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1. Caracteristica generali a sistemului de planificare

Functia de planificare presupune decizii referitor la obiectivele Intreprinderii i actiunile ce
trebuie intreprinse pentru a atinge aceste scopuri.

Obiectivul este rezultatul scontat de intreprindere. Orice intreprindere exista pentru a atinge
anumite scopuri. Planul este traseul de miscare a intreprinderii spre obiectivele preconizate si
cuprinde in sine schemele de repartizare a resurselor, diverse grafice, sarcini intermediare. Deci,
planificarea este procesul de stabilire a obiectivelor si a cailor de realizare a acestora.

A planifica — a concretiza in documente prevederile strategiei si tacticii adoptate pentru o
anumita perioada sub forma de indicatori cantitativi si calitativi, termenele in care acestea trebuie
realizate, resursele care trebuie alocate pentru indeplinirea lor, sarcinile concrete care revin
executantilor la diferite niveluri de conducere si pe compartimente functionale.

Procesul de planificare incepe de la determinarea misiunii intreprinderii. Misiunea este
obiectivul de bazd sau cauza majora pentru care intreprinderea existd. Misiunea diferentiaza o
intreprindere de alta, determina statutul intreprinderii, asigura directia de orientare in elaborarea
planurilor strategice si tactice. La stabilirea misiunii de regula sunt descrise potentialele piete si
consumatorii, produsul sau serviciul si sistemul tehnologic de productie. Misiunea este o adresare
mai mult spre exterior. Ea argumenteaza necesitatea existentei organizatiei.

Cele mai cunoscute modalitati sau criterii de descriere si clasificare a planurilor sunt:

a) complexitatea si importanta lor, in functie de care distingem: planuri strategice, tactice si

operationale;

b) timpul sau perioada, dupa care distingem planuri pe termen scurt si planuri pe termen lung.

Planurile strategice determina actiunile sau pasii pe care intreprinderea intentioneaza sa-i
intreprinda pentru realizarea obiectivelor strategice, care descriu situatia (intentiile) intreprinderii
in viitor. De regula, planurile strategice presupun perioade indelungate — de la 2 pana la 5 ani.

Planurile tactice sunt chemate pentru a contribui la realizarea in practica a planurilor strategice.
De reguli, presupun actiuni pe o perioada scurti — un an. in intreprindere planurile tactice previd
actiunile concrete ale subdiviziunilor indreptate spre atingerea scopurilor strategice. Elaborarea
activitatilor tactice in concordanta cu strategia corporativa tine de competenta managerilor de nivel
mijlociu.

Planurile operationale sunt niste rezultate concrete care trebuie realizate de grupurile de lucru,
lucratorii individuali. Ele sunt elaborate la nivelurile inferioare si indica consecutivitatea actiunilor
necesare pentru atingerea obiectivelor operationale ce contribuie la realizarea planurilor tactice.
Planificarea operationald presupune elaborarea planurilor-grafic care determina limitele temporale
pentru rezolvarea fiecdrei sarcini operationale de lucru.

Necesitatea planurilor si obiectivelor reies din functiile pe care acestea le indeplinesc :

1. Argumentare. Misiunea contine informatia referitor la sensul existentei intreprinderii.

2. Sursa de motivare si ghid de actiune — colaboratorii inteleg spre care rezultat tinde

intreprinderea si ce actiuni trebuie ei sa intreprinda.

3. Baza de adoptare a deciziilor — cunoscand rezultatele finale (limitele in care se poate

actiona), este mai usor de adoptat decizii operationale si tactice.

4. Stabilesc standardele — obiectivele determina rezultatele scontate si servesc ca etaloane la

evaluare.

Indiferent de nivel, obiectivele trebuie sa corespunda anumitor caracteristici:

e concrete si masurabile;

e orientate in timp;

o dificile dar accesibile — reale de realizat;



e sa cuprinda toate aspectele majore ale activitatii;

e legatura directa cu nivelul de recompensa.
Principiile planificarii:

e numar maxim de colaboratori implicati in elaborare;
flexibilitate si decentralizare;

continuitate;

coordonare pe orizontala si pe verticala,
economicitate.

Metode de elaborare a planurilor:

e metode de balanta;

e metode normative;

¢ metode matematice.

Evolutia modelelor de planificare

Practica manageriala a elaborat cateva modele de planificare, reiesind din nivelul de stabilitate,
complexitate si incertitudine al mediului extern. Cu cat mai complex si mai surprinzator devine
viitorul, respectiv devine mai complex modelul de planificare. Cel mai simplu model de planificare
este bugetarea — elaborarea bugetului pentru un an.

