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Abstract

ANALYSIS OF THE COMPETITIVE ENVIRONMENT IN THE HORECA SECTOR

The period of the COVID-19 pandemic has been a chapter in which old patterns were broken and the ability to
manage crises and react quickly to change was needed more than ever. The HORECA sector has always faced two key
challenges: staff recruitment and training as well as high costs. On top of these, competition is becoming increasingly fierce
in the sector due to the latest changes. In this respect, the importance of the problem proposed for research in this article lies
in the continuous change of the HORECA sector, which is constantly adapting to the needs of consumers.
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Introducere

Modul in care Milenialii isi cheltuie banii astdzi va modela industria restaurantelor pentru multi
ani care urmeaza. Ei sunt interesati in tot ceea ce este digital. Acestia necesitd personalizare, comoditate,
transparentd, optiuni sinitoase si o dozi mare de informare. In plus, asteptarea nu este o optiune pentru
milenii, ei sunt deja obisnuiti ca serviciile sa fie prestate chiar aici si chiar acum. Inainte de a merge intr-
un anumite local, majoritatea vor verifica mai intai toate platformele de socializare. Daca se afla in
orasul lor - fie merg la restaurante verificate, fie se bazeazi pe recomandrile prietenilor lor. Intr-un oras
striin, acestia se bazeazi pe Recenzii online. In loc de TripAdvisor, verifica Instagram si Facebook.
Milenialii doresc sa comande online, sa aleaga dintr-o varietate de bucate sanatoase, ecologice, bine
pregitite, de preferinta cu livrare la domiciliu. Intregul proces pentru ei trebuie sa fie o experienta fara
efort: cu cat mai putini pasi, cu atat mai bine.

Tehnologia este acum pregétita sa faca fata provocarilor unei piete in schimbare si sa ajute
sectorul sa raspunda cererii in crestere. Pentru a face fatda acestor provocari si a-si mentine pozitia pe
piata, este important ca restaurantele sa-si cunoasca acele aspecte ale afacerii prin care acestea se pot
remarca in fata publicului sdu tintd si fatd de concurentii sdi. Aceste aspecte sunt numite “factori cheie
de succes”, care odata identificati reprezintda baza la elaborarea strategiei de activitate — cele mai
importante elemente al oricarui plan strategic reusit.

Rezultate si discutii

Mediul concurential implica "totalitatea conditiilor, factorilor, combinatiilor economice in cadrul
carora se realizeaza concurenta in vederea obtinerii unor influente favorabile asupra mecanismului de
functionare a pietei si, in ultima faza asupra protectiei consumatorilor, a standardului bunastarii lor
generale". Aceasta este definitia pe care o gdsim in literatura de specialitate si care ne coordoneaza in
studierea mai aprofundatd a acestui mediu natural, de altfel. Ceea ce majoritatea populatiei cunoaste
referitor la acest domeniu, este faptul ca in cadrul acestui sistem se desfasoard majoritatea activitatilor
economice si defineste practic mediul economic.

Mediu concurential, de asemenea, cunoscut sub numele de structura pietei, “este sistemul
dinamic in care afacerile concureaza”. Starea sistemului ca intreg limiteazd flexibilitatea afacerilor.
Conditiile economice mondiale, de exemplu, ar putea duce la crestea preturilor, a materiilor prime,
fortand companiile care furnizeaza industriei sa incarce mai mult, prin cresterea costurilor de regie. La
celdlalt capat al evenimentelor, lipsa fortei de munca regionale sau dezastrele naturale, de asemenea,
afecteaza mediul concurential.
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Pentru a studia mediul concurential, se recurge la modelul celor 5 forte ale lui Porter. Modelul
lui Porter este un proces de analiza strategica care este util de aplicat in domeniul HORECA. Acesta
evidentiaza 5 factori importanti care pot influenta afacerea restaurantului in orice moment. Michael
Porter indica de tinut cont de cele 5 forte identificate de el, precum [1, p.43]:

1. Rivalitatea in cadrul ramurii

Rivalitatea Intre competitorii existenti ia forma concurentei preturilor, a introducerii de noi
produse, a imbunatatirii serviciilor si garantiilor oferite cumparatorilor dupa vanzare etc., toate cu scopul
obtinerii unei pozitii avantajoase.

