i maturitagii
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sectorului, a societatii, ca influenfeaza frontiercle dintre segmentele strategice prin
modificarea factorilor lor cheie de succes,

Aceasta impune ca valorificarea oportunitifilor tehnologice existente in mediul
tehnologic al societatii sa devind o activitate permanenta a managerului superior si a celor
care participa la fundamentarea strategiel societatii.

Romdnia este aliniatd in mare masurs nivelului  international in privinta
echipamentelor si standardelor de tehnologie, minimul decalaj cunoscut fiind datorat
capacititii financiare reduse, §i nu barierelor protectioniste sau de alt naturd. Cu toate
dcestea, 0 parte din dotarea destinata activitatilor specitice societdifii, prezintd un decalaj real
fatd de celelalte tarile UE, impunéndu-se astfel misuri corective.

Mediul tehnologic este afectat in mod deosebit de difuzarea IT in procesele de
productie ale serviciilor mature. dar si de aparitia unor noi industrii IT. Pe de altd parte,
procesul de globalizare are concretiziri interesante in mediul tehnologic. Transferul
tehnologiilor se face rapid, iar produsele. serviciile sunt transportate-transferate intr-un timp
scurt in orice punct al judefului si/sau a UE.

Prin implementarea sistemelor IT se pot obtine reduceri substantiale a costurilor cu
personalul si a celor energetice. ceea ce reprezintd primele doud costuri ca §i marime a
societitii. Avind in vedere cele prezentate mai sus, factorii tehnici si tehnologici pot fi
suportul uner dezvoltdri ale societdtii, Firma RECONS trebuie sd identifice si si valorifice
oportunitatile generate de dezvoltarea si transferul rapid a tehnologiilor in Uniunea
Europeana.

Concluziile analizei PEST

Din multitudinea de elemente externe existente, care au fost identificate. refinem cele
care pol influenta hotaritor activitatea societitii. Aceste elemente sunt asa numitele
Oportunitati, sanse, ocazii si respectiy amenintiri, riscuri, pericole,

Oportunititi :

- guvernul §i Uniunea Europeand incurajeazd extinderea §1 imbundtatirea activitatii
inclusiv prin asigurarea de fonduri nerambursabile:

- institugiile bancare sunt dispuse si acorde credite societdfii in conditii avantajoase;

- dezvoltarea si transferul rapid a tehnologiilor in Uniunea Europeand permite
modernizari care due la reduceri semnificative a costurilor

Riscuri:

- Legislatia este extrem de fluctuanta. modificarea frecventa a actelor normative si a
legilor impiedicind societatea comerciala si S¢ pregateasca din timp pentru aplicarea ei:

- Reducerea veniturilor populatiei duce la reducerea gradului de incasare a
contravalorii serviciilor prestate,
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IL2. Analiza modelului Porter. Analiza activititii domeniului. Factorii
cheie de succes.

Abordarea strategica a lui Michael Porter aprofundeazd dinamica concurentiald a
mediului §i concepe manevre strategice specifice particularitagilor fiecérei firme. In conceptia
sa. alegerea unei strategii depinde. in primul rénd, de natura §i intensitatea concurentei care se
manifestd in sectorul de activitate considerat.

in acelagi timp, Porter defineste strategiile generice care constituie puncte de pornire
in construcyia particulard, cu caracter original, a strategiei fiecdrei firme.

Modelul se bazeazd pe analiza a 5 factori care isi exercitd influenta in mediul
concurential specific fiecdrui sector de activitate. Puterea ficcsrui factor i combinarea Jor
caracterizeazd domeniul de activitate sub raportul intensitatii concurentei gi, in ultima
instantd. determind rentabilitatea sectorului — masurati prin randamentul pe termen lung al
capitalului investit.

Maodelul lui Porter cuprinde urmatoarele elemente:

* rivalitatea intre concurentii existenti
* produse substituibile

* furnizorii

* cumpardtorii

* concurentii potentiali,

IL2.1. Rivalitatea intre concurentii existenti

Concurenta este mai intensd atunci cand:
* in domeniu opereazi concurenti numerogi, care au forte concurentiale sensibil egale nu
existd un lider i ocupa pozitii solide:
* se inregistreazd un ritm scizut de dezvoltare a sectorului de activitate, un domeniu aflat in
crestere este mai putin stresant:
* costurile fixe ocupd o pondere insemnata in structura costurilor specificd domeniului,
capacitdfi de productie si logisticd mari, care impun investitii deosebite ce pot fi recuperate
doar prin volume mari de productie $i cote de piaga ridicate;
* se inregistreazd costuri ridicate de stocare a produselor, -apare tendinta de reducere a
stocurilor prin practicarea unor prefuri de vinzare scdzute, ceea ce intensificd. concurenta
bazata pe preturi:
* exista o diferentiere slaba a produselor oferite de concurenti. atributele de diferentiere nu
reprezintd un criteriu important pentru optiunea de cumpdrare a clientilor, acestia putind sa
migreze ugor de la un producitor la altul:
* existenia unor bariere mari de iesire din sector, ceea ¢e nu permite slibirea presiunii
concurentiale prin pirasirea sectorului de activitate in caz de declin: existenta la producitori a
unor capacitafi de productie excedentare, care stimuleaza productiile in crestere si marirea
cotelor de piata:
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* inregistrarea unor mize strategice importante, cum sunt cele de repozitionare pe un domeniu
profitabil, de cucerire a unor segmente potentiale de piati de fuziuni si achizitii cu efecte
estimate favorabile,