Planificarea pe termen lung (PTL) este 0 reactie a intreprinderii la crestere si complexitate, cand
elaborarea bugetelor nu putea servi ca sistem de pregatire pentru viitor. Raspandirea metodei date
in tarile cu economie de piata se refera la perioada anilor 50, ce se caracterizeaza printr-0 dinamica
a mediului scizuti, cand nu se produc schimbiri esentiale in mediul extern. Intr-o astfel de situatie,
viitorul poate fi prevazut cu un nalt grad de certitudine, reiesind din practica anterioara. In sistemul
PTL se presupune deci ca viitorul poate fi modelat in baza extrapolarii caracteristicilor structurale
si tendintelor de crestere stabilite 1n trecut. Planificarea pe termen lung este o tratare optimistd a
viitorului in care managementul superior reiese adesea din presupunerea ca viitorul activitatii se
va Tmbunatati in comparatie cu trecutul, si sunt stabilite obiective mai nalte.

Intrucat la inceputul anilor ‘60 mediul a avut un nivel de turbulenta sporit, se incearci a anticipa
viitorul prin alte metode, incepand a se dezvolta planificarea strategica [PS], planificarea pe termen
lung continuand a fi utilizata in ramurile mai conservatoare cu modificari lente si in tarile cu
economie centralizatid. Deosebirea de baza dintre PTL si PS consti in tratarea diferita a viitorului.
In PS nu exista presupunerea ca viitorul numaidecat trebuie si fie mai bun ca trecutul si nu se
considera ca el poate fi studiat prin metoda extrapolarii. Stabilirea obiectivelor PS se formeaza in
stadiul marketingului strategic. Stimulul aparitiei PS a fost saturarea pietei si incetinirea cresterii
intreprinderilor.

Aparuta ca raspuns la sporirea nivelului de turbulenta a mediului si diminuarii profiturilor, PS
avea scopul de a ajuta la formarea unor noi strategii de diversificare a activitatilor in alte domenii
de activitate. Era o tendintd de externalizare a problemelor, axatd pe rezolvarea problemei
profiturilor in baza fuziunilor si achizitiilor de intreprinderi din alte industrii. Deci utilizarea
potentialului existent reiesind din conditiile mediului.

Nivelul inalt de instabilitate a anilor ‘70 face planificarea strategicd vulnerabila ca metoda de
gestiune, scade eficienta managementului. Imbogatita cu noi tehnici si procedee, planificarea
strategica incearca dezvoltarea de noi strategii in cadrul afacerilor existente. Astfel apare
managementul strategic. Managementul strategic presupune ajustarea (modificarea, adaptarea)
potentialului intreprinderii la noile conditii.

2. Planul de afaceri la intreprindere

Planul de afaceri reprezinta documentul care sintetizeaza rezultatele activitatilor de cercetare,
concepere si dezvoltare a unor proiecte privind crearea unei noi intreprinderi, a unui nou produs
si/sau a unui nou serviciu.

Planul de afaceri este un document confidential in care sunt incluse obiectivele si scopurile
intreprinderii, demonstrandu-se in detalii modalitatile de atingere a acestora. In planul de afaceri
se gaseste raspunsul la urmatoarele intrebari:



Ce reprezinta afacerea in prezent si ce vrea sa se obtind pe viitor?
Cum se va realiza obiectivul propus?
Cine-l va atinge?

e De ce resurse este nevoie pentru aceasta?

Antreprenorii elaboreaza planul de afaceri in urmatoarele cazuri:

e pentru a stabili un plan de actiune si un instrument de gestiune — planificarea detaliata
a afacerii permite sa se evalueze situatia actuald, sa se analizeze perspectivele si sd se calculeze
riscurile posibile, astfel, intreprinderea stabilindu-si din timp céile si mijloacele de atingere a
obiectivelor;

e pentru a obtine un credit bancar — prezentarea planului de afaceri este o conditie
obligatorie a oricdrei institutii financiare care are posibilitatea, inainte de a oferi imprumutul
solicitat, sa evalueze perspectivele dezvoltarii afacerii, precum si sansele recuperarii fara probleme
a sumei imprumutate;

e pentru a atrage investitii — orice investitor, inainte de a oferi investitii, pentru a calcula
profitabilitatea plasamentului, va analiza situatia la intreprinderea in care investeste.

