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CAPITOLUL 1
DESPRE PROIECTUL BUSINESS START-UP

Proiectul Business Start-UP initiat de Extreme Training reprezintd
0 oportunitate extraordinard pentru persoanele care doresc sa-si des-
chida o afacere in zona Bucuresti—Ilfov. Beneficiarii vor avea posibili-
tatea sa primeasca informatii cheie in domeniul demararii unei afaceri
prin prisma cursurilor gratuite la care pot participa.

Extreme Training desfasoara in perioada mai 2009 — august 2010
proiectul Business StartUp, cofinantat de Programul Operational Sec-
torial Dezvoltarea Resurselor Umane prin Ministerul Muncii, Familiei
si Egalitatii de sanse si de Uniunea Europeana prin Fondul Social Euro-
pean.

Business Startup isi propune cresterea potentialului antreprenorial
la nivelul regiunii Bucuresti — Ilfov prin dezvoltarea culturii antrepre-
noriale si prin imbunatdtirea competitivitatii si adaptabilitatii potenti-
alilor antreprenori.

Obiectivele proiectului Business StartUP sunt urmatoarele:

1. Imbunitatirea culturii antreprenoriale la nivelul regiunii

2. Prezentarea §i constientizarea oportunitatilor existente
la nivelul regiunii

3. Dezvoltarea de abilitati practice si cunostinte teoretice
necesare pentru antreprenoriat

4. Acordarea de consultanta pentru initierea afacerilor

5. Stimularea conceperii unor planuri de afaceri fezabile

Obiectivele de mai sus vin in intdmpinarea obiectivelor Axei Prio-
ritare 3, din cadrul Programului Operational Sectorial pentru Dezvolta-
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Business Start-up — Ghidul antreprenorului

rea Resurselor Umane 2007-2013. Imbunitatirea competitivitatii pe o
piata europeand deschisa satisface nevoia de fortda de munca mai bine
calificata. Cresterea adaptabilitatii satisface, la randul ei, nevoia de im-
plementare a unei noi forme de organizare a muncii mai flexibila si,

deci, mai performanta pe o piata europeana in plina ascensiune.
CINE SUNT BENEFICIARII?

Grupul tinta al proiectului este format din persoane care doresc
sd initieze o activitate independentd in domeniul antreprenoriatu-
lui (indiferent de varsta, sex, minoritate, categorie sociald) apartinand
zonei Bucuresti — [lfov. Din grupul tintd pot face parte, cu valoare de
exemplu, urmatoarele categorii:

= studenti

= doctoranzi

= persoane ocupate (angajati)

= persoane fizice autorizate

= persoane inactive

= someri Inregistrati

= someri neinregistrati

= persoane aflate in cautarea unui loc de munca
= persoane de etnie rroma.

= persoane cu dizabilitati

Calendarul proiectului:
1 — 31 Octombrie 2009: Prezentarea de oportunitati antreprenori-
ale specifice zonei Bucuresti - Ilfov.

1 Noiembrie 2009 — 30 Aprilie 2010: sustinerea de seminarii gra-
tuite pentru dezvoltarea cunostintelor teoretice §i a abilitatilor practice

necesare in antreprenoriat.

Extreme Training a organizat seminarii constand in 4 (patru) modu-
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CAPITOLUL 1. Despre Proiectul Business Start-up

le de training — Managementul proiectelor, Dezvoltarea antreprenoria-
la, Dezvoltarea manageriala, Comunicarea in mediul business - pentru
sprijinul celor interesati sa initieze o afacere, care nu au insda cunos-
tintele, abilitatile si, mai ales, increderea in propriile forte necesare
pentru acest lucru.

1 Mai 2010 — 31 August 2010: cuprinde trei elemente centrale:

* realizarea forumului de consultanta online, moderat de trainerii
implicati in seminariile gratuite din cadrul proiectului,

e concurs de Planuri de Afaceri

 conceperea i lansarea prezentului material,
Ghidului Antreprenorului, distribuit gratuit de Extreme Training

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007 — 2013
Investeste in oameni!

FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane
2007 - 2013

Axa prioritara 3 — Cresterea adaptabilitatii lucrdatorilor

si a intreprinderilor

Domeniul major de interventie 3.1 — Promovarea culturii
antreprenoriale

Titlul proiectului: Business StartUP
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Business Start-up — Ghidul antreprenorului

CAPITOLUL 2
ANTREPRENORIATUL CA ALTERNATIVA
Autor Dan Lambescu
2.1 DE CE ANTREPRENOR?

Satisfactiile antreprenoriatului sunt multiple. Printre cele mai im-
portante enumeram:

Independenta (autonomia)

Aceasta este castigata in urma initierii unei afaceri, deoarece antre-
prenorul este cel care ia decizii si face ca lucrurile sa aiba o anumitd
directie stabilita de el insusi.

Libertatea de decizie si actiune
Este conferita de detinerea unei afaceri, iar pentru antreprenor
apare ca o necesitate asumata.

Autorealizarea

Antreprenorul, detinand o afacere proprie, nu mai intampind pie-
dici in autorealizare, singurele limite fiind cele determinate de propria
sd capacitate, creativitate §i inovatie.

Posibilitatea unui cstig nelimitat
Majoritatea intreprinzatorilor obtin mult mai mult castig decat daca
ar lucra pentru alti antreprenori sau companii.

Angajarea membrilor familiei

In cazul in care afacerea inregistreazd rezultate bune, intreprinzd-
torul isi va putea angaja toti membrii familiei. Acesta este un alt aspect
avantajos, deoarece afacerea va avea continuitate prin preluarea ei de

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

10




CAPITOLUL 2. Antreprenoriatul ca alternativd

catre copii. Pe de alta parte, in afacerea derulata de membrii familiei
poate exista o morala §i o incredere mai buna.