Aceste conditii determina declansarea frecventa a unor “rizboaje™ de preturi si de
publicitate. necesitatea aplicirii de strategii de diversificare si innoire a produselor oferite si
cresterea costului concurentei,

Desi la ora actuald RECONS nu detine monopolul in serviciile prestate din zona
deservitd, totugi exista o concurenta, intre principalii prestatori din Arad,

Analiza concurentei cuprinde mai multe elemente:

* PRETUL. Tarifele societatii RECONS sunt sub media taritelor din zoni in conditiile in care
un procent important din venituri sunt directionate citre investitii. Societatea trebuie si-si
dimensioneze costurile astfel incit tarifele practicate sd ramind sub media pe zond si in
dcelagi timp sa dispund de fonduri suficiente pentru investitii in scopul extinderii 5i
imbunatairii activitagii.

* CALITATEA este comparabild sau in multe cazuri chiar mai bund ca a firmelor concurente.,
Serviciile prestate corespund in totalitate standardelor in vigoare si se incadreaza in limitele
stabilite de norme,

* NIVELUL DE INOVABILITATE este un element de analiza ce poate genera elemente
contradictorii, in functie de tipul clientelei, Se poate afirma ¢d nivelul de inovabilitate a
societatii raportat la celelalte sovietali este bun. Societatea este printre putinele de acest gen
care au mai multe sisteme de incasare a facturilor prin casierii si binci, §.C. RECONS S.A.
dezvoltd noi moduri de transmitere si de incasare a facturilor. Este in pregitire un mod de
transmitere si incasare a facturii electronic, $1 prin acest lucru RECONS incearci si
imbundtiiteasca relatia cu beneficiarii,

* SERVICHLE. Firma RECONS oferd o gama de servicii mai larga decat concurenta si de
calitate cel putin egald. Abonamentele pentru instalatii termice, sanitare, electrice, inchirierea
spatitlor cu altd destinatie decit cea de locuinti aflate in proprietatea societatil, executarea
lucrarilor de constructii si reparafii, renovarea fatadelor cladirilor din zona de protectie a
Municipiului sunt servicii oferite de societate pentru persoane fizice ¢t i pentru persoane
luridice,

* PROMOVAREA se realizeazi la o intensitate comparabild cu a celorlalie societati similare |
* RETEAUA DE DISTRIBUTIE este mai redusi fatd de firmele concurente. fiind un punet
slab al firmei.

11.2.2. Produse substituibile
Un domeniu nu este atractiv daci se caracterizeazi prin existenfa unor inlocuitori
actuali sau potentiali ai produselor. Ei determina formarea unor “plafoane™ ale preturilor ce

pot fi obfinute ca urmare a faptului ¢a o parte din cererea existenti migreaza spre produsele
substituente, Firma treébuie si urmireascd in permanentd evolugia preturilor la produsele
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inlocuitoare, O scidere a acestora determind o diminuare a cererii §i. in functie de aceasta. a
pretului §i profitului pentru produsele substituite { de baza ).

Nu se pot determina clar produse substituibile deoarcce este varba de lueriri de constructii a
cladirilor rezidentiale si nerezidentiale, deci nu constituie o amen infare.

IL.2.3. Furnizorii

Un domeniu nu este atractiv daca furnizorii firmei au posibilitatea de a creste
preturile resurselor ofeérite §i de a reduce cantitatea livrata.

Puterea de negociere a furnizorilor este mai mare atunci cand:

* nu existd produse inlocuitoare;

* produsul oferit de furnizor este impartant pentru client;

* costurile de schimbare a furnizorului sunt ridicate:

* produsele oferite de furnizor au un grad mare de diferentiere:
* sunt bine organizati:

* existd un numar redus de furnizori:

Cel mai bun mod de aparare pentru cumparitori consta in stabilirea unor relatii de
duratd reciproc avantajoase cu furnizorii sau utilizarea unor surse multiple de aprovizionare.
Furnizorii de materiale sau servicii sunt alesi de reguli in urma unor licitatii publice
electronice fapt care duce la obtinerea de prefuri scazute. Recons si-a castigat reputatie in
randul furnizorilor ceea ce face ca acestia si fie interesati de achizitiile organizate de
societate,

IL2.4. Cumpiritorii

Un domeniu de activitate nu este atractiv atunci cind clientii au o putere de negociere
mare, Ei vor incerca sa obtina prejuri de vinzare it mai mici. produse de calitate superioars
cu servicii post-vanzare si facilititi comerciale deosebite. Aceasta determind 0 concurenfa
puternica in-cadrul seetorului si sciderea profitabilitatii.

