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I.Introducere

Planul de adminstrare prezent are ca baza o Analiza diagnostic strategica a S.C. Apaserv
Satu Mare S.A. pe baza careia am stabilit o strategie a societdtii si un plan de actiuni care sa
permita atingerea obiectivelor si indicatorilor de performanta stabiliti In contractul de mandat.

I.1. Conceptul de diagnosticare si tipologia diagnosticarii.Generalitati

Una din expresiile cele mai pregnante ale scientizarii managementului o constituie
utilizarea de o maniera sistemica a metodei diagnosticarii.

Cuvantul “diagnostic” este de origine greaca si inseamna “apt de a discerne”. Preluat din
medicina umana Tn management, diagnosticul sugereazd necesitatea consultdrii periodice a
organizatiei pentru a-i identifica starea de sdnatate, vigoarea si capacitatea de a se adapta unor
schimbari previzibile ale mediului. Spre deosebire insa 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 largd a principalelor aspecte economice,
tehnice, sociologice, juridice si manageriale ale firmei. Ea se efectueazad in scopul evidentierii
punctelor forte si punctelor slabe ale activitatii interne ale organizatiei, precum si a
oportunitatilor si pericolelor mediului ambiant extern care favorizeaza sau amenintd dezvoltarea
acesteia, precum si cauzele care le-au generat.

Metoda se concretizeazd in recomandari cu caracter de dezvoltare (pentru valorificarea
punctelor forte si a oportunitatilor) sau corectiv (pentru eliminarea sau atenuarea punctelor slabe
si a pericolelor).

Analiza se compune in mod tipic dintr-o componentd externd (macromediul) si una
interna (micromediul).

In mod concret, analiza diagnostic strategica este un proces structurat in patru etape:

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

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

C. Sistemul de valori al managementului firmei care presupune analiza misiunii intreprinderii,
a obiectivelor intreprinderii, culturii organizationale, nivelurilor de performanta pe care
intreprinderea trebuie sa le realizeze.

D. Strategii (Analiza SWOT si Modelul Porter).
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Analiza SWOT sau (TOWS) reprezinta o metoda de audit a organizatiei si a mediului acesteia,
fiind considerata prima etapa a planificarii strategice. Metoda i ajutd pe specialisti (marketeri)

sd se concentreze asupra aspectelor relevante. Odatd identificate, acestea se transforma in
obiective de marketing.
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II. CONTINUTUL ANALIZEI DIAGNOSTIC STRATEGICE

Apaserv Satu Mare S.A., este o entitate legal constituita cu capital integral roman, care
functioneazd conform prevederilor legale si Actului Constitutiv in vigoare, avand ca obiect
principal de activitate captarea, tratarea si furnizarea apei potabile, intretinerea retelei de ape
uzate si realizarea de conexiuni. Societatea, in cursul istoriei sale scurte, este — Operator
Regional — avand peste 58 de puncte de lucru, puncte de lucru situate pe intreg teritoriul
judetului Satu Mare.

Apaserv Satu Mare S.A. este organizata ca o societate comerciala pe actiuni, cu un total
de 35 de actionari persoane juridice, fiind un rezultat al procesului de reorganizare a regiei
R.A.A.C. Satu Mare. Societatea dispune de 0 ORGANIGRAMA, aprobatd de A.G.A., care
acopera si asigura functiunile societatii in asa fel incat sa satisfaca in totalitate prestarea de
servicii de calitate catre populatie.

S.C. APASERV SATU MARE S.A. functioneazd in conformitate cu legislatia in

vigoare, pe baza de gestiune proprie si autonomie financiara.

S.C. APASERV SATU MARE S.A. s-a constituit in conformitate cu Hotararea
Consiliului Local al Municipiului Satu Mare nr. 16/83/25.08.2004, pe duratd nedeterminata.

Zona de activitate, cuprinde suprafata Judetului Satu Mare, situat in regiunea nord-vest a
Romaniei. Judetul are o suprafatd de 4,418 kilometri patrati, ceea ce reprezintd un procent de
1.85% din suprafata Romaniei. Este unul dintre cele mai mici judete ale Romaniei, al treizeci si
saselea din tard ca marime. Judetul Satu Mare este situat la granita cu Ungaria si Ucraina si se
invecineaza cu judetele Sdlaj la sud, Bihor la sud-vest si Maramures la est.
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2.1. Caracteristici ale mediului extern care ar putea influenta sau influenteaza
firma S.C. Apaserv Satu Mare 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. Acronimul vine
de la Politic, Economic, Social si probleme tehnologice care ar putea afecta dezvoltarea
strategica a unei afaceri.

2.1.1 Factorii politici-legislativi

Mediul politic se refera la toate acele lucruri comise de guvern care afecteazd economia
si scenariul de afaceri in general. Reglementarile guvernamentale si politice care au impact
asupra mediului de afaceri includ si legi comerciale, de munca, politicile fiscale, legile si
normele de mediu, restrictii comerciale, tarifele comerciale, politicile de infrastructurda si
dezvoltare, etc grad de stabilitate politica, de asemenea, are un impact imens asupra mediului de
afaceri si a economiei in general.

Legislatia romand in sectorul de apa si apd reziduald este in general armonizatd cu
Acquis-ul Comunitar de mediu.

Factorii politici-legislativi influenteaza firma S.C. Apaserv Satu Mare 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 activitdti de servicii publice este influentatd de
deciziile legislative, serviciile publice constituind un punct de interes major in activitatea
organelor legislative, urmare a interesului marit a cetatenilor fatd de acest aspect al vietii
sociale.

Legislatia actuald ajuta constituirea Asociatiilor de Dezvoltare Intercomunitare ( ADI )
care sunt asociatii a autoritatilor publice locale create pentru a rezolva in comun problemele
privind serviciile de alimentare cu apa si canalizare . Asociatiile de Dezvoltare Intercomunitara
deleaga serviciile de alimentare cu apa si canalizare unui operator regional.

Infiintarea ADI in judetul Satu Mare influenteazi pozitiv activitatea societitii pe
urmatoarele considerente :

- societatea 1s1 extinde activitatea in toate localititile membre ale asociatiei;

- ca urmare a cresterii cantitatii de apa vandute se pot reduce costurile specifice ale
serviciilor deoarece cheltuielile fixe raman constante,

- gestionarea serviciilor de alimentare cu apd in Intregul judet, sau in marea parte a
judetului permite societdtii sd aiba o conceptie unitard asupra dezvoltdrii sau reabilitarii
sistemului de alimentare cu apa si canalizare si implicit costuri mai mici de investitie.

Orientarea Romaniei spre valorile democratiei occidentale si spre alinierea la politicile
europene, ca urmare a aderdrii la Uniunea Europeana, constituie un factor propice dezvoltarii
unei societdfi comerciale eficiente, orientatd spre nevoile clientilor, abonatilor. Preocuparea
factorilor de decizie politicd, in conditii de criza economica, de a valorifica la maxim potentialul
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unitatilor din subordine, pe principiul eficientei si eficacitdtii, pentru a obtine maximum de
fonduri la bugetul pentru extinderea si reabilitarea serviciilor de apa si apa uzata.

In 2004, Uniunea a incheiat negocierile pentru cea de-a cincea sa extindere cu Roménia si
Bulgaria, implementate la 1 ianuarie 2007.

Conform Capitolului 22 al negocierilor, care cuprinde cerintele referitoare la protectia
mediului, care au fost definite pentru tarile candidate drept conditie premergatoare pentru
integrarea in UE, transpunerea acquis-ului referitor la protectia mediului in legislatia nationala si
implementarea acestuia reprezinta obiective majore.

In ceea ce priveste tratarea apei uzate orisenesti in Romania, au fost acordate perioade
tranzitorii cu urmatoarele termene limitd: anul 2015 pentru aglomerdrile cu o populatie
echivalentd mai mare de 10.000 locuitori si anul 2018 pentru aglomerarile cu o populatie
echivalenta intre 2.000 si 10.000 locuitori.