Aplicarea cunostintelor si abilitatilor proprii

Pentru unele persoane, gasirea unui loc de munca adecvat cunos-
tintelor si abilitatilor proprii poate fi o problema (datorita excesului de
fortd de muncad in domeniul respectiv). In felul acesta un intreprinzdtor
poate initia o afacere, unde cunostintele si abilitatile sale sa constituie
un avantaj.

Iesirea din rutina

Este o alta problema destul de des intdlnitd. Sunt persoane care simt
nevoia unei schimbari, care doresc sa pardseasca o activitate monoto-
na, de rutind. Initierea unei afaceri reprezintd o ocazie pentru a implini
aceasta satisfactie.

Sentimentul de Putere si Influenta

Pentru orice intreprinzator o afacere confera putere si influenta de-
oarece el este cel care ia deciziile, influenteaza cursul actiunilor, decide
soarta intreprinderii, iar toate aceste aspecte ii creeazd o satisfactie
psihologica deosebita.

2.2 PRINCIPII ANTREPRENORIALE
SIMODELE DE SUCCES

1. ,,Cine nu riscd nu castiga’.

Hoffman La Roche din Elvetia este una dintre cele mai mari si pro-
fitabile companii farmaceutice. in 1925 era o firma mici ce vindea vop-
sele textile. In perioada in care vitaminele au fost descoperite, iar lumea
stiintifica nu le accepta, a achizitionat patentele de vitamine pe care nu
le dorea nimeni, a angajat cercetatori de la Universitatea din Zurich,
oferindu-le salarii mult mai mari decét cele de profesori si a investit toti
banii pe care 1i avea si pe care i-a imprumutat pentru aceasta afacere.
Dupa 60 de ani, jumatate din piata mondiala a vitaminelor era detinuta
de Hoffman La Roche.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013
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Business Start-up — Ghidul antreprenorului

2. Profita de oportunititile de pe piatd.

Medicamentul Tylenol a fost folosit de ani de zile ca analgezic si
se putea procura doar cu retetd. Pand nu demult, aspirina, un analgezic
mai vechi, detinea suprematia intrucat nu era nevoie de retetd pentru a
fi procurata. Tylenol nu era atat de puternic precum aspirina, nu provo-
ca tulburari gastrice si nu avea efecte adverse. Cand acest medicament
s-a procurat fara reteta, succesul in SUA a fost mult mai mare decat
au prevazut producdtorii. Acest success a creat ocazia pentru ,,imitatia
creatoare”: firma Johnson&Johnson intelegand asfel ca existd o piata
pentru un medicament ce inlocuia aspirina. Tylenol a aparut ca un anal-
gezic universal si sigur, iar in 2 ani conducea piata.

3. Identifica anumite nevoi specifice.

In 1984, Michael Dell era student la medicina al Universitatii Texas
din Austin si folosea un calculator personal de tip PC. In acest fel a
ajuns sd fie foarte nemultumit de serviciile magazinelor care vindeau
calculatoare gata asamblate de la producatori si si-a pus problema daca
intre nevoile clientului si resursele producatorului nu ar putea exista o
cale mai directd decat magazinul, care in afara de faptul ¢ nu ar adauga
valoare produsului, ingreuna mult comunicarea in ambele directii. El
si-a propus sa vanda calculatoare intr-un mod revolutionar, asamblate
dupa optiunile clientului, direct din fabrica, creand o comunicare di-
recta client-producator. Dupa propria sa descriere, a reusit sa adauge
valoare pentru client.

Afacerea inceputd de Michael Dell in 1984 cu 1000 de dolari are
acum o cifrd de vanzari de 36,9 miliarde. Dell este astazi cel mai mare
vanzator online de computere, vanzand de 50 de milioane de dolari pe
zi. Numarul de angajati in Intreaga lume depaseste 40.000.

4. Fii constient de importanta alegerii numelui firmei
si a marecii.

Nume reugite
Zapp (telefonie mobild) — sugereaza viteza transferului de date,
este scurt si cu personalitate;

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013
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CAPITOLUL 2. Antreprenoriatul ca alternativd
Flamingo (calculatoare) — are muzicalitate §i este usor
de memorat;
UltraPro (calculatoare) — sugereaza performanta si
profesionalismul;
Hollywood (cinematografie) — asociere cu cinematografia
americana, candva legendara;
Nume nereusite
Banca Agricoli — asociere cu ,,agriculturd” (numele a fost retras);
Roscopro (service auto) — asociere cu ,,copro-";
Spearmint (guma de mestecat) — asociere nefericita;
ABC Security (paza si protectie) — sugereaza o firma
de incepatori;
Restaurant Noroc — sugereaza de ce ai nevoie aici ca sa scapi
fara o toxiinfectie alimentara.

Un alt factor important este alegerea emblemei, cunoscutd sub nu-
mele de sigla sau de logo. Deoarece memoria vizuala este unul din prin-
cipalele mecanisme cerebrale, o sigla grafica este importantd pentru ca
se adreseaza direct acestui mecanism.

Se recomanda ca siglele (emblemele) sa fie non-figurative. Uneori
ele includ obiecte sau persoane stilizate si cel mai adesea litere (un
acronim), pentru o conexiune mnemotehnica cu numele firmei. Sime-
tria siglei este regula frumusetii clasice, modernismul impunand insa si
sigle asimetrice. Creatorul unei sigle ar fi bine sa fie initiat n heraldica
si semiotica. Unele din greselile frecvente ale incepatorilor sunt: lipsa
de contrast a siglei, abundenta unor detalii, iregularitati suparatoare, su-
gerari involuntare. Sigla ar trebui sa fie recunoscutd imediat, indiferent
de dimensiunile la care este scalata, inclusiv la dimensiuni foarte mici.