Puterea de negociere a clientilor este mai mare atunci cind:

* se orienteaza mai bine;
* Cumpdrd cantitali importante in raport cu vanzirile producatorului:
* produsele cumpdrate detin o pondere insemnata in valoarea totals a cheltuielilor clientului;
* produsele oferite sunt standardizate sau slab diferentiate;
* costurile de transfer la schimbarea furnizorilor sunt mici:
* oferta de produse pe piata este mai mare decit cererea existenta;
* produsul cumpdrat nu este prea important pentru client, acesta putind si renunge usor la ¢l;
* producatorii sunt sensibili la pret datoriti marjelor unitare de profit mici.
Pentru a se apara, producatorii pot alege pe acei clienti care au cea mai mica putere
de negociere sau de schimbare a furnizorilor. Sau. ef pot oferi produse cu caracteristici
superioare. pe care clien{ii nu le pot refuza prea usor,
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Clientii Recons sunt atit persoane fizice cat si juridice unii fiind reprezentati de
autoritdfile publice acestia din urma avind o putere mare de negociere.

IL2.5. Concurentii potentiali

Un domeniu nu este atractiv daca in viitor pot patrunde usor in el noi concurenti, care
vor aduce capacitati de productie $i resurse suplimentare si care vor lupta peniru cresterea
cotei de piatd si impdrtirea profiturilor, Intrarea in sector va fi usuratd daca barierele de intrare
$i tendinta spre relaii concurentiale intreé competitorii existenti sunt mai putin evidente sau
reduse.

O aprofundare a analizej presupune studierea corelald a intrarilor si iesirilor
potentiale din cadrul domeniului de activitate. sub raportul nivelului barierelor existente in
ambele cazuri. Astfel:

- dacd ambele bariere — de intrare si de iesire — sunt mici. veniturile sunt stabile, dar mici
pentru ¢ firmele intrd §i parisese usor, fird restrictii sectorul respectiv, exista un rise ridicat
sub raportul gradului de concurent;

- daca barierele de intrare sunt mici. iar cele de iesire mari, firmele intrd usor atunci cind
conjunctura este favorabild. dar jes greu, in aceste conditii, oferta de produse depiseste
capacitatea de absorbtie a pietii, reducandu-se nivelul profiturilor pentru toli competitorii;

- cel mai bun si atractiv sector este acela in care barierele de intrare sunt inalte. iar cele de
iesire sunt mici; astfel, se intra greu i se pariseste usor domeniul in caz de recesiune.

Daca ambele bariere sunt inalte, potentialul de profit este ridicat, dar prezinta un risc
mare deoarece este ingreunatd iesirea din secior atunci cand ritmul de crestere a activititij si
posibilitatile de obtinere de profituri devin stabile sau chiar incep sa scada.

Este bine ca numarul potentialilor concurenti sa fie ¢it mai mic. Dintre concurentii
potentiali putem enumera Bermo Group si Ared, Toate sunt sacietdti comerciale mai mari si
mai puternice financiare fapt pentru care Recons trebuie sd imbunititeasca continuu serviciile
pentru a rimane pe piati.

Michael Porter propune trei tipuri génerice de strategii economice:;

1. Strategia celor mai mici costuri ( de dominare prin costuri )

Activitatea este indreptati catre obtinerea celor mai seazute costuri de productie si de
distributie, astfel incat prefurile produselor comercializate sa se situeze sub cele ale
concureniei si s asigure castigarea unei cote cit mai mari de piali. Aceastd strategie se
bazeazd pe curba de experienta. fntreprinde'rr.:a care aplicd o astfel de strategie trebuic sa
defind un potential tehnologic, de productie, de aprovizionare si logistic ridicat. Aceasta
presupune investitii foarte mari pentry echipamente de productie moderne, o politica
comerciald si de distributie agresiva, care i permitd obfinerea unei par{i mari de piata,
Presupune si acumularea de experientd prin cresterea productiei cumulate, in vederea
reducerii costurilor de productie, imbunatatirea continui a organizirii productiei, un sistem de
distributie putin costisitor §i un control riguros al cheltuielilor indirecte, Intreprinderea nu are
nevoie de capacitati de marketing deoschite, Se aplicd un marketing de masa. bazat pe
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producerea, distribuirea si comercializarea pe scard larga a unui produs in incercarea de a
atrage toate categoriile de utilizatori. Aceasta strategie cere descoperirea si exploatarea tuturor
surselor posibile de avantaj competitiv de cost. ca de exemplu: fblosirea in exclusivitate a
tehnologiei de fabricatie, acces preferential la sursele de materij prime etc, i evitarea unor
caracteristici ale produsului prea costisitoare. care nu sunt neapdral necesare clientelei.