Cu cat este mai mare numarul de concurenti, cu atat mai intensa ar fi rivalitatea competitiva din
industria restaurantelor [7, p.34]. Acesti jucatori din industrie se straduiesc sa pastreze o cota mai mare
pe piatd decat rivalii lor, in timp ce mentin fluxul de profit si sprijinirea afacerii spre crestere. Prin
urmare, industria restaurantelor are un nivel ridicat de amenintare a rivalitatii, ceea ce face dificila
mentinerea profitabilitdtii ridicate pentru restaurantele mai mici. Industria restaurantelor are concurentd
intensd datorita prezentei francizelor de fast-food si a numeroaselor unitati la scara mica. Fast food-ul,
gigantii care au un buget mai mare de marketing si inovatie de produs sunt capabili sd mentind un
avantaj fatd de cei mai mici. In plus, existd putini loialitate a clientilor, astfel incat oamenii trec de la un
restaurant la altul in functie de cerere si preferinta.

Intensitatea rivalitafii dintre agentii economici existenti in cadrul HORECA depinde de o serie
intreaga de elemente, intre care:

- structura sectorului, respectiv numarul de agenti economici, marimea si specificul lor,
puterea lor economica;

- absenta diferentierii produselor, situatie care conduce la ascutirea concurentei prin
preturi;

- rata scazutd a cresterii, fapt ce determind agenfii economici sa-si intensifice eforturile
pentru a ocupa un segment cat mai important de piata.

In aceasta fortd se va identifica numarul total de entititi economice ce presteazi astfel de
servicii, dintre care se vor depista concurentii directi.

Tabelul 1. Indicatorii principali realizati de intreprinderi cu activitati de cazare si alimentatie
publica, pe clase de marime a intreprinderilor

Indicatori Total dupi numirul salariatilor:
0-9 10-19 20-49 50 si peste
salariati salariati  salariati  salariati
Numaérul intreprinderilor, 1499 1170 187 111 3,1
unitati
Numairul mediu de salariati, 12,5 3,1 2,5 3,0 3,9
mii de persoane
Cifra de afaceri, mil. Lei 2433,2 394,7 420,6 609,1 1008,8
- in medie pe o
intreprindere, 1623,2 3374 2249,2 5487,4 325419
mii lei
- in medie pe un 1945  127,2 170,9 202,4 256,2
salariat, mii lei
Valoarea productiei (lucrari si 22519 3781 379,5 5447 949.6

servicii), mil. Lei
Sursa: Biroul National de Statistica
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Conform rezultatelor anchetei structurale in Intreprinderi din anul 2020, se prezintd urmatorii
indicatorii principali realizati de intreprinderi cu activitati de cazare si alimentatie publica, pe clase de
madrime a intreprinderilor in tabelul 1 si indicatorii principali realizati de intreprinderi cu activitati de
cazare si alimentatie publica in tabelul 2.

Tabelul 2. Indicatorii principali realizati de intreprinderi cu activitati de cazare si alimentatie

publica
Indicatori Numirul Numirul Cifra de Valoarea productiei
intreprinderilor mediu de afaceri (lucrari si servicii)
salariati
unitati % mii % mil. lei % mil lei %
pers.
Total 1499 100,0 12,5 100 24332 100 2251,9 100
Hoteluri si
facilitati de 152 10,1 1,3 10,5 196,2 8,1 2059 91
cazare
Restaurante
si alte
activitati de 1347 89,9 11,2 89,5 2237,0 91,9 2046,0 90,9
servicii de
alimentatie

Sursa: Biroul National de Statistica [1]

Conform datelor prezentate in tabelul 1, 2 si figura 1, se observd ca unitatile din cadrul
restaurantelor si a altor activitati de servicii de alimentatie depasesc cu mult cele din hoteluri si facilitati
de cazare 89,9 %, conditionand si depdsirea respectiva a numdrului mediu de salariati, valoarea
productiei, precum si cifra de afaceri.

Figura. 1. Structura cifrei de afaceri realizata de intreprinderi cu activitati de cazare si
alimentatie publicd, %
Sursa: Biroul National de Statistica [1]

Figura 2 indica o contributia nesemnificativa a volumului productiei in structura PIB, mai mult
ca atat, si cu o scadere 1n ultimii 3 ani, din cauza situatiei pandemice la nivel global.

176



INTERNATIONAL SCIENTIFIC-PRACTICAL SYMPOSIUM

Development of sustainable tourism: actualities and opportunities
September 27th, 2022

70000000.00
60000000.00
50000000.00
40000000.00
30000000.00
20000000.00

M 2015
10000000.00 Il I i II I 2016
0,00 R R R O e O B 20
o e . . 2018
3 @ LS : R S Y -
S BT 2§ EFE S F G Mo
F LTS IS EF TS 2020
L8 gF \\)D e O g QQ.Q o 0((\ 2% &
R PO S MR SR ls; &
¢ ~ J . 1
R é—} -\'e;‘ E’(‘\ a?‘"’ & 0{" \\Q} Q\‘-z -\r;‘:\ AT
A R
.3_,3& 5 b\j ,.,.t‘ d" C.,\U n\QJ .\(b 0‘\(0 .{3‘ A3L5
4 (e ) B o oy L
Ry A 2 N @ %§ JQ}
¥ & 2 B d &
:\b\' &\\\( g b\'u z_'“ oS
ad . s - s o
e o N 2
F& & E
P £ o
Q'\Q Q\’ (‘O{\ “?‘u