Mai mult, intreg teritoriul Romaniei a fost declarat ca fiind o zona sensibild in ceea ce
priveste tratarea apei uzate ordsenesti. Astfel, toate aglomerarile cu o populatie echivalenta cu
peste 10.000 de locuitori ar trebuie dotate cu statii de tratare a apei uzate care sa asigure o tratare
performanta.

Pentru a se putea respecta angajamentele din tratatul de aderare atat Uniunea Europeana
cat si Guvernul Romaniei cofinanteaza investitiile in domeniul serviciilor de alimentare cu apa si
canalizare ceea ce are o influenta pozitiva asupra societatii ca urmare a scaderii efortului
financiar pentru extinderea si reabilitarea sistemului gestionat.

Factorii politici pot influenta si negativ activitatea societdtii, avand in vedere repetatele
schimbari legislative.

Din pacate in Romania factorul legislativ nu constituie un pilon important de sprijin
pentru realizarea unor programe pe termen mediu si lung intrucét legislatia este extrem de
fluctuanta, modificarile actelor normative realizandu-se de multe ori Tn mod spectaculos, de la
o zi la alta, impiedicand societatea comerciala sa se pregateascd din timp pentru aplicarea ei.

Ca si concluzie putem afirma ca factorii politico — legislativi sunt foarte buni pentru
dezvoltarea societatii pentru ca incurajeaza extinderea si imbunatatirea activitatii inclusiv prin
asigurarea de fonduri nerambursabile. Societatea trebuie sd se foloseasca de factorii politici
favorabili acum pentru ca acestea pot fi modificate in timp.

2.1.2. Factorii economici

Economia mondiala se afla intr-o perioada de recesiune. Acest lucru afecteaza negativ si
economia Romaniei.

Tendintele (trendurile) economice internationale:

Economia globala s-a deteriorat semnificativ in anul 2009, iar revenirea se anunta a fi
neuniforma. Spatiul UE se preconizeaza sa aiba printre cele mai slabe performante.Cresterea

economica se asteapta sa revina in 2012, dar neuniform pe plan international...Revenirea este
estimata a fi atat rezultatul pachetelor de masuri fiscale adoptate de autoritati, cat si ca urmare a
inceperii revigorarii activitatii sectorului privat, Insa viabilitatea acestei reveniri ramane afectata
de incertitudini pe termen scurt.
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Tendintele (trendurile) economice nationale se regasesc in "Prognoza de toamna — 2010
referitor la Proiectia principalilor indicatori macroeconomici pentru perioada 2010-2014" emis
de Comisia Nationald de Prognoza; Structura economiei nationale de asemenea se regaseste n
documentul amintit mai sus.

Desi se preconizeaza o revenire a cresterii economice societatea trebuie sa actioneze cu
prudentd pentru ca existd posibilitatea de reducere in continuare a consumurilor de apa la
intreprinderi si institutii.

Disponibilitatea creditului

Riscul de lichiditate s-a atenuat fatd de perioada similard a anului anterior, in conditiile
angajamentului bancilor-mama ale principalelor noud institutii de credit cu capital strdin de a-si
mentine expunerea la nivel de grup fatd de Romania, ale acordului de finantare externa, ale
furnizarii de lichiditate de catre BNR prin intermediul operatiunilor de politicd monetara si ale
eforturilor bancilor de a pastra si creste resursele interne. Resursele stabile au evoluat favorabil
sub impulsul cresterii economisirii si al reducerii ratelor rezervelor minime obligatorii.

Avand 1n vedere statutul societatii, adica fiind societate comerciald pe actiuni avand
actionari autoritati administrativ teritoriale, nu existd riscuri majore pentru accesarea unui
eventual credit. S.C. Apaserv Satu Mare S.A. este o societate orientatd cétre stabilitate si
performanta, castigindu-si un renume pozitiv in cadrul spatiului economic judetean.
Prospectarea (testarea) disponibilitatii institutiilor financiare, de a finanta societatea, a fost
realizatd cu ocazia anuntului de intentie de contractare a unui credit necesar cofinantarii unui
proiect european. Raspunsurile au fost pozitive, concluzionand ca Apaserv Satu Mare S.A. se
bucurd de incredere din partea reprezentantilor locali ai institutiilor financiare. Avand in vedere
cele scoase 1n evidentd, putem spune cd nu existd riscuri pentru societatea noastrd pentru

.....

Ratele dobanzilor:

Ratele dobanzii de politica monetara au ajuns la minime istorice ( 1 la sutd in cazul
monedei unice europene, aproape de zero la sutd in cazul dolarului american. Rata dobanzii de
politicd monetara a fost redusa treptat de la 10,25 la sutd in decembrie 2008 la § la suta an
decembrie 2009. Procesul a continuat in anul 2010, alte patru reduceri fiind operate in lunile
ianuarie, februarie, martie si mai, pana la nivelul de 6,25 la suta. Din perspectiva dobanzilor
practicate la banci la creditele noi acordate, sunt observabile urmatoarele tendinte:
...Abia din decembrie 2009 se constatd o diminuare a dobanzilor la creditele noi (diferenta
ajungand treptat la 4 puncte procentuale in iunie 2010 comparativ cu dobanda calculata pe baza
soldului mediu), ca raspuns decalat in timp la reducerea dobanzii de politica monetard. Pentru
creditele noi acordate companiilor, ajustarea in jos a inceput din iulie 2009.

Reducerea dobanzilor practicate de banci permit societdtii posibilitatea de a angaja credit
pentru investitiile preconizate n conditii avantajoase .

Rata inflatiei:

Conform prognozei realizate de Comisia Nationala de Prognoza inflatia este pe un trend
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descendent de la 8,1 la sutd in 2010 la 2,5 la sutd in 2014. Informatiile detailate se gasesc in
Prognoza de toamna — 2010.

Scéaderea ratei inflatiei va avea efect pozitiv asupra societdtii prin reducerea pierderilor
cauzate de inflatie in cazul incasarii cu Intarziere contravalorii serviciilor furnizate.

Rata somajului in judet:

Rata somajului BIM la nivel national are de asemenea un trend descrescator conform
prognozei C.N.P., de la 7,4 la suta in 2010 la 6,6 la sutd in 2014. Conform datelor Institutului
National de Statistica (furnizate de A.N.O.F.M.) 1n judetul Satu Mare rata somajului in
octombrie 2010 era de 7,1 la sutd in scadere fatd de ianuarie 2010 cand era 8,1 la sutd. Rata
somajului in judetul Satu Mare se situeaza in general sub media nationala.

Fiscalitatea (taxe si impozite):

Impozitul pe profit raimane deocamdata 16 la sutd pentru anul fiscal 2012. Contributiile
salariale au rdmas de asemenea nemodificate.

O modificare majora a Guvernului a fost cresterea cotei T.V.A. de la 19 la suta la 24 la
sutd din semestrul doi 2010. Cota T.V.A. va ramane nemodificata probabil in urmatorii 2 — 3
ani, pentru a nu periclita stabilitatea financiard a Romaniei.

Cresterea fiscalitdtii a influentat deja negativ activitatea societatii ducand la cresterea
pretului serviciilor prestate .

Cursurile de schimb ale monedelor

Cursul de schimb mediu lei/euro prognozat de C.N.P. va scadea prin intarirea monedei
nationale fatd de moneda europeana, de la 4,24 lei/euro in 2010 la 4,13 lei/euro in 2014. Cursul
de schimb mediu lei/dolar prognozat de C.N.P. va scddea prin intarirea monedei nationale fata
de dolarul american, de la 3,24 lei/dolar in 2010 la 3,15 lei/dolar in 2014. Contrar prognozelor
cursul lei/euro creste continuu.

Este de asteptat ca Roménia sd nu adopte moneda unica europeand mai devreme de
2014. In cazul scenariului de mai sus un credit in valuti va reprezenta riscuri majore.

PIB-ul:

Conform estimarilor C.N.P. Produsul intern brut (in preturi curente, crestere reald)
incepand cu anul 2011 va creste cu 1,5 la sutd, in 2012 fatd de 2011 va creste cu 3,9 la suta, in
2013 cu 4,5 la suta, iar in 2014 va creste cu 4,7 la suta.