O astfel de strategie este avantajoasd deoarece apard intreprinderea care o aplica
impotriva:
- agresiunii concurentilor — definerea avantajului de cost i permite obtinerea unei marje
unitare de profit ridicate:
- clientilor puternici — acestia Isi pot exercita puterea numai daca reusesc si gaseasch
concurent ai firmei care sa propuna prefuri de vanzare mai joase;
- furnizorilor puternici — poate face fa@ unor preturi mai ridicate ale materiilor prime,
resurselor energetice 5i utilajelor achizitionate.
Riscurile strategiei de dominare prin costuri:
- progresul tehnologic, care anihileaza efectul investitiilor trecute si acumularea de experienta;
- toncentrarea puternicd asupra reducerii costurilor. ceea ce afecteaza capacitatea sj
preocuparea de asimilare in fabricatie a unor produse noi §i de sesizare a schimbirilor pe
piaga;
- aparitia altor firme cu costuri ale produselor mai scazute, ceea ce reprezintd un pericol major
pentru intreprinderea care si-a orientat toate preacupdrile spre realizares unor costuri reduse;
- manevrele concurentilor, care prin adoptarea unei politici de diferentiere reusesc si
segmenteze sectorul in care opereaza:
- inflafia, care erodeaza capacitatea firmei de a se impune pe piald prin preturi mici,
2. Strategia de diferentiere

Firma vizeaza crearea unui avantaj deosebit, pe baza unui factor unic care si fie
resimjit la nivelul intregului domeniu si apreciat de o mare parte a clientilor, astfel incat ei
sunt dispugi sa ofere o primi de pref pentru a profita de acest avantaj. In acest sens, firma se
va concentra asupra obfinerii unei performante superipare, care ii asigurd pozitia de lider in
sector, In ceea ce priveste unul din urmitoarele atribute: calitatea produselor oferite. serviciile
post vanzare si facilitagile propuse clientilor, tehnologia folosita, originalitatea produsului,
respeclarea termenclor de livrare, capacitatea de adaptare la schimbérile mediuluj si la
exigentele clientilor etc. Folosirea acestei strategii necesitd intuitie si creativitate, capacitali
sporite in ceea ce priveste valorificarea punctelor forte de care dispune firma respectiva
comparativ cu concurentii sai. Fa nu este posibild decit atunci cind caracteristicile
produsului, altele decit cele care raspund nevoii de baza, pentru care a fost creat, sau
atributele care ii asigurd firmei pozitia de lider sunt determinante in decizia de cumpdrare a
clientilor. Strategia se adapteaza cel mai bine la produsele descoperite sau de reputaie.
intreprinderea are nevoie de capacitati de marketing deosebite care si-i permitd identificarea
§1 intelegerea cerintelor individuale ale clientilor si elementelor de diferentiere faga de
concurenti, precum si stabilirea posibilitatilor de satisfacere a acestora, Se aplicd un marketing
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lintd, bazat pe diferentierea categoriilor de cumparitori §i crearea de produse si mixuri de
marketing corespunzatoare fiecirei piefe finta.

O astfel de strategie este avantajoasi deoarece protejeazi intreprinderea care o aplica
de:
- concurenti — ca urmare a slabei sensibilitati a clientilor la variabila pre{ si a fidel itafii lor fata
de marci:
- puterea furnizorilor — marjele unitare de profit ridicate ii acordd o protectiie asupra cresterii
prefurilor la materiilé prime:
- riscul produselor de substitutie, care este scdizut;
= pericolul unor noi intrdri in sector, care este scizut,

Riscurile strategiei de diferentiere:
- Nu permite obtinerea unei parti de piata ridicate;
- pericolul de imitare este mare — in aceste conditii intreprinderea care aplicd o astfel de
strategie trebuie s3 fie capabild sa ofere regulat caracteristici noi produselor pentru a
contracara imitarea;
- banalizarea produsului ca urmare a ciclului de viaid al acestuia, ceea ce anihileaza efectul
strategiei de diferentiere.
J. Strategia de concentrare