Figura 2. Volumul productiei pe activitati economice in PIB, preturi curente
Sursa: Biroul National de Statistica [1]
Scdderea valorii productiei din aceasta industrie in ultimii ani se reflecta si in dinamica unitatilor
de restaurante si alte activitdti de servicii de alimentatie, care a scazut cu 200 unitati mai putin in anul
2020 (1347) fata de anul 2019 (1547), figura 3.

2015 2016 2017 2018 2019 2020
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Figura 3. Dinamica unitatilor de restaurante si alte activitati de servicii de alimentatie
Sursa: Biroul National de Statistica [1]

Conform datelor de mai sus, se poate presupune faptul ca mediul competitiv al restaurantelor a
scazut, datoritd scaderii unitatilor de alimentatie, insd acesta nu este factorul esential ce determind
competitivitatea din aceasta industrie. Situatia pandemicd a influentat companiile puternice s se
adapteze la noi conditii, noi servicii, noi reguli, precum ar fi spre exemplu, marirea procentului de livrari
la domiciliu, sau Tn general introducerea serviciului de livrare pentru cei care nu l-au avut inainte de
pandemie. De aceea, datele de mai sus nu pot demonstra decat ca aceasta industrie a avut de suferit, ca
urmare a suferit si PIB national, insa nu a scazut concurenta intre actorii acestei industrii — cei care au
ramas au devenit si mai puternici. In continuare, fiecare restaurant va fi evaluat conform criteriilor:
Meniu, locatie, program de lucru, Social Media, promovare.

2. Puterea de negociere a clientilor

Deoarece cumpdratorii detin puterea de a influenta deciziile de stabilire a preturilor unei
companii, industria restaurantelor este, de asemenea, afectatd de alegerea cumparatorului
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si comportamentul lor permanent in schimbare [8, p.79]. Unele dintre modalitatile prin care
cumparatorii pot afecta un restaurant, sunt modificari ale preturilor, calitatea produselor oferite etc. Cu
toate acestea, restaurantele nu pot oferta articole la preturi supramarite, pentru ca va limita numarul lor
de clienti. Preturile trebuie ajustate in functie de piata tinta si accesibilitatea acestui segment al pietei. Pe
baza acestei analize, se poate concluziona cd cumparitorii au o putere de negociere moderatd in
industria restaurantelor. Pentru aceasta, in cazul restaurantelor sau altei companii prestatoare de servicii,
este important ca acesta sa aiba formate avantaje competitive (unul sau mai multe).

3. Puterea de negociere a furnizorilor

Pe piata restaurantelor, furnizorii de nume de marca tind sa aiba mai multd putere de negociere.
De exemplu, McDonald's are contracte cu Newman's Own si Coca-Cola si foloseste aceste marci
comerciale pentru a atrage clienti loiali in favoarea brandului. Acesti furnizori au mai multa putere de
negociere, deoarece, in cazul in care opresc furnizarea, restaurantele pot pierde bani sau pot fi nevoiti sa
isi schimbe strategiile de marketing [6].

Furnizorii din aceasta industrie includ companiile care furnizeazd materii prime restaurantelor.
Potrivit lui Chong [2, p.13], numarul de furnizori dintr-o industrie determina influenta pe care un
furnizor o poate avea asupra deciziilor de cumparare ale companiilor sale cumparator. Regiunile marcate
cu un numar mare de furnizori de materii prime similare, aratd ca furnizorul are o putere mai mica in
comparatie cu regiunile In care furnizorii sunt mai putini. Dimensiunea unui restaurant este, de
asemenea un factor determinant atunci cand vine vorba de puterea de negociere a furnizorilor.
Restaurantele la scara mica creeaza o putere de aprovizionare mai mare din cauza comenzii limitate pe
care o pot genera, in timp ce furnizorii au o pozitie de negociere mai slaba cu restaurantele la scara larga
care plaseaza comenzi in vrac. Pentru a-si mentine legaturile de afaceri cu firmele mari, furnizorii
trebuie sa ajusteze pretul materiei prime in functie de cererea acestor intreprinderi.