Structura PIB pe ramuri nu se va modifica semnificativ pana in 2014, ponderea cea mai
importantd in structura PIB o reprezinta serviciile adica aproximativ 50 la sutd, apoi industria
aproximativ 25 la sutd, constructiile 8 la sutd, agricultura 6 la sutd si impozitele nete pe produs
aproximativ 10 la suta .
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Avand 1n vedere situatia existentd, conducerea firmei trebuie s implementeze o strategie
viabila de dezvoltare in care sd tind cont de toate aspecte negative si pozitive dar sd si
urmareasca in permanent aparitia unor noi deteriorari a factorilor economici. Ca urmare a
faptului cd Romania nu a iesit din perioada de recesiune putem presupune ca va scadea in
continuare consumul de apa a societdtilor comerciale si a institutiilor. Desi S.C. Apaserv Satu
Mare S.A. are posibilitatea sd ia un credit in conditii avantajoase, trebuie sa analizeze cu atentie
valoarea creditului. Creditul trebuie luat In lei si valoarea ei nu trebuie sa depdseasca
cofinantarea proiectelor finantate din fonduri europene.

2.1.3. Factorii sociali-culturali

Mediul socio - cultural reprezintd 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: castigul salarial

mediu brut lunar pe total economie va creste continuu pana in 2014 conform estimarilor C.N.P.
de la 1.910 lei in 2010 la 2.338 lei in 2014, cu o crestere anuald de aproximativ 5 la suta.
Castigul salarial mediu net lunar pe total economie va creste continuu pana in 2014 conform
estimarilor C.N.P. de la 1.393 lei in 2010 la 1.697 lei in 2014, cu o crestere anuala de
aproximativ 5 la sutd. Castigul salarial mediu brut lunar pe economie in octombrie 2010 in
judetul Satu Mare a fost de 1.319 lei. Fata de media bruta lunara pe Romania, castigul salarial in

judetul Satu Mare este mai mic cu 45 la sutd ceea ce ne situeaza printre judetele cu putere de
cumparare mica.

Rata somajului BIM la nivel national are de asemenea un trend descrescator conform
prognozei C.N.P., de la 7,4 la sutd in 2010 la 6,6 la suta in 2014.

Conform datelor Institutului National de Statistica (furnizate de A.N.O.F.M.) in judetul
Satu Mare rata somajului in octombrie 2010 era de 7,1 la suta in scadere fatd de ianuarie 2010
cand era 8,1 la sutd. Rata somajului in judetul Satu Mare se situeazd in general sub media
nationala.

Nivelul veniturilor disponibile (rdmase) si iInclinatia spre cheltuire/economisire a
populatiei:

"Venitul disponibil al populatiei a fost sub presiunea ajustarilor in 2009 si prima
jumatate a anului 2010. Incertitudinea privind evolutia veniturilor viitoare a stimulat
economisirea, in special cea in scop de precautie. Deterioararea asteptarilor privind capacitatea
de economisire poate fi un alt argument ca majorarea economisirii populatiei inregistratd pana
in prezent s-ar putea estompa pe masura ce resursele astfel acumulate vor fi utilizate pentru

compensarea reducerii venitului disponibil, desi aceasta este numai intr-o anumitd masura
vizibila in decelerarea ritmului de crestere a depozitelor bancare."

Chiar daca populatia este orientatd catre economisire, consumul de apa potabild nu va
avea o scadere dramaticad care sd pund in pericol stabilitatea societdtii, deoarece in urma
analizelor se constatd cd incepand cu anul 2009 consumul de apa potabild litri/om/zi ramane
aproximativ la acelasi nivel adica 100 1/om/zi.
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Din punct de vedere social situatia este una negativa pentru societate, toti indicatorii:
numadrul salariatilor din judet (in scadere), castigul salarial mediu net (in scadere ), rata
somajului (in crestere), numarul somerilor (in crestere) numarul mediu a pensionarilor (in
crestere), pensia medie lunard (in scadere) indicd faptul cd s-a redus semnificativ puterea de
cumpadrare a marii majoritdti a beneficiarilor. Desi se preconizeaza o scadere a ratei somajului si
o crestere a veniturilor salariale n anii viitori societatea trebuie sa faca cheltuieli cu prudenta
pentru ca atata timp cat limita de suportabilitate a populatiei este redusd nu este indicat o
crestere a tarifelor si gradul de incasare a contravalorii serviciilor prestate va scadea.

Toate acestea au un impact negativ asupra dezvoltarii si functionarii firmei Apaserv.

2.1.4. Factorii tehnici-tehnologici

Factorii tehnologici sunt cei care stau la originea formarii mediului tehnologic.
Tehnologia, in sensul larg al notiunii, constituie acea competentd a macro-mediului reprezentata
de un set de procese prin care o combinatie de resurse sunt transformate in produse. Este
cunoscut faptul cd evolutiile tehnologice au efect asupra cresterii si maturitatii sectorului, a
societdtii, ca influenteaza frontierele dintre segmentele strategice prin modificarea factorilor lor
cheie de succes. Aceasta impune ca valorificarea oportunitatilor tehnologice existente in mediul
tehnologic al societatii sd devind o activitate permanentd a managerului superior si a celor care
participa la fundamentarea strategiei societatii.

Romania este aliniatd in mare masurd nivelului international in privinta echipamentelor
si standardelor de tehnologie, minimul decalaj cunoscut fiind datorat capacitatii financiare
reduse, si nu barierelor protectioniste sau de altd naturd. Cu toate acestea, o parte din dotarea
destinatd activitatilor specifice societatii, prezintd un decalaj real fatd de celelalte tarile UE,
impunandu-se astfel masuri corective.

Mediul tehnologic este afectat in mod deosebit de difuzarea IT (sistem SCADA) in
procesele de productie ale serviciilor mature, dar si de aparitia unor noi industrii IT. Pe de alta
parte, procesul de globalizare are concretizdri interesante in mediul tehnologic. Transferul
tehnologiilor se face rapid, iar produsele, serviciile sunt transportate-transferate intr-un timp
scurt 1n orice punct al judetului si/sau aUE.

Prin implementarea sistemelor SCADA se pot obtine reduceri substantiale a costurilor
cu personalul si a celor energetice, ceea ce reprezinta primele doua costuri ca si marime a
societatii. Costul investitiilor in sisteme SCADA este relativ ieftin si se recupereaza foarte
repede. Dezvoltarea tehnologiilor de producere a energiilor regenerabile constituie o
oportunitate pentru societate pentru cd Apaserv este un consumator relativ mare de energie si
dispune de surse importante din care cu tehnologiile noi se poate obtine energie termica sau
electrica. Inclusiv produsul, apa potabila, sau apa uzata sunt surse importante de energie termica
sau electrica.

Avand in vedere cele prezentate mai sus, factorii tehnici si tehnologici pot fi suportul
unor dezvoltari ale societdtii. Firma Apaserv trebuie sa identifice si sd valorifice oportunitatile
generate de dezvoltarea si tansferul rapid a tehnologiilor in Uniunea Europeana.
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Concluziile analizei PEST

Din multitudinea de elemente externe existente, care au fost identificate, retinem cele
care pot influenta hotarator activitatea societatii. Aceste elemente sunt asa numitele oportunitati,
sanse, ocazii si respectiv amenintari, riscuri, pericole.