5. Dedica-te afacerii tale.

,,Crede in ea mai mult decat oricine altcineva. Cred ca toate gre-
utatile personale pe care le-am avut, le-am invins prin pasiunea purd
pe care am adus-o in munca mea. Nu stiu daca te nasti cu o astfel de
pasiune sau o inveti, dar ceea ce stiu este ca ai nevoie de ea. Daca iti
iubesti munca si daca esti acolo in fiecare zi, incercdnd sa faci lucrurile

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
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Business Start-up — Ghidul antreprenorului
cdat mai bine posibil, in curdand se molipsesc si ceilalti din jurul tau de
aceastd pasiune, care este contagioasa ca gripa” — Sam Walton, fon-
datorul retelei de magazine Wal-Mart (cea mai admirata companie din
lume in anul 2003 conform revistei Fortune).

6. Motiveaza-ti colaboratorii si angajatii.

Nu intotdeauna banii sunt de ajuns. in fiecare clipa trebuie sa ganditi
noi metode pentru a va motiva si stimula angajatii. Puteti fixa obiec-
tive curajoase, puteti sa Incurajati competitia si sa tineti scorul. Daca
lucrurile intrd Intr-o anumita rutina puteti ,,incrucisa personalul” (de
exemplu faceti schimb de posturi intre manageri) pentru a mentine o
stare de provocare.

7. s Cel mai flexibil element dintr-un sistem conduce
acel sistem”.
Ganditi-va la firma dumneavoastra ca fiind un element dintr-un sis-
tem numit piata. Fiti flexibil, adaptati-va permanent la nevoile clienti-
lor, pentru a putea conduce piata.

8. Care este diferenta care face diferenta?

Puneti-va aceasti intrebare in mod regulat. Incercati si gasiti ele-
mentul care poate face diferenta in fata clientilor intre firma dumnea-
voastrd si concurenta.

9. Adoptati o atitudine eticd.

Cele mai importante repere etice ale oamenilor de afaceri se refera
la integritate, la corectitudine. Integritatea se propaga de sus in jos in
organizatie §i In societate, asa cd nevoia de integritate la varful pirami-
dei este acuta.

In ceea ce priveste relatiile cu subalternii, seful trebuie sa respecte
egalitatea de sanse a acestora. A favoriza si a persecuta sunt deopotriva
nocive pentru atmosfera din organizatie. in multe cazuri, un angajat
foarte capabil paraseste o organizatie unde un coleg incompetent este
in gratiile sefului. Un director general sau un patron trebuie sa isi inte-
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CAPITOLUL 2. Antreprenoriatul ca alternativd

leaga propria forta asupra celorlalti si sé o foloseasca pentru a pastra un
echilibru, nu pentru a-1 strica. Din acest motiv, trebuie evitate relatiile
de rudenie sau de cuplu intr-o firma. Chiar daca rudele sau partenerii
sunt extremi de corecti, relatia catalizeaza energii perturbatoare in or-
ganizatie. Este rau si pentru ei, fiindca nimeni nu va crede ca au vreun
merit vreodata chiar daca 1l au.

Un alt generator de inechitate intr-o firma este folosirea resurselor
firmei in interes personal. Cu cat pozitia ierarhica a celui care foloseste
resursele firmei in interes personal este mai mare, cu atat este mai mare
deceptia, riscul si inechitatea.

O alta chestiune care tine nu numai de eticd, dar si de o inteleapta
prudenta: respecta-i pe ceilalti, indiferent cat sunt de mici. Nu te costa
nimic sa spui o vorba buna si sa fii politicos. Cei mari au fost candva
mici §i 151 amintesc cum au fost tratati. Experienta arata cd unii oameni
care au acum o autoritate decizionald in privinta afacerii noastre, au fost
candva poate subalternii nostri.
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CAPITOLUL 3
CUM SE CONSTRUIESTE O AFACERE
Autor Daniel Dragnea
3.1. CONSIDERATII GENERALE

Dezvoltarea antreprenoriald are in vedere conceptele si metodele
prin care se poate initia, mentine si dezvolta o afacere, atat din punct de
vedere al relatiei dintre antreprenor si afacerea sa (atitudinea psihicd),
precum si al pasilor si strategiilor ce trebuiesc urmate pentru buna des-
fasurare a acelei afaceri (partea tehnica).

Ca urmare a acestei definitii, prezentul capitol se concentreaza in
doua parti principale: una a intrebarilor referitoare la cat de pregatit
este potentialul antreprenor pentru a initia o activitate anreprenoriala; a
doua referitoare la procesul de concepere si punere in practica a ideii de
afaceri, §i aici avem 1n vedere in special planul de afaceri.

3.1.1. Esti gata sa pornesti o afacere?

Sunt posibile mai multe abordari ale intrebarii: din punct de vedere
psihologic, comportamental, al competentei si expertizei profesionale,

Intrebarea determini mai multe rispunsuri posibile, mai nuantate
decat simplul DA sau NU?

Un DA categoric poate fi ingelator — stii la ce anume te pricepi
si stii si aspectele pe care trebuie sa le aprofundezi sau sa le inveti de
la altii. Cu toate acestea, Inca nu stii ce anume nu §tii i ai o imagine
incompleta si pe alocuri distorsionata despre intregul ansamblu de ope-
ratiuni necesare bunei desfasurari a unei afaceri.

Nota bene: o idee geniali nu se vinde de la sine — in antrepreno-
riat este ca n artd: 1% inspiratie si 99% transpiratie. Munca de
la idee la produsul final va avea multe necunoscute si va trebui
sa Inveti ,,din fuga calului”.
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Pe de alta parte, un NU temator este descurajant —necunoscutele pe
care le vei intalni nu trebuie sd blocheze ideea de business, ci trebuie
abordate rational si profesional, multe din ele putand fi surmontate doar
prin intelegerea naturii problemei respective si atentia de detaliu si pu-
nerea in practica.

Ca o concluzie generald, a porni o afacere este pe cat de capti-
vant, pe atit de provocator — vei lupta pe mai multe fronturi
si drumul nu este presarat numai cu victorii (profit), ci si cu ob-
stacole (pierderi sau lipsa de lichiditati).