Reiesind din necesitatea elaborarii planului de afaceri, beneficiarii acestuia pot fi:
antreprenorii;
managerii;
proprietarii;
bancherii;
investitorii;
partenerii de afaceri.

Planul de afaceri este un document ce tine de perspectiva, de aceea se recomanda:
e a fi intocmit pentru o perioada de 3-5 ani;

- pentru primul an toate calculele sunt prezentate pe termen lunar;

- anul 2 — trimestrial;

- incepand cu anul 3 — anual;
¢ a firevazut periodic pentru a reflecta situatia curentd, ideile noi si planurile pentru viitor.
Modalitatea logica a planului de afaceri este urmatoarea [11]:

PLAN-ACTIUNE-EVALUARE-PLAN

e se planifica ceea ce se doreste sa se realizeze;
e dupa o anumita perioada se evalueaza ce s-a realizat compa-rand cu ceea ce s-a propus s se
realizeze;

e se analizeaza cauzele abaterilor eventuale;

e se cauta caile de remediere a neimplinirilor;

¢ se adapteaza planul la noile conditii aparute.

Planificarea afacerii presupune:

a) colectarea informatiilor despre intreprindere, clientii ei, concurentd, industrie, procesul de
productie si operatiuni, personal, precum si informatii financiar-contabile;

b) analiza informatiilor din toate punctele de vedere pentru a evidentia cauza situatiei actuale,
amenintarile din interiorul Intreprinderii si oportunitatile din exteriorul ei;

c) utilizarea lor 1n activitatea viitoare pentru a obtine un profit confortabil, de durata.

Pentru a intocmi un plan de afaceri viabil, trebuie sa se cunoasca:

e afacerea —sa se determine cu claritate ce face intreprinderea sau ce doreste sa faca;

e piata — caror clienti se va adresa, unde sunt acestia, ce doresc ei, care sunt concurentii;

e finantele — poate oare intreprinderea sa satisfaca cerintele clientilor potentiali si sd obtina
profit?

Determinarea tipului planului de afaceri depinde de prioritatile luate in consideratie in procesul
planificarii §1 anume:

e pentru dezvoltarea proprie (Operationald);



e pentru a lua un imprumut;
e pentru investitorul extern.

3. Structura, continutul si caracteristica planului de afaceri

Planul de afaceri nu are o structura strict determinata, in functie de situatii si scopuri concrete
pot fi introduse sau omise unele capitole. La planul de afaceri se anexeaza anumite formulare cu
calcule concrete care confirma realitatea lui.

Exista 1nsa elemente de baza care se regasesc in majoritatea planurilor de afaceri:

e scurta prezentare a intreprinderii, a destinatiei, Obiectivelor si strategiei sale;

e descrierea produsului sau serviciului sau si a pietei careia i se adreseaza,

e descrierea strategiei de vanzari,

e descrierea concurentei;

e diverse proiectii financiare.

De reguld, un plan de afaceri contine o serie de componente obligatorii [11]:
foia de titlu;
cuprinsul planului;
rezumatul planului de afaceri;
prezentarea intreprinderii;
prezentarea produsului intreprinderii;
personalul intreprinderii;
piata-tinta si concurenta;
procesul de productie si furnizorii,
strategia de marketing;
vanzarile preconizate;
previziunile financiare;
necesarul de finantare.

Foaia de titlu trebuie sa contina: denumirea intreprinderii, denumirea documentului, adresa
intreprinderii, telefoane/fax, numele si prenumele conducerii de varf, daca planul de afaceri a fost
elaborat Tn scopul obtinerii unui credit atunci pe foaia de titlu se indicd banca de la care se va
solicita acest credit.

Cuprinsul planului se alcatuieste detaliat, capitolele pot fi divizate in subcapitole (subpuncte),
iar anexele trebuie sa reflecte calculele detaliate.

Rezumatul planului de afaceri este elementul esential al planului de afaceri. El include: o
scurta descriere a afacerii; o scurta descriere a produsului sau a serviciilor si a caracteristicilor sale
unice; o scurtd caracterizare a pietei; succintd descriere a conducerii; sumarul previziunilor
financiare; obiectivele generale si specifice ale afacerii.

Prezentarea intreprinderii include:

e Intreprinderea — cum si cand a fost infiintata, ce activitate desfasoara, ce produse produce,
ce servicil presteaza, argumentarea ca afacerea va avea succes;

e domeniul de activitate — in ce domeniu de activitate va fi introdusa intreprinderea, in ce
domeniu va concura, in ce stadiu de viata se afla domeniu respectiv de activitate;

e obiectivele — ce strategie va adopta intreprinderea, care sunt obiectivele concrete pentru
urmatorii 2-3 ani.