Oportunitati :

- guvernul si Uniunea Europeand incurajeaza extinderea si imbundtdtirea activitatii
inclusiv prin asigurarea de fonduri nerambursabile;

- institutiile bancare sunt dispuse sa acorde credite societatii in conditii avantajoase;

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

Riscuri:

- Legislatia este extrem de fluctuantd, modificarea frecventa a actelor normative si a
legilor Tmpiedicand societatea comerciala sa se pregateasca din timp pentru aplicarea ei;

- Romania nu a iesit inca din criza financiara fapt pentru care se vor reduce in
continuare consumurile de apa la societdtile comerciale si la institutii;

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

2.2 Analiza modelului Porter. Analiza activititii domeniului. Factorii cheie de
succes.

Abordarea strategicd a lui Michael Porter aprofundeaza dinamica concurentiala a
mediului si concepe manevre strategice specifice particularititilor fiecirei firme. In conceptia sa,
alegerea unei strategii depinde, in primul rdnd, de natura si intensitatea concurentei care se
manifesta in sectorul de activitate considerat. in acelasi timp, Porter defineste strategiile generice
care constituie puncte de pornire in constructia particulara, cu caracter original, a strategiei
fiecdrei firme.

Modelul se bazeazd pe analiza a 5 factori care isi exercitd influenta in mediul
concurential specific fiecarui sector de activitate. Puterea fiecarui factor si combinarea lor
caracterizeaza domeniul de activitate sub raportul intensitatii concurentei si, in ultima instanta,
determind rentabilitatea sectorului — masurata prin randamentul pe termen lung al capitalului
investit.

Modelul lui Porter cuprinde urmatoarele elemente:
% rivalitatea Intre concurentii existenti
¢ produse substituibile
¢ furnizorii
% cumparatorii
¢ concurentii potentiali.

11
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2.2.1. Rivalitatea Intre concurentii existenti

Concurenta este mai intensa atunci cand:

. in domeniu opereaza concurenti numerosi, care au forte concurentiale sensibil
egale nu existd un lider si ocupa pozitii solide;
. se inregistreza un ritm scazut de dezvoltare a sectorului de activitate, un domeniu

aflat in crestere este mai putin stresant;

. costurile fixe ocupa o pondere insemnatd in structura costurilor specifica
domeniului, capacitati de productie si logistica mari, care impun investifii deosebite ce
pot fi recuperate doar prin volume mari de productie si cote de piata ridicate;

. se Tnregistreaza costuri ridicate de stocare a produselor, apare tendinta de reducere
a stocurilor prin practicarea unor preturi de vanzare scazute, ceea ce intensifica,
concurenta bazatd pe preturi;

. existd o diferentiere slaba a produselor oferite de concurenti, atributele de
diferentiere nu reprezintd un criteriu important pentru optiunea de cumparare a clientilor,
acestia putand sa migreze usor de la un producator la altul;

. existenta unor bariere mari de iesire din sector, ceea ce nu permite slabirea
presiunii concurentiale prin parasirea sectorului de activitate in caz de declin; existenta la
producdtori a unor capacitati de productie excedentare, care stimuleaza productiile in
crestere si marirea cotelor de piata;

. inregistrarea unor mize strategice importante, cum sunt cele de repozitionare pe
un domeniu profitabil, de cucerire a unor segmente potentiale de piata, de fuziuni si
achizitii cu efecte estimate favorabile.

Aceste conditii determind declansarea frecventd a unor “rdzboaie” de preturi si de
publicitate, necesitatea aplicdrii de strategii de diversificare si innoire a produselor oferite si
cresterea costului concurentei.

Desi la ora actuala Apaserv detine monopolul in serviciile de alimentare cu apa si
canalizare din zona deservitd totusi exista o concurentd, deocamdata nedeclaratd intre principalii
operatori de apa din Romania si nu numai.

Avand in vedere intentia politicului de a crea societati de servicii de alimentare cu apa si
canalizare puternice, fiecare operator incearcd sa-si extinda activitatea in judet sau chiar si In
exteriorul judetului fie prin preluarea serviciului in zonele limitrofe de la autoritatile locale sau
de la operatori mai slab perfomanti sau prin extinderea sistemelor de alimentare cu apd si
canalizare.

Se preconizeaza ca in viitorul apropiat sa se reduca numarul de operatori la un numar de
aproximativ 40 de societati si ulterior la 6 pentru ca in final sd ramand numai societatile
performante care sa poata concura cu ceilalti operatori din uniune.

Analiza concurentei cuprinde mai multe elemente:

% PRETUL. Tarifele societatii Apaserv sunt sub media tarifelor din tara in
conditiile Tn care 20% din venituri sunt directionate Inspre investitii. Societatea trebuie sa-si
dimensioneze costurile astfel incat tarifele practicate sa ramana sub media pe tard si in acelasi
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timp sa dispund de fonduri suficiente pentru investitii in scopul extinderii si imbunatatirii
activitatii.

% CALITATEA este comparabila sau in multe cazuri chiar mai buna ca a firmelor
concurente. Apa potabild corespunde in totalitate standardelor in vigoare si apa uzatd 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 ca nivelul de inovabilitate
a societatii raportat la celelalte societati este bun. Societatea este printre putinele de acest gen
care au mai multe sisteme de incasare a facturilor prin casierii, banci, bancomate etc. Apaserv
dezvoltd noi moduri de transmitere si de incasare a facturilor. Este in pregatire un mod de
transmitere si incasare a facturii electronic. Si prin acest lucru Apaserv incearca sa
imbunatateasca relatia cu beneficiarii.

% SERVICIILE. Firma Apaserv ofera o gama de servicii mult mai larga decat
concurenta si de calitate cel putin egald. Pe langa serviciile de alimentare cu apa si canalizare
societatea ofera servicii de vidanjare, detectari pierderi, curatiri canalizari, analize de apa si apa
uzata, furnizare de energie electricd, proiectare etc .

s PROMOVAREA se realizeaza la o intensitate comparabila cu a celorlalte
societati similare .

% RETEAUA DE DISTRIBUTIE este mai redusa fata de firmele concurente,
fiind un punct slab al firmei.

2.2.2. Produse substituibile

Un domeniu nu este atractiv daca se caracterizeaza prin existenta unor inlocuitori actuali
sau potentiali ai produselor. Ei determind formarea unor “plafoane” ale preturilor ce pot fi
obtinute ca urmare a faptului cd o parte din cererea existentd migreaza spre produsele
substituente. Firma trebuie sa urmdreascd in permanentd evolutia preturilor la produsele
inlocuitoare. O scadere a acestora determind o diminuare a cererii si, in functie de aceasta, a
pretului si profitului pentru produsele substituite ( de baza ).

Nu se pot determina clar produse substituibile deoarece domeniul despre care este vorba
este cel al apei potabile. Deci, produsele substituibile (dacd putem sa numim asa apa platd) nu
constituie o amenintare.

2.2.3. Furnizorii
Un domeniu nu este atractiv daca furnizorii firmei au posibilitatea de a creste preturile

resurselor oferite si de a reduce cantitatea livrata.
Puterea de negociere a furnizorilor este mai mare atunci cand:

. nu exista produse inlocuitoare;

. produsul oferit de furnizor este important pentru client;

= costurile de schimbare a furnizorului sunt ridicate;

. produsele oferite de furnizor au un grad mare de diferentiere;
= sunt bine organizati;
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. existd un numar redus de furnizori;

Cel mai bun mod de aparare pentru cumparatori consta in stabilirea unor relatii de durata
reciproc avantajoase cu furnizorii sau utilizarea unor surse multiple de aprovizionare.

Furnizorii de materiale sau servicii sunt alesi de reguld in urma unor licitatii publice
electronice fapt care duce la obtinerea de preturi scazute. Apaserv si-a castigat reputatie in
randul furnizorilor ceea ce face ca acestia sa fie interesate de achizitiile organizate de societate.

2.2.4. Cumparatorii

Un domeniu de activitate nu este atractiv atunci cand clientii au o putere de negociere
mare. Ei vor incerca sa obtina preturi de vanzare cat mai mici, produse de calitate superioara cu
servicii post-vanzare si facilitati comerciale deosebite. Aceasta determind o concurentd puternica
in cadrul sectorului si scaderea profitabilitatii.

Puterea de negociere a clientilor este mai mare atunci cand:

= se orienteaza mai bine;

. cumpara cantitati importante in raport cu vanzarile producatorului;

. produsele cumparate detin o pondere insemnata in valoarea totala 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 decat cererea existenta;

= produsul cumparat nu este prea important pentru client, acesta putdnd sa renunte
usor la el

. producatorii sunt sensibili la pret datorita marjelor unitare de profit mici.