3.1.2. Nivelul de angajament.

Nu subestima nivelul de angajament de care ai nevoie!!!

Trebuie sa fii onest 1n legatura cu aportul la afacerea ta:

— cunogstintele tale — experienta acumulata pana in prezent, atat in
plan general (ai vazut ce au facut altii), cat si in plan special (domeniul
tau de expertizd);

— situatia financiard — resursele de care dispui, atat in bani (econo-
mii aflate in cont, imprumuturi de la familie sau prieteni) cat si in natura
(terenuri, imobile) si,

— calitatile personale —unii indivizi au o aplecare mai mare spre an-
treprenoriat decat altii. Antreprenorul de succes Imbina deopotriva ex-
perienta si instinctul, precum si munca proprie cu munca oamenilor sai

Succesul afacerii va depinde
atit de ATITUDINEA ta,
cit yi de CALITATILE tale

Angajamentul, energia, perseverenta si sprijinul din partea familiei
si prietenilor vor insemna foarte mult pentru a transforma ideea de afa-
cere 1n realitate, mai ales in perioada de inceput a afacerii.

3.1.3. Controalele de rutina.
Stai in contact cu realitatea de zi cu zi.
Inainte de a incepe o afacere, fi o analizi a urmatoarelor elemente:
v Realitatea de zi cu zi
v' Calitati antreprenoriale
v’ Abilitati de afaceri
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v" Cercetarea pietei
v Finantarea

Pornirea propriei afaceri implica intregul tau angajament, precum si
riscuri si provocari de care trebuie s tii seama:

Sacrificiul personal: provocarile fizice si emotionale care insotesc
pornirea unei afaceri nu trebuie subestimate. Pornirea unei afaceri este
un eveniment care iti schimba complet viata si care necesita multd mun-
ca si timp, mai ales in primele stadii. Timpul de care ai nevoie si timpul
de care dispui se vor reconfigura. In mod cert va fi necesar un nou ma-
nagement al timpului.

Instabilitatea financiard: pot fi vremuri cand situatia financiara
poate deveni nesigura si acest lucru te poate afecta negativ atat pe tine,
cat si familia ta. De exemplu, poti uita concediile, poate va trebui sa in-
vestesti economiile sau sa folosesti casa familiei ca garantie si, in cazul
cel mai rau, risti sd pierzi investitia i propria casa. Vor aparea cheltuieli
neprevazute si vei investi mult timp si bani pand vei porni afacerea si
pana vei scoate profit.

Pierderea beneficiilor unui job permanent: nu vei mai avea salariu
si beneficii adiacente de la actualul job (pensia, concediu medical platit,
concediu de odihna platit, bonuri de masa si altele). Mai mult, vei fi in
situatia de a plati tu insuti oameni care sa lucreze cu tine sau pentru tine.

Presiune asupra relatiilor apropiate: vei avea nevoie de suportul
familiei si al prietenilor, suportul emotional trebuind dublat si de un su-
port practic, aspect care trebuie discutat in prealabil. Atat familia cat si
prietenii apropiati trebuie sa fie constienti de efectele inceperii unei noi
afaceri, fiind crucial ca acestia sa fie alaturi de tine. Programul tau de
lucru se va modifica si odata cu el si relatiile cu familia si prietenii. Vei
cu ai tai. Tine seama de avertizarile familiei sau prietenilor, insa nu te
lasa descurajat de riscurile prezentate de acestia.

Posibila izolare: poti fi atat de absorbit de noua ta ocupatie, incat
nimeni §i nimic numai existd in rest. Nu este cazul sa rupi contactul cu
realitatea imediata. Sa fii propriul tau sef este o experientd care te va
satisface. Cu toate acestea, a purta intreaga responsabilitate a succesului
sau insuccesului pe umerii tai te poate izola de ceilalti.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

18




CAPITOLUL 3. Cum se construieste o afacere?

Mentinerea uneiretele de contacte este cruciald nu numai pentru
dezvoltarea afacerii, ct si pentru mentinerea unei stari de spirit
pozitive. la legatura cu fostii colegi, acum specialisti in diverse
domenii. Nu vei avea bani sa plitesti diversi consultanti. Insa
parerea profesionala a unui prieten poate face mai mult decat un
studiu de impact.

intreabi-i pe cei care au deja o afacere despre provocirile pe
care le-au infruntat. Discuta cu cat mai multi. Experienta lor ne-
placuta ar putea fi evitata. Succesele lor ar putea fi si ale tale.

3.1.4. Calitdti necesare in antreprenoriat.

Studiile au ardtat ca exista calitati cheie care se regasesc in mod
obisnuit la oamenii de afaceri de succes. Profilul tipic al omului de afa-
ceri include (fara a fi limitat la):

Incredere
Autodeterminare
Deschizditor de drumuri
Gandire criticd
Angajament
Perseverentd

Initiativa

Incredere — Increderea pana la pasiune in produsul sau serviciul
tau este o conditie necesard, dar nu si suficienta a succesului. Atragem
atentia asupra faptului c@ increderea in propriul produs sau serviciu nu
trebuie sa fie unidimensionald, pornind doar de la tine catre ceilalti.
Mult mai importanta este construirea increderii celorlalti in produsul
sau serviciul tau.

Autodeterminare - Convingerea ca rezultatul depinde de propriile
tale actiuni, $i mai putin de factori exteriori sau de actiunilor altor per-
soane. A da vina pe ceilalti sau pe conjunctura trebuie sa ramana doar o
consolare de moment, nu un scop in sine. Asa cum tertii si contextul pot
fi pe alocuri piedici in calea succesului, in aceeasi masura pot favoriza
si dezvoltarea afacerii. Este doar o chestiune de raportare a persoanei la
mediul in care 1si desfasoara activitatea.

Deschizitor de drumuri — Capacitatea de a avea initiativa, de a lu-
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cra independent si de a-ti pune in practicad ideile. Un antreprenor de
succes incepe prin a fi un administrator bun, apoi un manager din ce in
ce mai bun si ajunge sa fie un lider in relatia cu sine si ceilalti.

