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Abstract: ,, Segmentarea strategica a afacerii” se refera la divizarea ansamblului activitatilor mediului
intern al unei organizatii , firma sau intreprindere. Planul afacerilor strategice reprezintd un instrument
special de conducere, aplicat pe scard largd practic in toate domeniile economiei de piatd actuale,
independent de proportiile si domeniile de activitate ale intreprinderii, de forma de proprietate. Analiza
segmentarii strategice se va concentra asupra modului in care se realizeaza divizarea activitatii unei
organizatii, urmata de recombinarea elementelor rezultate in unitdti strategice de afaceri, cu diviziunile i
subdiviziunile lor, ca si gruparea acestor entitati intr-o entitate superioard - baza sau cluster (grup). Miza
finala a segmentarii strategice este imbundatatirea performantelor organizatiei.

Cuvinte cheie: management, segmentare strategicd, segmentare de marketing, intreprindere de
transport.

In anii 80 directorii generali au fost judecati dupa capacitatea de a-si restructura intreprinderea. Astizi ei
sunt judecati dupa capacitatea de a identifica, dezvolta si exploata competentele de baza ale companiei. Ei
vor trebui sd gindeasca insusi coceptul de Intreprindere.” C.K.Prohalad & G. Hamei

Conceptul de ,,segmentare” este imprumutat din marketing, dar segmentarea strategica si cea de
marketing se deosebesc principial prin criteriile care stau la baza divizarii entitatii de interes.

Segmentarea de marketing este bazata pe criterii legate de cerere, cum ar fi comportamentul de
cumpdrare, evolutia cererii i a concurentei etc., rezultatul concretizindu-se intr-un ansamblu de cumparatori
(consumatori) cu comportamente de cumparare asemandtoare sau intr-un grup de produse percepute de
cumpadratori ca fiind similare, ambele forme avand evolutii omogene in timp.

Segmentarea strategicd de management se bazeaza atat pe criterii de cerere, cat si pe ofertd. Acestea ar
putea fi elementele de valoare pentru cumparatori, sursele de avantaj concurential in lantul vertical
conceptie-productie-distributie, caracteristici de cost si know-how si modul de partajare a resurselor. O lista
mai detaliata propusa de Strategor (1998) contine urmatoarele elemente de diferentiere:

- consumatorii;

- nevoia care trebuie satisfacuta si criteriile de cumparare;

- circuitul de distributie ;

- concurentii;

- tehnologia;

- structura costurilor;

- zona geografica,

- know-how-ul.

Consecinta segmentarii strategice a afacerii in mediul intern este aparitia unei structuri organizationale
speciale, asa-numita ,,unitate strategica de afaceri”, in plan extern, in mediul concu-rential, segmentarea
strategicd are drept consecinta aparitia grupurilor strategice. Aceasta divizare a aparut, in teorie §i practica,
cu mai bine de trei decenii in urma.

Pentru a intelege rezultatele segmentarii este necesar sa se cunoascd metodologia de descompunere si
conceptele, asadar francezii propun trei metode: analitica, deductiva si intuitiva.

Prima metoda presupune un proces mai elaborat la nivelul explicatiilor, dar dificil de utilizat in practica
in cazul unor firme mari cu portofolii complexe, ea contine urmatoarelor faze:

1. descompunerea organizatiei In activitati elementare;

2. identificarea factorilor-cheie ai succesului pentru fiecare activitate elementara;

3. gruparea activitatilor elementare pe baza similitudinii factorilor-cheie ai succesului;

4. analiza modului de partajare a resurselor si a complementaritatii unor activitati strategice identificate
la punctul anterior, astfel incat s se gaseasca o baza strategica sau un grup (cluster).
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Cea de-a doua metoda, cea deductiva, este mal ieftind din punctul de vedere al resurselor solicitate, cu
rezultate satisfacatoare, daca principiile si conceptele sunt intelese si utilizate corespunzator.

Metoda intuitiva, a treia, de segmentare strategica, opereaza cu aceleasi concepte ca si metoda analitica,
dar fazele initiale 1si pierd din structurarea liniara §i sistematica a demersului. Existand o organizatie cu un
set de activitati, ce se traduc 1n produse, si o configuratie concreta a proceselor de productie, segmentarea se
face aprioric pe baza experientei si intuitiei manageriale ale unui grup de experti. Pentru configuratia de
unitati strategice de afaceri ce rezulta pe baza acestui exercitiu de reflectie, se fac listele.

Abordarea intuitiva, desi pare a fi mai eficienta prin reducerea consumului de resurse, chiar in conditiile
unui rezultat doar partial satisfacator, este afectatd de cateva puncte inerente de vulnerabilitate. Ea este
rezultatul unei experiente trecute marcate de prejudecati sau mituri, ce nu ar rezista unui examen analitic
sumar, dar si al deformarii perceptiilor datoritd cunoasterii structurii organizationale curente de catre cei care
participa la procesul de organizare a activitatilor strategice.

Repunerea in discutie a segmentarii strategice la un moment dat pentru o organizatie existenta se face, in
principiu, in doua situatii :

- performantele economice se inscriu pe o pantd defavorabild, cauza fiind identificatd a fi de natura
interna, si resegmentarea poate fi o solutie de redresare, cu caracter adaptiv ;

- organizatia adopta strategii ofensive, traduse in inovatii tehnice sau abordarea unor noi segmente de
piatd, ceea ce obliga la o reorganizare interna, cu caracter prospectiv.

Pentru elaborarea planului afacerilor strategice in intreprinderea de transport este necesar de a acumula si
de a realiza 0 anumita informatie privind volumul prestarilor de servicii,cererea potentiald, necesitatile de
productie si financiare, care permite de a examina citeva variante de realizare a proiectului de investitii, ceea
ce mdreste siguranta atingerii cu succes a scopului principal al proiectului si puterea lui de atractie pentru
investitorii posibili.

Unul din instrumentele perfectionarii intreprinderii de transport este planificarea afacerilor in
urmatoarele variante:
investirea mijloacelor in crearea noilor filiale;
crearea infrastructurii informativ logistice (sisteme de comunicatie, terminale);
perfectionarea zonelor de productie sau crearea centrelor de deservire;
procurarea materialului rulant;
elaboréri de rute noi, eventual investigatii de marketing privind necesitatea de transport pe ruta data;
evaluarea concurentei;

. calculul costului si rentabilitatii noii rute.

Apremerea eficientei priectului de afaceri strateglce al 1ntrepr1nder11 de transport necesita studierea nu
numai a conditiilor concrete ale transporturilor si a finantarii, ci si selectarea criteriului. Aceasta nu este o
problemd simpld, ea este legatd de necesitatea determindrii restrictiilor tehnice, organizatorice si
financiare,limitelor temporare ale functionarii proiectului, nivelului de responsabilitate pentru solutionare si
care necesita calcule destul de complicate.

In sinteza, practica segmentirii strategice inseamni realizarea periodica a unui decupaj al activitatilor
elementare. Decupajul este conditionat de ceea ce exista la momentul inceperii analizei si se traduce in forme
administrative care induc costuri mai mici §i permit un management strategic mai performant. Performanta ar
insemna o adecvare mai buna la piatd, avantaje concurentiale durabile, vitezd de adaptare superioard celei a
concurentilor sau creativitate superioara la toate nivelurile, incepand cu produsul si terminand cu conceptele
strategice.
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