Consta in concentrarea firmei asupra unui segment ingust al pietei — nisd (un grup de
clienti, un tip de produs comercializat, o zona geograficd ete.) si ocuparea pe acest segment a
unei pozifii de neinlocuit. Cunoscand foarte bine nevoile specifice ale acestui segment, firma
va opta fie pentru o strategie de dominare prin costuri fie pentru o strategie de dominare prin
diferentiere. Elementul esential al strategiei de concentrare constd in identificarea nisei pe
care poate opera firma cu succes si in cunoasterea clientilor {intd. O astfel de strategie poate fi
folosita cel mai bine de firma care doreste sd intre pe o piati,

Orice constructie strategica trebuie sa aiba la bazi una din cele trei orientiri. Pe baza
acesteia firma va adopta un anumit tip de comportament fafa de concurenti, adaptat conditiilor
specifice de mediu §i potential intern, elaborind o strategie particulard cu elemente de
originalitate,

Recons trebuie sa aplice o strategie de concentrare, trebuie si se concentreze pe
furnizarea serviciilor in legaturd cu lucrarile de constructii, reparatii fatade, abonamente
instalatii §i inchirieri spatii cu alti destinatie in municipiul Arad,

Pentru a elabora o strategie bund <i pentru a alege obiectivele, trebuie si conturam
ceea ce numim “factori critici de succes”. adica elemente cheje pe care se sprijind firma. Si
fiecare, bineinteles, trebuie sa individualizeze acesti factori la tipul de afacere pe care o
desfigoara: toate firmele au nevoie de capital, know-how. utilaje. resurse umane. clienti,
structuri, birouri, dar fiecare in mod diferit.

Cei mai importanti factori de succes sunt:

* Reputatia — SC RECONS SA adre o reputatie bund, atit in interiorul zonei geografice pe care
0 deserveste, fafa de beneficiari ¢at si in randul societatilor similare,
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* Experienfa relativ ridicatd - SC RECONS SA are o experientd ridicatd in furnizarea
serviciilor prestate.

* Sistemul bun de relagii cu actionarul — SC RECONS SA a reusit o imbundtatire a
comunicdrii ceea ce a dus la un sistem bun de relatii:

* Exclusivitatea prestarii de servicii - SC RECONS SA are personal calificat pentru
restaurarea cladirilor istorice:

* Personal foarte bine calificat — SC RECONS SA are personal calificat, aceasta se observi
imediat in situatiile unde se preiau luerari de tip nou.

IL3. Analiza mediului intern al S.C. RECONS S.A. ( Analiza SWOT )

Analiza SWOT este o tehnica prin care se pot identifica punctele tari si slabe si se
pot examing oportunitdiile si ameningdrile unui proiect, ale unei actiuni sau ale une] persoane
$i poate fi utilizat ca element de realizare al bilantului.

in general existd doudt moduri in care poate fi utilizata o analiza SWOT: in scopuri
profesionale sau personale. In scop personal, analiza SWOT poate fi utilizatd pentru a
maonitoriza cariera unei persoane. notdnd abilititile si problemele pe care aceasta le are. In
context profesional. analiza SWOT poate fi utilizatd pentru a masura profitabilitatea unei
alaceri sau unui proiect,

Analiza SWOT se aplica unui cadru general de intelegere si administrare a mediului
in care opereaz 0 organizatie. Modelul cauta sa ajute analistul s3 izoleze problemele majore
cu care se confruntd o organizaie, printr-o analiza atenta a celor patru elemente individuale
ale SWOT. Numai astfel managerii pot si-si formuleze strategiile pentru a aborda problemele-
cheie,

De exemplu, analistul trebuie si evalueze importanta comparativi a fiecarei
probleme §i impactul potential al problemei asupra firmei §i strategiei sale. Mai mult,
prioritatea sau importanta comparativi a fiecirei probleme pot varia pentru strategiile
formulate la nivele diferite corporative. de afaceri sau funeclionale.

Valoarea analizei SWOT este aceea ¢d este o metodd intuitiva de organizare a
cantitdtii foarte mari de informatii si de date. Dupi ce s-a efectuat analiza inifiala si au fost
identificate problemele strategice intr-un mod relevant, analistul ageazd problemele intr-un
tabel cu patru rubrici (puncte forte, puncte slabe, oportunitili, amenintiri), Acest tabel este
rezultatul analitic intermediar al analizei SWOT §i reprezintd o infitisare vizuald concisa a
analizei anterioare.

Unii analisti preferd sa sublinieze punctele tari interne §i punctele slabe ale
companiei situdndu-le in varful matricei pentru a sublinia astfel aspectul de instrument
strategic al analizei SWOT,

Etapele de aplicare ale unei analize SWOT

Analiza SWOT se bazeazd pe principiile generale ale grilei de diagnostic a Scolii
Harvard (modelul LCAS), cuprinzind urmatoarele etape:

* Etapa |: Evaluarea potentialului firmei
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* Etapa a ll-a; Analiza mediului ambiant
* Etapa a lll-a: Formularea alternativelor strategice (situatii de actiune).