Pentru a se apara, producatorii pot alege pe acei clienti care au cea mai mica putere de
nego ciere sau de schimbare a furnizorilor. Sau, ei pot oferi produse cu caracteristici superioare,
pe care clientii nu le pot refuza prea usor.

Desi sunt consumatori captivi, clientii Apaserv sunt reprezentati de autoritatile publice
locale care au o putere foarte mare de negociere ei fiind de fapt si actionarii societatii.

2.2.5. Concurentii potentiali

Un domeniu nu este atractiv daca in viitor pot patrunde usor in el noi concurenti, care vor
aduce capacitati de productie si resurse suplimentare si care vor lupta pentru cresterea cotei de
piata si impartirea profiturilor. Intrarea in sector va fi usuratd daca barierele de intrare si tendinta
spre relatii concurentiale intre competitorii existenti sunt mai putin evidente sau reduse.

O aprofundare a analizei presupune studierea corelata a intrarilor i iesirilor potentiale
din cadrul domeniului de activitate, sub raportul nivelului barierelor existente in ambele cazuri.
Astfel:
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- daca ambele bariere — de intrare si de iesire — sunt mici, veniturile sunt stabile, dar
mici pentru ca firmele intra si parasesc usor, fara restrictii sectorul respectiv, existd un
risc ridicat sub raportul gradului de concurentd;

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

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

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

Este bine ca numarul potentialilor concurenti sd fie cat mai mic. Existd niste bariere de
intrare, care fac dificila patrunderea pe piatd a unor noi competitori. Concurentii potentiali sunt
societdtile de apa din judetele limitrofe: Compania de apd Somes care opereaza in judetele Cluj
si Salaj, Compania de apa Oradea si Vital Baia Mare. Toate sunt societati comerciale mai mari si
mai puternice financiare fapt pentru care Apaserv trebuie sa Tmbundtateascd continuu serviciile
pentru a ramane pe piata.

Michael Porter propune trei tipuri generice de strategii economice:

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

Activitatea este indreptatd catre obtinerea celor mai scazute costuri de productie si de
distributie, astfel incat preturile produselor comercializate sa se situeze sub cele ale concurentei
s1 sd asigure castigarea unei cote cat mai mari de piatd. Aceasta strategie se bazeaza pe curba de
experientd. Intreprinderea care aplici o astfel de strategie trebuie si detini un potential
tehnologic, de productie, de aprovizionare si logistic ridicat. Aceasta presupune investitii foarte
mari pentru echipamente de productie moderne, o politica comerciala si de distributie agresiva,
care sa permitd obtinerea unei parti mari de piatd. Presupune si acumularea de experientd prin
cresterea productiei cumulate, in vederea reducerii costurilor de productie, imbunatatirea
continud a organizarii productiei, un sistem de distributie putin costisitor si un control riguros al
cheltuielilor indirecte. Intreprinderea nu are nevoie de capacititi de marketing deosebite. Se
aplica un marketing de masa, bazat pe producerea, distribuirea i comercilizarea pe scard largd 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: folosirea in exclusivitate a tehnologiei de fabricatie, acces preferential la sursele de
materii prime etc, §i evitarea unor caracteristici ale produsului prea costisitoare, care nu sunt
neapadrat necesare clientelei.

O astfel de strategie este avantajoasd deoarece apard intreprinderea care o aplica
impotriva:

- agresiunii concurentilor — detinerea avantajului de cost ii permite obtinerea unei marje

unitare de profit ridicate;

- clientilor puternici — acestia isi pot exercita puterea numai daca reusesc sa gaseasca

concurenti ai firmei care sa propuna preturi de vanzare mai joase;
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- furnizorilor puternici — poate face fatd unor preturi mai ridicate ale materiilor prime,
resurselor energetice si utilajelor achizitionate.

Riscurile strategiei de dominare prin costuri:

- progresul tehnologic, care anihileazad efectul investitiilor trecute si acumularea de
experienta;

- concentrarea puternica asupra reducerii costurilor, ceea ce afecteaza capacitatea si
preocuparea de asimilare in fabricatie a unor produse noi si de sesizare a schimbarilor pe
piata;

- aparitia altor firme cu costuri ale produselor mai scazute, ceea ce reprezinta un pericol
major pentru intreprinderea care si-a orientat toate preocupdrile spre realizarea unor
costuri reduse;

- manevrele concurentilor, care prin adoptarea unei politici de diferentiere reusesc sa
segmenteze sectorul in care opereaza;

- inflatia, care erodeaza capacitatea firmei de a se impune pe piata prin preturi mici.

2. Strategia de diferentiere.

Firma vizeaza crearea unui avantaj deosebit, pe baza unui factor unic care sa fie resimtit
la nivelul intregului domeniu si apreciat de o mare parte a clientilor, astfel incat ei sunt dispusi sa
ofere o primd de pret pentru a profita de acest avantaj. In acest sens, firma se va concentra
asupra obtinerii unei performante superioare, care 1i asigurd pozitia de lider in sector, in ceea ce
priveste unul din urmatoarele atribute: calitatea produselor oferite, serviciile postvanzare si
facilitatile propuse clientilor, tehnologia folosita, originalitatea produsului, respectarea
termenelor de livrare, capacitatea de adaptare la schimbarile mediului si la exigentele clientilor
etc. Folosirea acestei strategii necesitd intuifie §i creativitate, capacitafi sporite in ceea ce
priveste valorificarea punctelor forte de care dispune firma respectivd comparativ cu concurentii
sdi. Ea nu este posibild decat atunci cand caracteristicile produsului, altele decat cele care
raspund nevoii de baza, pentru care a fost creat, sau atributele care 1i asigurd firmei pozitia de
lider sunt determinante in decizia de cumparare a clientilor. Strategia se adapteaza cel mai bine
la produsele descoperite sau de reputatie. Intreprinderea are nevoie de capacititi de marketing
deosebite care sd-i permitd identificarea si intelegerea cerintelor individuale ale clientilor si
elementelor de diferentiere fatd de concurenti, precum si stabilirea posibilitatilor de satisfacere a
acestora. Se aplicd un marketing tinta, bazat pe diferentierea categoriilor de cumparatori si
crearea de produse si mixuri de marketing corespunzatoare fiecarei piete tinta.

O astfel de strategie este avantajoasa deoarece protejeaza intreprinderea care o aplica de:

- concurenti — ca urmare a slabei sensibiltati a cliengilor la variabila pref si a fidelitatii lor
fata de marca;

- puterea furnizorilor — marjele unitare de profit ridicate i acordd o protectie asupra
cresterii preturilor la materiile prime;

- riscul produselor de substitutie, care este scazut;

- pericolul unor noi intrdri in sector, care este scazut.
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Riscurile strategiei de diferentiere:

- nu permite obtinerea unei parti de piata ridicate;

- pericolul de imitare este mare — in aceste conditii intreprinderea care aplica o astfel de
strategie trebuie sa fie capabild sa ofere regulat caracteristici noi produselor pentru a
contracara imitarea;

- banalizarea produsului ca urmare a ciclului de viatd al acestuia, ceea ce anihileaza
efectul strategiei de diferentiere.

3. Strategia de concentrare.

Consta in concentrarea firmei asupra unui segment ingust al pietei — niga (un grup de
clienti, un tip de produs comercializat, o zona geografica etc.) si ocuparea pe acest segment a
unei pozitii 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 tintd. O astfel de strategie poate fi folosita
cel mai bine de firma care doreste sa intre pe o piata.

Orice constructie strategica trebuie sa aiba la baza una din cele trei orientdri. Pe baza
acesteia firma va adopta un anumit tip de comportament fatd de concurenti, adaptat conditiilor
specifice de mediu si potential intern, elaborand o strategie particulard cu elemente de
originalitate.

Apaserv Satu Mare trebuie sd aplice o strategie de concentrare, trebuie sd se concentreze
pe furnizarea serviciilor de aplimentare cu apa si canalizare in judetul Satu Mare.