Gandire critica — Capacitatea de a fi deschis la sfaturile altor per-
soane, avand tot timpul in minte propriile obiective pe care le-ai trasat
pentru afacere. Cu cat un antreprenor discuta si ascultd mai multe per-
soane, cu atat sansele sale de succes sunt mai mari. Idei preconcepute
de genul ,,stiu eu mai bine cum se face” sau ,,astia nu se pricep la nimic”
sunt deosebit de daunatoare In afaceri, ca si In viatd. Sfatul unei persoa-
ne avizate sau al uneia care a trecut printr-o experientd asemanatoare
poate fi un ingredient extrem de util pentru optimizarea ideii tale, iar pe
de alta parte te poate scuti de neplacerea unui experiment esuat.

Angajament — Capacitatea de a face sacrificii personale in ceea ce
priveste programul prelungit si timpul liber. Experienta arata cd a avea
propria afacere determind mai putin timp liber i nu mai mult timp li-
ber. Aceasta cel putin in primele stadii ale afacerii. Programul tau si
cel al angajatilor tai se va decala. De asemenea, tabieturile personale si
familiale vor trebui modificate. Angajamentul in propria afacere este in
primul rand un dozaj optim al experientelor acumulate cu managemen-
tul timpului.

Perseverenti — Capacitatea de a continua in ciuda obstacolelor, in-
stabilitatii financiare si expunerii la riscuri. Perseverenta se traduce tot-
odata in capacitatea de a ramane eficient n situatii de stres §i presiune
externd. Exista persoane care ,,se pierd” atunci cand au de facut mai
multe lucruri deodata, in timp ce alte persoane, dimpotriva, lucreaza
mai eficient cand sunt sub presiune. Dincolo de a fi incredibil, fenome-
nul este explicabil printr-o mai bund organizare in fata unor probleme
de natura diversa, fata de tendinta de ,,moleseald,, in prezenta unei sin-
gure lucrari.

Initiativa — Abilitatea de a gasi noi resurse si a fi proactiv, si nu de
a merge pe calea ,, asteptam si vedem ce se intdmpla”. Initiativa merge
mand in mana cu managementul riscului i cu evaluarea corectd a unor
oportunitati. Nu trebuie lucrat intre doud extreme, intre a-ti asuma toate
riscurile §i a nu-ti asuma nici un risc. Cel care 1si asuma orice risc poate
castiga cel mai mult, insa poate si pierde peste masura. Totodata, tre-
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buie sd fim constienti cd cel mai mare risc este acela de a nu-ti asuma
nici un risc.

3.1.5. Abilitati cheie

Orice antreprenor are nevoie de anumite abilitati cheie pentru a
pune in practica ideile care vor garanta longevitatea afacerii.

Evaluaza-ti propriile abilitati i cunostinte.

Aceasta evaluare te va ajuta sa decizi daca

» inveti noi abilitati
> delegi sarcini
» recrutezi sau faci outsourcing.

A invita noi abilitati este un proces obligatoriu in antreprenoriat,
indiferent de nivelul la care ai ajuns. De altfel, cu cat afacerea ta se va
dezvolta, cu atat vei avea nevoie de noi cunostinte pentru a o putea men-
tine la un standard ridicat. Paradoxal, cu cat experinta ta creste intr-un
anume domeniu, cu atat va trebui sa aprofundezi acel domeniu. A invata
nu este o chestiune de suficientd, ci una de permanenta.

Delegarea de sarcini este o operatiune pe cat de necesara, pe atat
de riscanta. Va trebui sa stabilesti foarte clar ceea ce vrei de la persoana
careia i-ai delegat sarcina. Modul tau de raportare la acea sarcini difera
de modul delegatului de a privi exact acelasi lucru. Si poti trasa doar un
anume rezultat, insa poti impune $i 0 anume metoda de lucru, anumite
resurse sau un anume buget de timp. Cu cat sunt delegate mai multe sar-
cini, cu atat coordonatorul este degrevat de munci de rutina si are timp
pentru noi oportunitati sau strategii. Secretul consta in stabilirea coor-
donatelor delegarii si in controlul asupra persoanei si sarcinii delegate.

Recrutarea si outsourcingul, departe de a fi unul si acelasi lucru,
au in vedere acele operatiuni care pot deveni costisitoare pentru a fi
mentinute 1n propria companie. Astfel, este nevoie de persoane specia-
lizate In anumite domenii (ex. marketing, consultanta contabila sau ju-
ridica), sau este nevoie ca numite operatiuni sa fie externalizate, pentru
a se reduce costurile (subcontractarea, subantrepriza etc.).

Principalele domenii in care sunt necesare anumite abilitati de afa-
ceri:
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» Managementul financiar
* Dezvoltarea produsului afacerii
» Managementul resurselor umane
* Planificarea afacerii
» Marketing
* Relatia cu furnizorii
* Vanzari

Managementul financiar — O buna intelegere a planificarii fluxului
financiar, a managerierii creditelor $i mentinerii unei relatii bune cu
banca si contabilul propriu.

Dezvoltarea produsului afacerii — Abilitatea de a-ti planifica pe ter-
men lung dezvoltarea produsului afacerii prin identificarea persoanelor,
materialelor si activitatilor sau proceselor care conduc la acest lucru.
Pentru a planifica, trebuie sa cunosti atdt competitorii cat si nevoile
clientilor.

Managementul resurselor umane — Abilitatea de a rezolva dispu-
tele, de a motiva angajatii si de a manageria recrutarea si formarea pro-
fesionald. A sti sa interactionezi adecvat cu oamenii, iti va garanta o
coordonare buna a angajatilor.

Planificarea afacerii — Abilitatea de a evalua punctele tari si slabe
ale afacerii si de a planifica in consecinta.