IL.3.1. Identificarea punctelor forte, punctelor slabe, a oportunitatilor si amenintirilor

Primul pas in utilizarea unei analize SWOT pentru evaluarea strategiilor existente si
a celor viitoare posibile implica listarea si evaluarea punctelor tari ale firmei, a slabiciunilor.
oportunitatilor si ameningarilor.

PUNCTE TARI

* Stabilitate financiard crescuta a societaiil, resurse financiare adecvate:

* Detinator al tehnologiei moderne

* Aptitudini tehnologice superioare;

* Capaciti{i bune de productie;

* Protejai (intr-o oarecare masuri) fagd de presiunile din partea competitorilor;

* Flexibilitatea manageriald la nou si la schimbare:

* Existenta de personal calificat si cu experienti:

* Existenta unei strategii de achizitie;

* O mare parte a angajatilor sunt motivati de stabilitatea organizatiei:

» O structurd echilibratd a personalului in functie de varsta;

* Forta de munca stabila si calificata.

* Capacitate buna din punct de vedere al atelierelor si fortei de munci de a rezolva
majoritatea tipurilor de lucrari de intretinere;

* Tarife relativ medii:

= () bund relatie cu clientii;

= Infrastructura hardware relativ bun:

» Conexiune la internet buna.

PUNCTE SLABE
* Planul de reparatii capitale cu rezultate slabe de implementare datorat deselor
schimbari de prioritati;
* Greutaji majore de angajarea personalului calificat;
* Insuficienta utilajelor tehnologice:
* Lipsa de training specializat pentru muncitori:

OPORTUNITATI
* Servirea unor grupuri suplimentare de clienti:
» Largirea paletei de servicii pentru a satisface si alte nevoi ale consumatorilor:
* Cresterea rapida a pietei, accelerarea adaptirii la cerintele si standardele UE:
* Folosirea unor materii prime §i materiale de calitate in vederea cresterii duratei de
viatd a produsului finit care defineste serviciul prestat;
* Institufiile bancare sunt dispuse si acorde credite societdtii in condiii avantajoase;
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* Dezvoltarea i transferul rapid a tehnologiilor in Uniunea Europeand permite
moderniziri care duc la reduceri semnificative a costurilor:

AMENINTARI

* Aparitia unor servicii de substitutie;

* Politici comerciale, financiare, fiscale ete, ostile pe pictele interne si/sau externe;

* Vulnerabilitate faa de recesiune:

= Schimbdri in nevoile si gusturile consumatorilor:

* Schimbari demografice nefavorabile:

* Cresterea puterii de negociere a furnizorilor:

* Legislatia este extrem de fluctuantd, madificarea frecventd a actelor normative sia
legilor impiedicénd societatea comerciald sa se pregateasca din timp pentru aplicarea ei:

* Reducerea veniturilor populatiei duce la reducerea gradului -de incasare a
contravalorii serviciilor prestate;

* Pierderea personalului bine calificat in favoarea altor companii;

* Rezistenta la schimbare a personalului:

* Cresteri de tarif:

11.3.2. Competente cheie

In ultimul timp se vorbeste din ce in ce mai mult de competente definitorii (sau
competente cheie), care se refera atdt la tehnologiile de diferentiere cét si la modul in care
tirma stie sa exploateze si sa valorifice tehnologiile sale.

Definim o competenta cheie ca fiind capacitatea de a §ti sd faci ceea ce altii nu stiu
deloc sau stiu 53 facd cu greu si cu rezultate mediocre.

Intrebari pe care ar trebui 53 ni le punem, atunci cand pornim dctiunea de a ne defini
O asemenea competen{a cheie;

- ¢e gtim realmente si facem mai bine ca altii

- ce ar trebui s@ stim ca sa dobdndim si s3 mentinem o pozifie dominanti 7

- cum putem controla dacd cunostingele definitorii din prezent nu sunt pe cale sa se
crodeze sau, din contra, le controlam din ce in ce mai bine ?

= cam cu ce modificari ar trebui sa intervenim in viitor ?

Pentru a raspunde, ar trebui s supraveghem indeaproape propriile
performanie ca si pe cele ale concurentilor, si analizam toate succesele neasteptate ca si
esecurile pe care le credeam ci vor deveni succese,

Succesele ne aratd care sunt elementele crora piata le atribuie valoare, pentru
care este dispusi si pliteascd. Insuccesele neagteptate sunt un prim indiciu ci piata incepe sa
se schimbe fie ¢ competeniele firmei au diminuat,

Numeroase firme au adoptat o politica de creere a unor competente cheie (nu
neaparat o tehnologie; dar sprijinite cel mai adesea de o tehnologie de acest tip):

Competentele cheie ale S.C, Recons S.A. sunt :

- Capacitati bune de productie
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- Capacitatea de formare si valorificare a resurselor umane .