Pentru a elabora o strategie buna si pentru a alege obiectivele, trebuie sa conturdm ceea
ce numim “factori critici de succes”, adica elemente cheie pe care se sprijina firma. Si fiecare,
bineinteles, trebuie sd individualizeze acesti factori la tipul de afacere pe care o desfasoara: 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:

% Actiunile Guvernului de a crea societati puternice de alimentare cu apa si

canalizare — Doar prin intermediul unor societdti de alimentare cu apa si canalizare
competitive se pot respecta angajamentele privind calitatea mediului la care s-a angajat
prin tratatul de aderare la Uniunea Europeana;

¢ Reputatia - Apaserv are o reputatie bund, atat in interiorul zonei geografice pe
care o deserveste, fatd de beneficiari cat si in randul societatilor similare respectiv a
furnizorilor de energie, materiale, utilaje sau servicii.

<> Experienta relativ ridicatd - Societatea are o experienta ridicatd in furnizarea

serviciilor de alimentare cu apa si canalizare fiind succesorul operatorilor de apa care au
administrat sistemul de mai bine de 100 ani;

<> Sistemul bun de relatii cu actionarii — Prin infiintarea Asociatiei de Dezvoltare
Intercomunitara care grupeaza toti actionarii s-a reusit o Tmbunatdtire a comunicarii ceea
ce a dus la un sistem bun de relatii;

<> Exclusivitatea prestarii de servicii - Apaserv este furnizor unic de servicii de

alimentare cu apa si canalizare in zona pe care o deserveste;
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<> Personal foarte bine calificat — Calificarea buna a personalului se observa imediat
in situatiile unde se preiau noi sisteme in administrare.

2.3. Analiza mediului intern al S.C. Apaserv Satu Mare S.A. ( Analiza SWOT )

Analiza SWOT este o tehnicd prin care se pot identifica punctele tari si slabe si se pot
examina oportunitatile si amenintarile unui proiect, ale unei actiuni sau ale unei persoane si
poate fi utilizat ca element de realizare al bilantului.

In general exista doud moduri in care poate fi utilizati o analiza SWOT: in scopuri
profesionale sau personale. In scop personal, analiza SWOT poate fi utilizati pentru a
monitoriza cariera unei persoane, notand abilititile si problemele pe care aceasta le are. in
context profesional, analiza SWOT poate fi utilizatd pentru a masura profitabilitatea unei
afaceri sau unui proiect.

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

De exemplu, analistul trebuie sa evalueze importanta comparativa a fiecarei probleme si
impactul potential al problemei asupra firmei si strategiei sale. Mai mult, prioritatea sau
importanta comparativd a fiecdrei probleme pot varia pentru strategiile formulate la nivele
diferite corporative, de afaceri sau functionale.

Valoarea analizei SWOT este aceea ca este 0 metoda intuitiva de organizare a cantitatii
foarte mari de informatii si de date. Dupa ce s-a efectuat analiza initiala si au fost identificate
problemele strategice intr-un mod relevant, analistul aseaza problemele intr-un tabel cu patru
rubrici (puncte forte, puncte slabe, oportunitati, amenintari). Acest tabel este rezultatul analitic
intermediar al analizei SWOT si reprezinta o infatisare vizuald concisd a analizei anterioare.
Unii analisti prefera sa sublinieze punctele tari interne si punctele slabe ale companiei situandu-
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 bazeaza pe principiile generale ale grilei de diagnostic a Scolii
Harvard (modelul LCAS), cuprinzand urmatoarele etape:

= Etapa [: Evaluarea potentialului firmei
= Etapa a [I-a: Analiza mediului ambiant
» Etapa a [lI-a: Formularea alternativelor strategice (situatii de actiune).

2.3.1. Identificarea punctelor forte, punctelor slabe, a oportunitatilor si amenintarilor
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 sldbiciunilor,
oportunitatilor si amenintarilor.
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MATRICEA S.W.O.T.

PUNCTE TARI

PUNCTE SLABE

YV VYV VYV YV VYV V VVVVY V¥V

VVVY VYV VYV

Stabilitate financiara crescuta a
societatii, resurse financiare adecvate;
Detinator al tehnologiei moderne
Aptitudini tehnologice superioare;
Capacitati bune de productie;
Protejati (intr-o oarecare masurd) fata
de presiunile din partea competitorilor;
Flexibilitatea manageriala la nou si la
schimbare;

Existenta UIP, cu personal calificat si
cu experientd (ISPA)

Capacitate buna de absortie a
fondurilor comunitare atat d. p.d.v.
financiar, tehnic cat si a resurselor
umane;

Existenta unei strategi de achizitie;

O mare parte a angajatilor sunt
motivati de stabilitatea organizatiei;
O structura echilibratd a personalului
in functie de varsta;

Forta de munca stabila si calificata.
Capacitate buna din punct de vedere al
atelierelor si fortei de muncd de a
rezolva majoritatea tipurilor de lucrari
de intretinere;

Resurse de apa adecvate;

Calitatea apei subterane este in general
buna;

Capacitate de inmagazinare a apei
potabile suficienta;

Tarife relativ mari;

O buna relatie cu clientii;
Infrastructura hardware relativ buna;
Conexiune la internet buna.

» Retele de distributie a apei potabile cu
performante slabe;
Planului de reparatii capitale cu

Y

rezultate slabe de implementare datorat

deselor schimbari de prioritati;
Greutati majore de angajarea
personalului calificat;

Insuficienta spatiilor destinate
compartimentelor functionale;
Insuficienta mijloacelor de transport
tehnologice si a utilajelor tehnologice;
Munca in echipa limitata la fel si
comunicarea intre angajati;

Nu exista o analiza a efectelor produse
de activitatile externalizate;

Lipsa de training specializat pentru
muncitori;

Calitate slaba si eficientd scazutd a
echipamentelor electrice si mecanice
in unele sisteme deservite;

Consum mare de energie/eficientd
scazutd la unele sisteme de alimentare
cu apa si canalizare deservite;
Poluarea apei subterane in unele zone
deservite;

Nivel foarte mare al pierderilor in
reteaua de apd potabild;

Numadr mare de reparatii pe reteaua de
apa potabila;

Utilizarea a diferite materiale pentru
conducte in reteaua de apa potabila;
Calitate slaba si ineficienta a unor
statii de pompare apa potabild sau apa
uzata.

YV VYV VvV V V Y YV VYV Vv V¥V ¥V VYV VY

Y

retelele de canalizare;
» Conformare slaba a calitatii apei
deversate din unele statii de pompare;
» Influent diluat in statiile de epurare,
datorita infiltratiilor in colectoare.

Numar mare de reparatii si infundari la
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OPORTUNITATI AMENINTARI

» Servirea unor grupuri suplimentare de » Aparitia unor servicii de substitutie;
clienti-extinderea regionalizarii; » Politici comerciale, financiare, fiscale

» Disparitia unor bariere de intrare pe etc. ostile pe pietele interne si/sau
anumite piete externe. Intrarea pe noi externe;
piete sau segmente de piata » Vulnerabilitate fata de recesiune;
(oportunitatea extinderii serviciilor » Schimbari in nevoile si gusturile
catre comunitatile din tarile vecine- consumatorilor;

Ungaria, Ucraina); » Schimbari demografice nefavorabile;

» Largirea paletei de servicii pentru a » Cresterea puterii de negociere a
satisface si alte nevoi ale furnizorilor;
consumatorilor; » Legislatia este extrem de fluctuanta,

» Cresterea rapida a pietei, accelerarea modificarea frecventa a actelor
adaptarii la cerintele si standardele normative si a legilor
UE; impiedicand societatea comerciald sa

» Folosirea unor materii prime si se pregateasca din timp pentru
materiale de calitate in vederea aplicarea ei,
cresterii duratei de viatad a produsului » Romania nu a iesit inca din criza
finit care defineste serviciul prestat; financiara fapt pentru care se vor

» Institutiile bancare sunt dispuse sa reduce 1n continuare consumurile de
acorde credite societdtii in conditii apa la societatile comerciale si la
avantajoase; institutii;

» Dezvoltarea si transferul rapid a » Reducerea veniturilor populatiei duce
tehnologiilor in Uniunea Europeana la reducerea gradului de incasare a
permite modernizari care duc la contravalorii serviciilor prestate;
reduceri semnificative a costurilor » Pierderea personalului bine calificat in

favoarea altor companii;

» Rezistenta la schimbare a personalului;

» Cresteri de tarif;

» Nivelul educarii consumatorilor in
relatia cu companiile de utilitati
publice a crescut, lucru ce va duce la
cresterea asteptarilor acestora, iar
aceasta ar putea pune o presiune
suplimentarad pe companie.