Prezentarea produsului intreprinderii. Planul de afaceri trebuie sa ofere o descriere suficient
de detaliata a produsului/ serviciului intreprinderii. Calitatea si pretul produsului reprezinta aspecte
principale care nu pot lipsi din nici un plan de afaceri. Ele sunt esentiale in pozitionarea
intreprinderii fata de clienti si concurenti.

Personalul intreprinderii. Pentru demararea unei afaceri este nevoie sa se cunoasca necesarul
de fortd de munca, incepand cu echipa antreprenoriald si terminand cu executantii nemijlocifi ai
procesului de productie, apoi trebuie identificate posturile operationale, tehnice si administrative.
Activitatea de recrutare a personalului-cheie necesar desfasurarii viitoarei activitati se impune a fi



facutd dupa ce au fost definite clar nevoile noii intreprinderi. Se impune nu numai precizarea
numarului de persoane de care este nevoie, ci si calificarea si competenta acestora.

Piata-tinta si concurenta. Lansarea unui produs sau serviciu trebuie precedatd de studierea
pietei potentiale. Trebuie de estimat marimea pietei pentru produsul respectiv (si pentru categoria
de produse din care face parte), precum si cota de piata pe care o detine intreprinderea sau tinde sa
o detina. Prin delimitarea segmentului de piata al intreprinderii se determind si caracteristicile
principale ale viitorilor clienti. De asemenea, trebuie identificate si tendintele de viitor de pe piata:
potentialul de crestere, orientarile viitoare ale consumatorilor, posibilitatea intrarii/iesirii de pe
piatd a unor concurenti etc.

Concurenta se prezinta prin identificarea:

e principalilor concurenti, localizarea lor si segmentele de piata pe care le deservesc;

e tipurilor de produse/servicii pe care le produc;

o calitatii si preturilor produselor, reducerilor de pret oferite clientilor, garantiilor, serviciilor

post vanzare;

e cotelor de piata ale concurentilor;

e avantajelor competitorilor in ceea ce priveste reputatia, fidelitatea clientelei, canalele de

distributie.

Procesul de productie si furnizorii

Procesul tehnologic se prezintd prin descrierea etapelor principale ale procesului tehnologic,
timpului necesar fiecarei etape; cerintele privind aprovizionarea cu materii prime si materiale,
calitatea si pretul acestora; necesarului de utilaje; asigurarea cu utilitati; organizarea productiei,
servicii anexe; impactul asupra mediului.

Pentru prezentarea furnizorilor se identifica: caracteristicile furnizorilor (localizare geografica,
experientd in domeniu, forma de proprietate etc.); materii prime, servicii etc. furnizate, valoarea
achizitiilor preconizate; modul in care se va derula activitatea de aprovizionare (transport,
eventuali intermediari, depozitare etc.); modalitati de plata.

Strategia de marketing prevede descrierea modului in care produsul sau serviciul va ajunge
pe piata-finta si cu aceasta ocazie se prezintd mai multe optiuni, printre care si cele folosite de
concurenta. Astfel, exista mai multe variante strategice:

e utilizarea pietei-{inta;
folosirea agentiilor producatorului;
utilizarea distribuitorilor industriali;
folosirea vanzatorilor cu amanuntul;
folosirea vanzatorilor angrosisti;
deschiderea propriilor sucursale de vanzare.

Vanzarile preconizate. La acest capitol se determind vanzarile preconizate si se descriu
activitatile de promovare a vanzarilor. Promovarea este ansamblul de mijloace ce pot fi folosite
pentru a incita clientela-tinta sa vina sa cumpere produsul sau serviciul oferit de intreprinderea
respectiva si sd mai doreascd aceasta.

Situatia financiara previzionata cuprinde:
bilantul de deschidere (costul si finantarea proiectului);

e situatia rezultatelor (contul de profit si pierderi);

e miscari de trezorerie (fluxul monetar);

e Dbilanturi anuale.

Planul financiar urmareste sa evidentieze in functie de rezultatele constatate in planurile
intocmite anterior, viabilitatea financiard a proiectului general de afaceri al intreprinderii si sa
stabileasca care sunt nevoile de fonduri, in timp.