Recons reuseste si gestioneze sistemul cu un numar mai redus de personal ca urmare
a faptului ca acesta are o pregitire bund si existd o continua preocupare privind instruirea
acesteia,

Il. ANALIZA PROPUNERILOR DE ACTIUNE, ORDONAREA LOR,
EVALUAREA  ACTIUNILOR PROPUSE SI  RELIEFAREA
AVANTAJELOR $I DEZAVANTAJELOR FIECARORA

[1L.1. Elaborarea recomandirilor

Aceastd etapd a diagnosticului se concretizeazi in propunerile echipei de
diagnosticare prin care se urmareste: eliminarea cauzelor generatoare de puncte slabe si
implicit. a simptomelor negative; amplificarea cauzelor generatoare de puncte forte si,
respectiv, a simptomelor pozitive; valorificarea oportunitagilor, diminuarea pericolelor.
cregterea puterii globale interne, cresterea capacitdtii de raspuns a firmei ld provocarile
mediului.

I11.2. Formularea obiectivelor strategice (situatii de actiune)

Pentru formularea strategici economice ce va fi adoptatd de citre firma se propune
folosirea unei matrice prin care se combina concluziile evaludrii potentialului firmei cu cele
ale analizei mediului, cunoscuta in lucririle de specialitate sub denumirea SWOT (sau, in
versiunea romineasca, FSOA),

In esentd, caracteristica principala a modelului de diagnosticare strategicd SWOT
constd in luarea in considerare pentru formularea strategiei a oportunitatilor §i ameningarilor
mediului, in conditiile folosirii punctelor forte §i punctelor slabe identificate [a nivelul
potentialului intreprinderii.

Dupa incheierea analizei mediului extern $i a resurselor interne, este posibila
observarea potrivirii sau nepotrivirii dintre oportunitdfi/amenintari si puncte forte/slabe.

Principalele obiective strategice sunt :

Extinderea serviciilor in principal in localitatile limitrofe dar si in alte localitati.
Extinderea activitatii in localitatile limitrofe nu necesitd investitii mari avind in vedere faptul
¢ societatea are capacitate de productie suficiente. Actiunca are efecte pozitive imediate ca
urmare 4 cregterii veniturilor i a reducerii costurilor unitare.

Avantajele extinderii ariei de operare sunt urmatoarele:

* Cregterea capacitatii de pregitire, implementare a proiectelor de investitii de
dimensiuni mari i organizate regional precum si a conducerii de negocieri privind finantarea:

+ Imbunatatirea calitatii serviciilor furnizate, a relatici cu clientii $i a perceptiei
acestora:
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* Implementarea de economii de scard cu impact asupra eficientizarii anumitor
categorii de costuri: centralizarea activitdtii de facturare si managementul financiar, unitatea
de implementare a proiectului la nivel central ete.

* Conducerea activitdtii prin folosirea instrumentelor de management moderne si
eficiente si reducerea implicarii factorului politic in operarea activitatii.

Organizarea de programe de instruire pentru angajati, prin alocarea unor resurse
financiare suplimentare, Investitiile in resursele umane sunt cele maj avantajoase in conditiile
in care acestea nu sunt foarte mari §i efectele sunt foarte pozitive. Un personal cu pregatire
corespunzitoare poate aduce economii insemnate la costirile de functionare si de investitii .

HL3. Planul de actiune al S.C. RECONS S.A.

Scopul acestui plan de actiune este si asigure implementarea eficientd a orientarii
strategice a companiei n ceea ce priveste regionalizarea si dezvoltarea durabila 4 functiilor
institutionale, operationale g1 financiare ale companiei pentru urmatorii ani.

Planul de actiune detaliat poate fi prezentat in forma tabelars si acoperdi urmitoarele
domenii de analiza, continind urmatoarele puncte:

* Domeniul de actiune;

* Activitatile ce trebuie indeplinite:
* Entitatea responsabila:

* Efectele imbunatatirii;

* Perioada de implementare:

* Gradul de priortizare.

Planul de actiuni prezent trebuie considerat ca fiind un document dinamic care va
suferi actualiziri si modificari pe baza rezultatelor implementirii sau ca urmare a schimbarilor
institutionale, financiare §1 operationale care afecteaza activitatea Societaii. In urmatorii ani
vor fi inregistrate o serie de evenimente majore care vor trebui considerate in ajustarea
planuluj de actiuni pentru a asigura dezvoltarea durabilaa Societdtii.