2.4. Competente cheie

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

Definim o competenta cheie ca fiind capacitatea de a sti sa faci ceea ce altii nu stiu deloc
sau stiu sa faca cu greu si cu rezultate mediocre.

Intrebari pe care ar trebui sd ni le punem, atunci cind pornim actiunea de a ne defini o
asemenea competenta cheie:

- ce stim realmente sa facem mai bine ca altii ?
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- ce ar trebui sa stim ca sa dobandim si s3 mentinem o pozitie dominanta ?

- cum putem controla daca cunostiintele definitorii din prezent nu sunt pe cale sa se
erodeze 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 sa supraveghem indeaproape propriile performante ca si pe
cele ale concurentilor, sa analizam toate succesele neasteptate ca si esecurile pe care le credeam
ca vor deveni succese.

Succesele ne arata care sunt elementele carora piata le atribuie valoare, pentru care este
dispusa sa plateasca. Insuccesele neasteptate sunt un prim indiciu ca piata incepe sa se schimbe
fie ca competentele 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. Apaserv Satu Mare S.A. sunt :

- Capacitati bune de productie, inmagazinare a apei potabile de buna calitate. Apaserv
dispune de capacitati suplimentare de productie a apei potabile avand un numar de
puturi de apa mult peste necesarul actual si uzini de apa a carei capacitati nu sunt
exploatate la maxim. Avand aceste capacitati suplimentare existd posibilitatea
extinderii serviciilor si pentru alte localitati cu investitii mici.

- Capacitatea de formare si valorificare a resurselor umane . Apaserv reuseste sa
gestioneze sistemul cu un numar mai redus de personal ca urmare a faptului ca acesta
are o pregatire buna si existd o continua preocupare privind instruirea acesteia.

2.5. Viziune si Misiune

Viziunea companiei, este sa “detina pozitia de leader in sectorul de servicii publice de
apa si canalizare, imbunatdtirea continud a serviciilor, adaptarea la schimbare si la noile tendinte
prin recrutarea de persoane responsabile si orientate spre performantd”.

Mai mult, misiunea S.C. Apaserv Satu Mare S.A. “este sa raspunda nevoilor clientilor
sai din sectorul de servicii publice de apd si canalizare, respectand continuu propriile principii si
credinte, reusind sd mentind prestigiul si succesul in furnizarea de servicii prin initiative si efort
in pastrarea clientilor, angajatiilor si actionarilor, concentrandu-se astfel pe satisfacerea
intereselor partilor implicate.
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III - ANALIZA PROPUNERILOR DE ACTIUNE, ORDONAREA LOR,
EVALUAREA ACTIUNILOR PROPUSE SI RELIEFAREA AVANTAJELOR SI
DEZAVANTAJELOR FIECARORA

3.1. Elaborarea recomandarilor

Aceasta etapa a diagnosticului se concretizeazd in propunerile echipei de diagnosticare
prin care se urmdreste: eliminarea cauzelor generatoare de puncte slabe si implicit, a
simptomelor negative; amplificarea cauzelor generatoare de puncte forte si, respectiv, a
simptomelor pozitive; valorificarea oportunitatilor, diminuarea pericolelor, cresterea puterii
globale interne, cresterea capacitatii de raspuns a firmei la provocarile mediului.

3.2. Formularea obiectivelor strategice (situatii de actiune)

Pentru formularea strategiei economice ce va fi adoptatd de catre firma se propune
folosirea unei matrice prin care se combina concluziile evaluarii potentialului firmei cu cele ale
analizei mediului, cunoscuta in lucrarile de specialitate sub denumirea SWOT (sau, in versiunea
romaneascd, FSOA).

In esents, caracteristica principald a modelului de diagnosticare strategici SWOT consta
in luarea in considerare pentru formularea strategiei a oportunitatilor si amenintarilor mediului,
in conditiile folosirii punctelor forte si punctelor slabe identificate la nivelul potentialului
intreprinderii.

Dupa incheierea analizei mediului extern si a resurselor interne, este posibild observarea
potrivirii sau nepotrivirii dintre oportunitdti/amenintari si puncte forte/slabe.

Principalele obiective strategice sunt :

%+ Extinderea serviciilor de alimentare cu api si canalizare 1n principal in localititile

limitrofe capacitatilor de productie a apei potabile si /sau a capacitatilor de tratare a
apelor uzate, dar si in alte localitati .

IROIRE]

faptul ca societatea are capacitate de productie a apei potabile suficiente iar interconectarea la
retelele existente sau extinderea retelelor nu sunt costisitoare. Actiunea are efecte pozitive
imediate ca urmare a cresterii veniturilor si a reducerii costurilor unitare.

Extinderea activitatii in alte zone decat cele limitrofe necesitd eforturi financiare
importante insd exista posibilitatea accesarii de fonduri nerambursabile pentru reabilitarea sau
constructia de noi sisteme de alimentare cu apa si canalizare. Pe termen scurt efectele financiare
sunt negative ca urmare a cresterii semnificative a costurilor insd in momentul in care sistemele
sunt reabilitate si eventual interconectate efectele economice si functionale devin foarte bune.
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Odata cu interconectarea retelelor se obtin o reducere a costurilor unitare si o siguranta mai buna
in exploatare.

Avantajele extinderii ariei de operare sunt urmatoarele:

» Furnizarea serviciilor la nivel regional si folosirea sistemelor integrate poate duce la
reducerea risipei de apd, promovarea conservarii resurselor, minimizarea investitiilor si
protectia surselor de apa;

= Cresterea capacitatii de pregatire, implementare a proiectelor de investitii de dimensiuni
mari si organizate regional precum si a conducerii de negocieri privind finantarea;

» Imbunatatirea calitdtii serviciilor funizate, a relatiei cu clientii si a perceptiei acestora
privind operatorii;

* Implementarea de economii de scara cu impact asupra eficientizarii anumitor categorii de
costuri: centralizarea activitatii de facturare si managementul financiar, unitatea de
implementare a proiectului la nivel central, managementul laboratoarelor la nivel
centralizat, etc.

* 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 mai avantajoase in conditiile in care acestea nu
sunt foarte mari si efectele sunt foatre pozitive. Un personal cu pregatire corespunzatoare poate
aduce economii Insemnate la costurile de functionare si de investitii .

+ Realizarea de investitii in vederea reabilitirii sau inlocuirii retelelor vechi de
alimentare cu apa potabild si de canalizare.

Efortul investitional in reabilitarea retelelor poate fi preluat de Uniunea Europeana
existand programe 1n acest sens. Rezultatul investitiilor se regaseste an reducerea costurilor cu
energia electricd , a costurilor de Intretinere si reparatii a retelelor si n protejarea resurselor de

-

apa.
3.3. Planul de actiune al S.C. Apaserv Satu Mare S.A.

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

Planul de actiune detaliat este prezentat in forma tabelara si acopera urmatoarele domenii
de analiza, contindnd urmatoarele puncte:

o Domeniul de actiune;

o Activitdtile ce trebuie indeplinite;

[
o
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. Entitatea responsabila;
o Efectele imbunatatirii;
o Perioada de implementare;
. Gradul de prioritizare.