De aceea, planurile financiare trebuie intocmite in trei variante, avand la bazd un scenariu
optimist, un scenariu realist $i un scenariu pesimist. Planul financiar astfel intocmit va trebui sa
convinga pe initiatorul proiectului de afaceri ca activitatea propusa este rentabila, pe creditorii
intreprinderii ca este in stare sa ramburseze datoriile si sd-si indeplineascd promisiunile facute
clientilor.



Situatia rezultatelor previzionate sau situatia veniturilor si cheltuielilor, intocmita lunar
sau anual, prezinta, pe de o parte, veniturile (cifra de afaceri) pe care le va realiza intreprinderea,
iar pe de alta parte, cheltuielile pe care le va angaja. Facand diferenta dintre venituri si cheltuieli,
rezulta profitul care poate fi obtinut sau pierderile.

Pentru a Intocmi aceasta situatie, sunt necesare informatiile rezultate din studiul de piata, pentru
a evalua in mod realist vanzarile potentiale ale intreprinderii.

Calculul ratelor financiare este necesar pentru a evalua starea financiara a intreprinderii. In
situatia Tn care aceste rate financiare nu sunt calculate de intreprindere, acest lucru va fi facut de
sustindtorii financiari n baza cérora vor examina: lichiditatea financiara a intreprinderii, echilibrul
financiar si rentabilitatea.

Principalele documente care vor fi anexate la planul de afaceri sunt: bilantul de deschidere
(costul si finantarea proiectului), situatia rezultatelor (venituri si cheltuieli), fluxul de numerar,
bilanturile anuale.

Cerintele privind elaborarea planului de afaceri sunt urmatoarele:
sd nu depaseasca 20-30 pagini (fara anexe);
prezentarea sa fie facuta cu claritate si cu referinta la sursele utilizate;
stilul sa fie corect, simplu, clar, precis, iar fraza sa aiba o singura semnificatie;
prezentarea evenimentelor din trecut si a evolutiei viitoare a afacerii sa fie facuta cronologic;
sa fie bine organizat, logic, precis, bine pronuntat si sa evidentieze esentialul;
sa aiba aspect placut in redactare;
sa se elaboreze Intr-un numar suficient de exemplare.

4. Planificarea strategica

Managementul strategic reprezinta ansamblul de decizii si actiuni prin care o intreprindere isi
concepe dezvoltarea pe termen lung prin prisma rezultatului interactiunilor dintre mediul intern si
extern al intreprinderii. Managementul strategic este preocupat de mentinerea unui set de relatii
intre intreprindere si mediul aflat in continud schimbare, care sa-i indeplineasca obiectivele, In

e vy

Strategia prevede determinarea si evaluarea cailor alternative de actiune pentru realizarea unei
misiuni sau obiectiv deja stabilit i, eventual, alegerea uneia din aceste alternative. Strategia
reprezintd mutatiile organizationale si manageriale folosite pentru atingerea obiectivelor prin
promovarea misiunii intreprinderii.

Strategiile sunt formulate si implementate la toate nivelurile manageriale ale unei intreprinderi.
Strategiile la nivelul cel mai inalt al intreprinderii Se numesc strategii organizationale/ corporative.
Ele precizeaza ce domenii de afaceri vor fi abordate si cum se vor repartiza resursele intreprinderii
intre aceste domenii. Principalele tipuri de strategii organizationale sunt urmatoarele: strategii de
crestere; strategii ale stabilitatii; strategii de descrestere; strategii combinate [25].

1. Strategiile de crestere (ofensive) constau in extinderea semnificativd a volumului de
activitate, ceea ce determind, in mod normal, cresterea substantiala a vanzarilor. Pot exista mai
multe motive pentru care o intreprindere promoveaza o strategie de crestere. Dintre acestea, mai
importante sunt urmatoarele: Tn anumite domenii de afaceri, cu o mare dinamicd a schimbarilor,
numai unitatile de talie mare pot supravietui; interesul actionarilor si al altor investitori este ca
intreprinderea sa creasca, pentru ca astfel creste si valoarea capitalului bursier si speranta de
recuperare a capitalurilor investite.

Principalele strategii de crestere sunt: concentrarea, integrarea verticala si diversificarea.

Strategia concentrarii apare atunci cand intreprinderea urmareste extinderea volumului de
strategii de concentrare: dezvoltarea pietei, dezvoltarea produsului si integrarea orizontala.

Dezvoltarea pietei se realizeaza prin castigarea unei parti mai mari din piata curentd, prin
extinderea n noi zone geografice si prin adaugarea unor noi segmente de piata.