Considerand elementele prezentate mai sus, ca o reguld generala, planul de actiuni va
fiajustat la fiecare 6 - 12 luni,

Domeniul : Aspecte Institutionale si Manageriale

Misuri ce trebuie intreprinse: Identificares zonelor posibile pentru dezvoltare:
Efectuarea unei analize pentru fiecare zond considerati pentru dezvoltare; Pregitirea
Strategiei: Pregatirea si negocierea contractelor: Semnarea contractelor; Analiza optiunilor:

Efectul imbunititirii : Dezvoltarea regionald asigura servicii de calitate pe arii de
distributie extinsa.

Prioritate: ridicata

Perioada : mai 2017 - aprilie 2021

Responsabil : Directorul general

Domeniul : Managementul resurselor umane
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Maisuri ce trebuie intreprinse : Pregitirea unei evaludri a nevoii de training si
dezvoltarea unui program de training; Participarea la workshop-uri despre tehnici moderne in
domeniul resurselor umane:

Efectul imbunatatirii : Cresterea performantei angajatilor; Schimbarea atitudinii
fata de munca; Cresterea calificarii fortei de munca: Cresterea creativitatii angajatilor;

Prioritate : ridicata

Perioada : mai 2017 - aprilie 2021

Responsabil: Birou resurse umane

Domeniul : IT

Masuri ce trebuie intreprinse : Sistemul de management al informatiei; Evaluarea
nevoii de hardware §i sofiware; Implementarea modulelor software achizitionate

Efectul imbunatitirii : Imbundtitirea fluxului de informatii intre departamente:
Imbunititirea pregatirii §i abilitatilor angajatilor; Crearea de noi platforme pentru un
management modern

Prioritate : ridicats

Perioada : mai 2017- aprilie 202]

Responsabil: 1T

Domeniul ; Imbunititirea managementului activelor;

Miisuri ce trebuie intreprinse : Crearea unei baze de date a activelor fixe, care sa
contind informatii tehnice si financiare despre acestea;

Efectul imbunititirii: Existenta unei baze de date a activelor care va asigura un
management eficient al activelor, Existenja unui plan de reabilitare care sa duci la
imbundtitirea performantelor activelor: Extinderea si cresterea performantelor;

Prioritate : ridicata

Perioada : mai 2017- aprilie 2021

Responsabil : Directorul general

Domeniul : Imbunititirea relatiilor cu clientii

Misuri ce trebuie intreprinse : Revizuirea i imbunatdtirea la nivel de societate a
procedurilor de rezolvare a plangerilor; Pregtirea unor proceduri interne de oferire de
informatii publice citre clienti in mod regulat; Revizuirea contractelor existente: Pregitirea
unui program de crestere a gradului de recunoastere a companiei in rindul clientilor
(programe educationale, programe de informare. workshop-uri cu clientii: Training privind
relatiile cu clientii si relatiile publice;

Efectul imbunatatirii : Cresterea gradului de recunoastere a companiei in rindul
clientilor i a comunitatii locale: Cresterea gradului de satisfactie al cliengilor

Prioritate : ridicata

Perioada : mai 2017- aprilie 202

Responsabil : Directorul general
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Domeniul : Imbunititirea procesului de monitorizare a rformantelor

Misuri ce trebuie intreprinse : Proiectarea unui set de indicatori de performanta in
scopul evaludrii performantelor companiei; Monilorizarea indicatorilor de performania:
Participarea la workshop-uri in domeniul imbunatitirii performantelor:

Efectul imbunitifirii; Dezvoltarea unui mecanism de benchmarking pentru
societate: Imbunatatirea performantelor datorita competitiei informale:

Prioritate: medie

Perioada : mai 201 7- apilie 2021

Responsabil: Biroul Contabilitate

in ceea ce priveste relajionarea atdt cu clientii cit si cu cetitenii, utilizatori ai
serviciilor  administrate de cdtre SC RECONS SA, exista o pagina de web
(www.reconsarad.ro) unde dcegtia pot objine informatii utile in ceea ce priveste serviciile
societditii, date privind conducerea societaii, comunicate, iar pentru tarifele practicate la
abonamente de instalatii precum si sugestiile si reclamatiile adresate catre societate pe adrésa
de e-mail office@ reconsarad.ro.

Concluzii: Planul de administrare bine fundamentat si redactat “transmite” tuturor
celor din jur (clienti, furnizori. parteneri strategici, actionari) sigurantd si stabilitate iar
socictatea este perceputd ca un actor pertinent al mediului economic. Acesta raspunde
nevoilor comunitatii noastre intr-un mod prompt. inovativ si efectiv, cu scopul de a ridica
societatea la nivel european, civilizat, $i sigur, deschide noi cai de comunicare s transparentd
in toate activitagile societatii, atat fatd de ¢l ienti cit si fagd de cetateni,

Presedintele Consiliului de Administratie,
Ir. Vasij Vasile
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