Marketing - Cunostintele bune de marketing te vor ajuta la elabo-
rarea §i supravegherea activitatilor de marketing si vanzare, la analiza
pietii, la identificarea punctelor de desfacere.

Relatia cu furnizorii — Abilitatea de a identifica cei mai performanti
furnizori si de a-ti construi o relatie cat mai flexibila cu acestia.

Vanzari — Abilitatea de a identifica potentialii consumatori §i nevo-
ilor lor, de a le prezenta cu succes bunurile sau serviciile oferite pentru
a-1 transforma in clienti. Fara vanzari afacerea ta nu poate supravietui
si nu se poate dezvolta.

Dupa cum lesne se poate observa, pentru fiecare din aceste domenii
se poate face cate un curs in parte, existand tratate care descriu in de-
taliu aceste aspecte. Este evident cd un antreprenor nu poate excela in
fiecare si oricare din aceste materii, dintr-o imposibilitate obiectiva si
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subiectiva. De aceea apelul la specialisti este indispensabil in oricare
faza a dezvoltirii unei afaceri. Enumerarea acestor domenii cheie si
stapanirea unor cunostinte de baza din fiecare are menirea de a oferi
antreprenorului o imagine de ansamblu, nicidecum de a-1 face specialist
si in finante, si In management sau marketing, si in vanzari sau resurse
umane. De altfel intregul ghid de fata se adreseaza unui antreprenor
aflat la inceput de drum, nu specialistilor.

3.2. PLANUL DE AFACERI

3.2.1. Fundamentele unui plan de afaceri

Ce este un plan de afaceri?

Un plan de afaceri este un document care descrie modul de functi-
onare al unei afaceri, cu accent pe punctele cheie ale acesteia, privite
in deplind corespondenta cu riscurile ce pot interveni si oportunitatile
ce pot aparea.

Planul de afaceri nu se refera doar la pornirea unei afaceri, ci este
vital si pentru continuarea si dezvoltarea unei afaceri deja existente.

Orice afacere are nevoie de planuri pentru optimizarea cresterii si
dezvoltarea prioritatilor.

Planul de afaceri se refera la rezultate

Priveste-1 ca pe un proces si apoi ca pe un document.

De ce este nevoie de un plan de afaceri?

Din pacate, nu toti intreprinzatorii cred in necesitatea unui plan de
afaceri si il privesc ca pe un proces teoretic, cu putine implicatii prac-
tice.

Oricine conduce o afacere are nevoie de un plan de afaceri, aces-
ta fiind harta si compasul oricarui business, aratand obiectivele, priori-
tatile si resursele financiare necesare.

Ai nevoie de un plan de afaceri pentru ca ai nevoie de un imprumut.
Majoritatea bancilor fie il cer obligatoriu, fie il agteapta implicit. Banci-
le agteapta un sumar al afacerii, precum si punctele cheie ale acesteia.

Ainevoie de un plan de afaceri pentru ca ai nevoie de un partener de
investitii. Planul nu iti garanteaza investitorul, insa lipsa planului duce
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inevitabil la lipsa investitorului. Planul de afaceri defineste un acord
intre parteneri referitor la beneficiile potentiale ale unui business.

Ainevoie de un plan de afaceri pentru a comunica cu echipa de ma-
nagement, intrucat un grup de oameni nu se poate angaja intr-un plan pe
care nu-1 cunoaste. Planul de afaceri genereaza un inceput si un sfarsit
pentru fiecare sarcina si persoana din echipa de implementare. Rutina
de zi cu zi generata de o afacere deturneaza atentia si de la problemele
fundamentale, si de la detaliile afacerii. Exista riscul ratarii unor opor-
tunitati din cauza unei comunicari deficitare intre persoanele implicate.
Un plan bun ftine laolalta persoanele responsabile si face ca acestea sa
vorbeasca aceeasi limba si sa lucreze in acelasi ritm.

Succesul in afaceri depinde fundamental de
< planificarea pasilor,
< setarea prioritatilor,
< alocarea resurselor si
< controlul lichiditatilor.

« Inceperea unei noi afaceri este pe cat de captivanta, pe atit de pro-
vocatoare. Expresii ca ,,nu am timp pentru planul de afaceri” sau ,,sunt
prea ocupat pentru a scrie planuri” trebuiesc evitate.

» Conceperea unui plan de afaceri, desi pare o activitate pur teoreti-
ca, este primul si cel mai important pas in antreprenoriat. A face acum
un plan de afaceri iti poate economisi timp §i stres pe mai tarziu.

* Scrierea unui plan de afaceri este vitalda pentru ordonarea cat mai
multor elemente de care depinde succesul afacerii tale, in primul rand
pentru tine si apoi pentru banci sau investitori.

Daca sari peste planul de afaceri,
o faci pe propriul risc

Existd un plan de afaceri standard?
Potrivit expertilor, chiar daca forma poate fi diferita de la un plan la
altul, un plan de afaceri obisnuit include un set de elemente cheie:
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 Descrierea si istoricul companiei
» Descrierea produselor, serviciilor si pietelor relevante
* Previziuni asupra pietei si vanzarilor
» Echipa de conducere
* Analiza financiard a companiei
Fiecare plan de afaceri depinde de situatia specifica a fiecarei
companii: descrierea echipei de conducere este importanta
pentru investitori, in timp ce analiza financiara este importanta
pentru banci.

Ce este cel mai important intr-un plan de afaceri?

Depinde de la caz la caz, insa in general cele mai importante aspecte
au 1n vedere

— Analiza fluxului de lichiditati si

— Strategia specifica de implementare

Fluxul de lichiditati este vital pentru orice companie.