Planul de actiuni prezent trebuie considerat ca fiind un document dinamic care va suferi
actualizari si modificari pe baza rezultatelor implementarii sau ca urmare a schimbarilor
institutionale, financiare si operationale care afecteaza activitatea Operatorului. In urmatorii
ani vor fi inregistrate o serie de evenimente majore care vor trebui considerate in ajustarea
planului de actiuni pentru a asigura dezvoltarea durabild a Operatorului.

Considerand elementele prezentate mai sus, ca o reguld generald, planul de actiuni va fi
ajustat la fiecare 6 luni.
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Plan de activitate pe anul 2012

Domeniul Maisuri ce trebuie intreprinse Efectul imbunitaitirii Prioritate Perioada Responsabil PC"me“ta" i/
rogress
Cm}tlnuflrea strateg}el de- o D Iunie 2012 — Martie S .
regionalizare care si contina Ridicata 2013 Directia tehnica
urmitoarele sub-elemente:
Identifi 1 ibil D . . o .
dentificarea zonetor posibile pentru Ridicata Tunie -Tulie 2012 Directia tehnica
dezvoltare regionald
Efi i anali fi D Tulie - i N .
ecituarea} unei analize pentru fiecare Ridicati ulie -Septembrie Directia tehnica
zona considerata pentru regionalizare 2012
Pregatirea strategiei de regionalizare Ridicati Septembrlle 2012 - Directia tehnica
e Dezvoltarea ca operator Octombrie 2012
Revizui tatutului iei t i igura C e . . . .
Levizuirea stattuitl companiel pentru a reglc')n'a}l ce asigura Ridicata Septembrie 2012 Directia tehnicd
Aspecte indeplini cerintele operarii regionale. servicii de calitate pe
Institutionale Pregatirea si negocierea contractelor de arii de distributie D . N .
. . . . Ridicata Octombrie 2012 Directia tehnica
si Manageriale concesiune extinsa
Pregétirea contractelor de furnizare a
serviciilor pentru fiecare comunitate Dy Octombrie- L .
N < p .. Ridicata . . Directia tehnica
locald operata de catre viitorul operator Noiembrie 2012
regional.
Semnarea contractului de concesiune cu
autoritatile locale implicate in Ridicata Noiembrie 2012 Directia tehnica
regionalizare, conform strategiei.
Anali iunil li . Tunie — i S .
naliza optiunilor de externalizare Medie unie — Septembrie Directia economica
2012
Managementul resurselor umane . D Tunie—Septembrie Birou resurse
g e Cresterea performantei Ridicata p

2012

umane

\S]
Ul
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Domeniul Miisuri ce trebuie intreprinse Efectul imbunataitirii Prioritate Perioada Responsabil Pcr‘:)lg“re;;;arii/
Pregatirea unei evaluari a nevoii de angajatilor; .
e . . . T S . . Birou resurse
training si dezvoltarea unui program de e Schimbarea atitudinii Ridicata Tunie —Tulie 2012
training fatd de munca; umane
Participarea la workshop-uri despre e Cresterea calificarii
tehnici moderne in domeniul resurselor fortei de munca}; o Ridicati Determinat de oferti Birou resurse
umane e Cresterea creativitatii umane
angajatilor;
Sistemul de management al e Imbunititirea fluxului .o | Iunie-Septembrie .
Aspecte informatiei (MIS) de in formaéi intre Medie-Ridicata 2012 Oficiul de calcul
IPStit“ﬁO“a.le Evaluarea nevoii de hardware si software | departamente; Ridicatd Tunie 2012 Oficiul de calcul
si Manageriale Implementarea modulelor software o Imbunititirea pregatirii
achizitionate si abilitatilor angajatilor;
e Crearea de noi Ridicata Tulie 2012 Oficiul de calcul

platforme pentru un
management modern

Aspecte tehnice si
operationale

Imbunatatirea managementului
activelor

Crearea unei baze de date a activelor
fixe, care sa contina informatii tehnice si
financiare despre toate comunitatile
deservite
-Harta digitalizata a retelelor;
-Evidenta electronica a activelor;
-Evidenta problemelor sistemului;

Pregatirea unui Plan de reabilitare si
extindere a sistemelor (Lista IID 2013)

Executarea lucrarilor prevazute in lista

Existenta unei baze de
date a activelor care va
asigura un
management eficient al
activelor.

Existenta unui plan de
reabilitare care sa duca
la imbunatatirea
perfomantelor
activelor;

Extinderea si cresterea
performantelor

Medie-Inalta

Tunie — Decembrie
2012

Directia tehnica

Tunie 2012 -Martie

Ridicata 2013 Directia tehnica
S Septembrie — L .
Ridicata Decembrie 2012 Directia tehnica
Ridicata Tunie — Decembrie Directia tehnica
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Domeniul Miisuri ce trebuie intreprinse Efectul imbunataitirii Prioritate Perioada Responsabil PCOme"tarii/
rogress
11D 2012 sistemelor existente 2012 si productie
Licitarea si demararea lucrarilor . .
o N . . S Iunie — Decembrie L <
prevazute in aplicatia pentru Fonduri de Ridicata Directia generala

coeziune

2012

imbunititirea controlului pierderilor
si a cantititiilor de apa nefacturate

Revizuirea strategiei existente pentru
reducerea pierderilor si a cantitatiilor de
apa nefacturate si adaugarea de noi

Medie-Ridicata

Tunie — Decembrie
2012

Directia tehnica

Tunie — Decembrie

elemente si directii strategice, tinAnd e Sciderea nivelului Ridicata 2012 Direcia tehnica
cont de planul de management al pierderilor
activelor. e Utilizarea mai eficientd
Aspecte tehnice si Efectuarea de training si workshop-uri in a echipamentelor de
operationale domeniul controlului pierderilor de apa diagnosticare. Birou resurse
si managementul hidraulic (modele de Medie Determinat de ofertd umane
management al retelelor)
Aspecte Financiare | Imbunititirea procesului de Medie- ) o L
si legate .(.le relatiile monitorizare a performantelor e Dezvoltarea unui Ridicati Septembrie 2012 Directia economica
cu clientii Proiectarea unui set de indicatori de mecanism de
performanta in scopul evaluarii benchmarking ?tét ) Ridicata Septembrie 2012 Directia economica
performantelor companiei pentru companie cat si
Monitorizarea indicatorilor de pentru sectorul de apa;
performanti si compararea rezultatelor e Imbundtafirea Medie Septembrie 2012 Directia economici
cu alti operatori performantelor datorita
Participarea la workshop-uri in domeniul competitiei informale. Ridicata Determinat de oferta Birou resurse

imbunatatirii performantelor

umane
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Domeniul Miisuri ce trebuie intreprinse Efectul imbunataitirii Prioritate Perioada Responsabil PCOme"tarii/
rogress
Imbunitiirea relafiilor cu clientii Medie Tunie - Dec 2012 Directia comerciala
Revizuirea si imbunatitirea la nivel de
companie a procedurilor de rezolvare a Medie Tunie — Tulie 2011 Directia comerciald
plangerilor
Pregatirea unor proceduri interne de . .
> . .. L _— . Iulie — Decembrie — -
oferire de informatii publice cétre clienti ) Medie Directia comerciala
N e Cresterea gradului de 2012
in mod regulat.
— - recunoastere a . .
Revizuirea contractelor existente cu PN . Iunie- Decembrie L .
C companiei In randul Medie Directia comerciala
clientii clientilor si a 2012
Pregétirea unei baze de date cu indicatori o 9 . .
. . . - o oe1s comunitatii locale; . Tunie -Decembrie L -
de calitate ai apei care sa fie accesibila . Medie Directia comerciald
. . Cresterea gradului de 2012
publicului larg. . ) .
o - satisfactie al clientilor;
Pregitirea unui program de crestere a
gradului de recunoastere a companiei in
randul clientilor (programe educationale, Medie Tunie-Iulie 2011 Directia comerciald
programe de informare, workshop-uri cu
clientii, etc.)
Training privind relatiile cu clientii si . . . | Birouresurse
£ priy s 4 it Medie Determinat de oferta |

relatiile publice

umane
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