Dezvoltarea produsului consta in imbunatatiri calitative aduse produsului sau serviciului de baza
sau adaugarea unui produs sau serviciu strans inrudit, care poate fi vandut prin canalele de
marketing existente.



Integrarea orizontald constd in absorbirea unor intreprinderi care realizeazd produse sau
servicii similare cu cele ale intreprinderii absorbante.

Strategia concentrarii are avantajul ca permite Intreprinderii ce o promoveaza sa-si valorifice
mai bine atuurile tehnologice si manageriale pe care le are intr-un anumit domeniu de afaceri.
Principalul neajuns al acestui tip de strategie consta in faptul cd, prin orientarea majoritatii
resurselor intr-un singur domeniu de afaceri, intreprinderea poate avea dificultati semnificative in
cazul aparitiei unor schimbari neasteptate.

Strategia integrarii verticale constd in extinderea operatiunilor unei intreprinderi in domenii
de afaceri conexe, exploatate pana atunci de furnizorii sau clientii intreprinderii. Prin patrunderea
in domenii de afaceri furnizoare se realizeaza o integrare in amonte. Deplasarea afacerilor si in
domenii valorificate de clientii produselor sau serviciilor curente ale intreprinderii constituie
integrarea in aval.

Strategia diversificarii constd in promovarea unor activitati In domenii de afaceri care se
diferentiaza in mod clar de domeniul de afaceri curent al intreprinderii. Atunci cand diversificarea
se realizeaza prin patrunderea in domenii de afaceri diferite de cel curent, dar oarecum inrudite
(prin produse, piete sau tehnologii), avem de a face cu o diversificare concentrica.

Daca diversificarea se realizeaza prin intrarea in domenii de afaceri complet diferite si fara nici
o legatura cu domeniul curent al intreprinderii, este vorba de o diversificare prin conglomerare.
Principala ratiune de a fi a strategiilor de diversificare o constituie necesitatea distribuirii riscurilor,
astfel incat o intreprindere sa nu fie dependenta de un singur domeniu de afaceri, mai ales atunci
cand acel domeniu se bazeaza pe piete saturate sau in declin.

2. Strategia stabilitatii este promovata de Intreprindere cdnd aceasta este satisfacuta de situatia
curenti. Intreprinderea face putine schimbiri in ceea ce priveste produsele, pietele sau metodele
sale de productie. Volumul activitatilor raméane, in general, acelasi, iar dacd apare o anumita
crestere, aceasta este lentd si neagresiva.

3. Strategiile de descrestere vizeaza reducerea in diverse proportii a volumului operatiilor unei
intreprinderi, in scopul redresarii unei tendinte negative sau pentru rezolvarea unei situatii critice
in care se afld Intreprinderea. Existd mai multe tipuri de strategii de descrestere posibile: reducerea
partiald a volumului de activitate, lichidarea si captivitatea.

a) Strategia reducerii partiale a volumului de activitate urmareste cresterea eficientei
activitatii rdmase, prin renuntarea la realizarea unor produse sau servicii mai putin rentabile,
concedierea unei parti din personal, reducerea unor activitati de marketing, vanzarea unor active.

b) Strategia lichidarii presupune vanzarea sau dizolvarea intregii intreprinderi. Decizia de
lichidare poate fi aleasa in mod deliberat sau poate fi impusd de imprejurdri. Vanzarea unei
intreprinderi poate surveni atunci cand proprietarii €i au o viziune pesimistd asupra viitorului
intreprinderii sau doresc sa obtind rapid contravaloarea activelor intreprinderii. Dacd vanzarea este
impusa, aceasta se intdmpld de cele mai multe ori datoritd situatiei precare in care a ajuns
intreprinderea.

C) Strategia captivitatii este adoptatd de o intreprindere independentd atunci cand aceasta
renuntd la dreptul ei de decizie intr-o serie de domenii, cum ar fi vanzarile, marketingul, conceptia
produsului si altele, in favoarea unei alte intreprinderi, in schimbul garantiei ca aceasta ii va
cumpadra produsele sau serviciile la preturi avantajoase pentru Intreprinderea captiva.

Strategia captivitatii este promovata de regula de intreprinderi mici si mijlocii, care executa
produse si servicii pentru intreprinderi mai mari.

4. Strategiile combinate sunt utilizate de catre o intreprindere cand aceasta foloseste in mod
simultan strategii diferite pentru diferite subunitdti ale ei. Majoritatea intreprinderilor care
opereaza in mai multe domenii de afaceri utilizeaza diferite tipuri de strategii combinate.