Intr-o piata saturatd de furnizori de produse identice sau similare, puterea de negociere a unui
furnizor individual scade. Restaurantele pot schimba pur si simplu un alt furnizor care ofera acelasi
produs. Aceasta inseamna cd furnizorii ar trebui sd indeplineascd mai multe cerinte ale cumparatorilor,
iar cumparatorii pot exercita presiuni asupra furnizorilor pentru a reduce costurile, a oferi produse mai
bune, pentru a reduce timpul de livrare sau pentru a oferi un volum mai mare. Disponibilitatea unui
furnizor de a negocia - si risca sa-si piarda un client - se bazeaza partial pe bugetul furnizorului, precum
si pe cat de mult din afacerea lui provine dintr-un anumit restaurant fast-food. Un furnizor cu o baza de
clienti infloritoare si diversificatd are mai multa putere de negociere decdt un furnizor care se bazeaza
exclusiv pe unul sau doua restaurante.

Amenintarea produselor de subtitutie

Din cauza concentrdrii pe concurentii principali multe entititi economice uitd sd fie atente la
noile inovatii si la companiile care vand produse de substitutie din domeniul lor. Mai ales cind cererea
existentd migreaza lent spre produsele substituente. Astfel si acest factor din modelul lui Porter [5, p.20]
trebuie analizat periodic pentru a-i asigura stabilitatea restaurantului.

Amenintarea produselor substitut poate afecta toate entitdtile economice in functie de cum
clientii/consumatorii reactioneazd la adoptarea acestora. Un scenariu negativ este atunci cand exista
multe alternative de satisfacere ale aceleiasi provocari sau nevoi/dorinte. Scenariul pozitiv este atunci
cand nu sunt deloc ori sunt putine produse alternative care satisfac aceeasi provocare.

Industria restaurantelor are diverse entitati, ceea ce face mai usor pentru clienti sa faca o alegere
n timp ce trec de la un restaurant la altul. Costul redus de comutare este un alt factor care face mai usor
pentru un client sa-si schimbe loialitatea de la o marca la alta [3, p. 89]. Restaurantele pot percepe un
pret premium de la clientii care sunt axati pe calitate si delicii culinare deosebite, in timp ce acei clienti
care cautd alegeri mai economice opteaza pentru ceva la un cost optim [4, p.53]. Usurinta de a trece de
la un restaurant la altul, in cazul in care experienta pe care o are in restaurant nu este conform
asteptarilor clientilor face ca aceastd industrie sd aiba o amenintare ridicata de produse substitutive.
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4. Amenintarea noilor concurenti

O piata atractiva pentru orice companie este aceea in care este foarte greu de intrat, dar din care
este foarte usor de iesit. La fel ca o cetate, sd fie greu de cucerit pentru ca de iesit e foarte usor.
Profitabilitatea unei industrii € amenintata atdt de competitia actuald cat si de cea potentiald. De aceea
este important de analizat aceastd forta din modelul lui Porter. Infiintarea unui nou restaurant necesita un
nivel moderat de investitii, ceea ce face usor intrarea in industrie. Un alt factor care afecteaza usurinta
de intrare pentru noile restaurante este economiile de scard, care pot fi stabilite odata ce productia si alte
operatiuni ating eficienta [7, p.648]. Noii participanti trebuie, de asemenea, sa ia in considerare costul
fix si costul de operare, asigurandu-se ca sunt capabili sd stabileasca avantajul costurilor [4]. Un mod
posibil ca noii jucatori din aceasta industrie sd obtind un avantaj de cost este prin efectuarea de achizitii
in vrac si obtinerea de preturi reduse.

Cu toate acestea, costul fix ridicat rdmane o preocupare pentru noii intrati, care trebuie sa-si
gestioneze operatiunile, in ciuda faptului ca au o rentabilitate scdzuta in stadiul initial a activitatii.
Tinand cont de aceste puncte, se poate afirma ca industria restaurantelor are o amenintare moderata a
noilor intrati.

Concluzie

In opinia autorului, analiza factorilor cheie de succes reprezinti punctul de pornire spre eficientia
oricarei afaceri, fie ca aceasta este la inceput de drum, sau deja in plind fortd in piatd. Este bine cunoscut
faptul ca pandemia a avut un impact destul de negativ asupra sectorului HORECA, cu pierderi si
falimentari de afaceri. Insa, pe fonul acestora, s-au evidentiat afacerile puternice care au reusit si reziste
si sa se adapteze noilor conditii de piatd si necesitati ale consumatorilor. Anume acesti actori au inteles
ca cel mai importanti factori cheie de succes a acestei industrii, si nu doar, sunt reprezentati de
tehnologie avansatd si promovarea intensiva in online — ceea ce urmeazd a fi punct de reper si in
urmatorii ani.
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