Lichiditatea este adesea confundata cu profitul, desi acestea nu se
suprapun

— Existenta profitului nu garanteaza lichiditatea in banca

— Multe companii profitabile au probleme din cauza unei lichiditati
scazute

Detaliile de implementare sunt cheia succesului unui plan si impli-
cit al unei afaceri. Aceste detalii raspund la intrebarea ,,cum vei face”?
Oricat de stralucita este strategia si oricat de frumos formatate sunt do-
cumentele, ele raman simpla teorie pana nu sunt trasate responsabilitati
si nu sunt alocate bugete si termene de realizare.
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Planificarea este un proces, nu doar un plan

REZULTATE

SIMPLU

SPECIFIC

PLAN

ACTIUNI

REALIST

COMPLET

CONTROL

X Kk ok Kk Xk %

Nu folosi planul de afaceri pentru a
ardtacitdemultestiidespreafacereata.
Nu face un plan de afaceri lung. Nici
bancherii, nicisefii, niciinvestitoriinu
citesc planuri de afaceri voluminoa-
se. Daca cu ani in urma acestia erau
impresionati de planurile lungi, astazi
nici cele mai complexe afaceri nu au
planuri mai mari de 50 de pagini.

X Kk ok ok Xk %

X Kk ok Kk Xk X

Faunplan deafaceri cu obiective con-
crete, responsbailititi §i termene de
executie care sa-si ghideze afacerea.
Un plan de afaceri practic aloci 10
parti pentru implementare unei parti
de strategie.
Un plan de afaceri trebuie supus in
permanenta revizuirii §i corectiilor,
in functie de contextul pietei.

X Kk ok ok k%

Simplu, specific, realist si complet

* Este planul SIMPLU? Este usor de inteles si de actionat dupa el?
Continutul sau este comunicat usor §i practic?

* Este planul SPECIFIC? Are obiective concrete i masurabile? In-
clude actiuni specifice, cu termene concrete de realizare, cu persoane

responsabile si bugete alocate?

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013




CAPITOLUL 3. Cum se construieste o afacere?

* Este planul REALIST? Sunt posibile obiectivele de vanzari, sunt
reale bugetele de venituri si cheltuieli?

* Este planul COMPLET? Cuprinde toate elementele fundamentale?

Cerintele unui plan de afaceri variaza in functie de context. Desi
existenta elementelor cheie nu garantead functionarea planului, lipsa
acestora poate genera erori serioase de management

O posibila structurd a unui plan de afaceri

* Rezumatul planului — scrieti-1 ultimul. Contine 1-2 pagini de
elemente cheie.

* Descrierea companiei — forma juridica, istoricul, portofoliul celor
mai importante realizari.

* Descrierea produselor si serviciilor — descrie ce vinzi si arata
beneficiile clientilor.

» Analiza pietei — aratd ca stii piata, nevoile clientilor, unde sunt
acestia si cum ajungi la ei.

* Strategia si implementarea — fii concret, aratd responsabilitatile
managementului, cu bugete si termene de realizare.

* Echipa de conducere — arata performantele profesionale ale per-
soanelor cheie, precum si strategia de personal

* Planul financiar — include conturile de profit si pierdere, bugetul
de venituri si cheltuieli, lichiditatea, bilantul contabil etc.

3.2.2. Elaborarea unui plan de afaceri

Introducere

Scopul acestui ghid este acela de a-ti pune in valoare cele mai im-
portante idei si de a crea un plan usor de urmarit si care poate fi inaintat
potentialilor investitori, bancheri sau parteneri de afaceri.

Sectiunile acestui ghid reprezinta aspectele esentiale ale oricarui
plan de afaceri, precum si punctele principale pe care un potential in-
vestitor sau o banca le au 1n vedere pentru a investi in proiectul tau.

Este important ca documentul ce reprezinta planul de afaceri sa nu
aiba mai mult de 25 de pagini. in functie de complexitatea proiectului,
planul de afaceri poate avea pana la 50 de pagini, dar numai mult.
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Nu uita ca planul de afaceri este primul si cel mai important
document pe care il faci pentru companie.
Atentie:
Structura planului de afaceri nu se confunda neaparat cu punctele
cheie ale planului.
Structura planului are in vedere forma de prezentare.
Punctele cheie au in vedere continutul planului, si anume:
1. Obiective si concept
. Sumarul planului
. Analiza pietei
. Analiza cererii
. Analiza mediului
. Analiza companiei
. Analiza concurentei
. Strategia de marketing
. Factorii de succes
10. Analiza economica
11. Analiza financiara

O 00 1 N D KW

1. Obiective si concept
Aceastd sectiune explicd motivul pentru care elaborezi acest plan
de afaceri.
Spune ce vrei sa faci
in maxim 60s sau 1/2 pag.
* Pentru a gési un investitor pentru un proiect nou
* Pentru a lansa o noua linie de productie
* Pentru a creste cota de piatd a companiei
* Pentru a crea o noud unitate economica etc.
* Nu fi laborios 1n exprimare, treci direct la subiect,
fii clar si concis, fiecare propozitie este importanta.
« Intreabi-te ce aduce nou fiecare propozitie in parte?
* Daca o propozitie nu ofera o informatie importanta,
sterge-o fara ezitare.
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Stabilirea obiectivelor.

Asigura-te ca obiectivele pe care ti le propui sunt concrete si ma-
surabile. Nu folosi generalitati de genul ,,sa fim cei mai buni” sau ,,sa
avem o crestere rapida”.

Obiectivele sunt specifice atunci cand urmaresc:

— Un anume nivel al vanzarilor si profitului

— Un anume procent de crestere

— O anume rata de crestere sau

— Atingerea unei anume cote de piata

»A fi cel mai bun” sau ,,a maximiza satisfactia clientilor” nu sunt
considerate drept obiective serioase ale unui plan de afaceri, intrucat nu
sunt masurabile in mod obiectiv, ci doar la nivel de perceptie.

in timp ce ,,0 crestere a vanzarilor de 25%”, ,,0 rata a profitului de
10%” sau ,,vanzari de 1.000.000” sunt obiective cuantificabile.

Cu cat obiectivele sunt mai tangibile in evaluare,

cu atat planul de afaceri este mai concret si realist.

Stabilirea conceptului afacerii.

Conceptul unei afaceri nu trebuie sd aiba in vedere numai obtinerea
de profit, ci si beneficiile in sens larg pe care afacerea le ofera con-
sumatorilor si pietei.

Spre exemplu,

— caile ferate nu sunt definite doar ca o afacere de administrare de
trenuri, ci mai ales o afacere de transport de bunuri si persoane.

— O companie care produce soft pentru contabilitate nu vinde doar
softul propriu-zis, ci ajutd beneficiarii in a-gi tine singuri contabilitatea
prin intermediul softului.

Conceptul unei afaceri nu se refera doar la produsul sau serviciul
vandut, ci si la beneficiile care revin si pietei §i consumatorilor
utilizand acel produs sau serviciu.

Satisfactia consumatorilor. Expertii atrag atentia asupra necesitatii
ca satisfactia consumatorilor sa fie un obiectiv prioritar definit de misi-
unea companiei.
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Filosofia de la locul de munci. In definirea misiunii companiei, un
loc important revine credrii unui mediu de munca creativ si inovativ, cu
respectul diversitatii.

Marketing bazat pe valoare. Teza fundamentald a acestui concept
presupune o propozitie de valoare, care afirma ce beneficii ofera aface-
rea, cui le oferd si la ce pret. De exemplu:

— Producem masini fiabile si sigure, pentru orice familie, la un pret
accesibil

— Oferim meniuri rapide §i consistente, la cel mai bun pret.

2. Sumarul planului
Este foarte important sd faci un sumar al intregului plan, care sa
defineasca
— piata, produsul sau serviciul,
— avantajul pe care il ai in raport cu concurenta,
— investitia necesara si
— rezultatele previzionate pe o anume perioada de timp.
Sumarul permite atat celor care pun planul in aplicare cat si poten-
tialilor investitori externi s inteleaga intregul plan in citeva para-
grafe.
La fel de important, 1i permite destinatarului sd vada dacéa proiectul
merita atentie fara sa citeasca planul cu totul.
Desi este foarte succint in exprimare, sumarul planului este pe cat
de simplu de citit, pe atat de complicat de realizat.
Scriesumarul cuuntonpozitivsiautoritar, fara,,daca” sau,,s-arputea”.
Scrie pur si simplu ,,vom face”.
Cititorul trebuie sa-si formeze o idée clara asupra proiectului doar
din simpla lectura a acestui sumar.

3. Analiza pietei

In aceasta sectiune trebuie sa definesti:
* Piata
* Aria geografica
» Comportamentul consumatorilor
» Segmentarea pietei
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3.1. Piata este formatd din totalitatea oamenilor si entitatilor care
participa la procesul de vanzare si cumparare de bunuri §i servicii, sau
care folosesc aceste bunuri si servicii.

3.2. Aria geografica se refera la tipul sau gama de produse si servi-
cii prezente pe un anume teritoriu, ex. piata cosmeticelor din Romania
sau piata IT la nivel european.

3.3. Odata definita piata si aria geografica, trebuie sa sintetizezi ne-
voile si comportamentul consumatorilor. Cine sunt acestia? De ce ar
avea nevoie de produsul sau serviciul tau.

3.4. Segmentarea pietei. Diferitele grupuri de consumatori au ne-
voi diferite.

* Piata fiecarui produs poate fi divizata in segmente individuale, fi-
ecare segment descriind consumatori cu nevoi similare, gusturi, ca-
racteristici, interese sau stil de viata.

* Segmentarea indica anumite brese intr-o piata anume si sublini-
aza nevoile specifice fiecarui tip de consumator.

* Aceasta permite ca produsele sau serviciile sa fie pozitionate ast-
fel incat sa corespunda acelor nevoi.

O prejudecata des Intdlnitd este aceea cd nereusita unei afaceri se
datoreaza unei insuficiente finantari sau angajarii unor persoane nepo-
trivite.

in realitate, multe afaceri dau faliment din cauza unei insuficiente
explorari a ideii de afacere si a viabilitatii sale pe piata.

» Gandeste-te la comportamentul si obiceiurile existente pe fiecare
segment.

* Identifica acele nevoi ale consumatorilor pe care concurenta nu le
poate satisface.

Foloseste urmatoarele criterii pentru a stabili viabilitatea ideii de
afacere:

»  Produsul/serviciul satisface sau creeaza o nevoie a pietei?

» Poti identifica potentialii consumatori?

»  Produsul/serviciul poate supravietui trendurilor trecatoare

sau poate capitaliza in timpul lor?

»  Este produsul/serviciul original, diferit sau superior celui

oferit de competitori?
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» Ce concurenta va infrunta produsul/serviciul tau — pe plan local,
national si international?

»  Este produsul neprimejdios? Respecta produsul/serviciul
toate normele legale de siguranta si protectie?

» Poti vinde produsul/serviciul la un pret care
sa-ti aduca suficient profit?

4. Analiza cererii

In acestd sectiune trebuie si faci o evaluare numerica a pietei si
segmentelor definite, pe urmatoarele coordonate:

— Cererea potentiald
— Cererea actuala
— Cererea viitoare
— Evolutia cererii

4.1. Cererea potentiala are in vedere maximul pe care consumato-
rii 1l pot cumpara intr-o perioadd determinata de timp.

4.2. Cererea actuala se refera la cererea de produse si servicii din
anul curent sau, daca nu sunt date disponibile, de anul trecut. Se vor
utiliza preponderent resurse statistice disponibile. Daca nu exista astfel
de date, sunt necesare estimari.

4.3. Pentru a stabili cererea viitoare, trebuie sa estimezi cresterea
cererii pentru anul urmator sub forma de procentaj aplicat cererii ac-
tuale. Ex. piata jocurilor video ca creste cu 10% in anul urmator. Se
pot face previziuni si pe termen mediu si lung, necesare strategiilor
viitoare.

4.4. Pentru a observa posibila evolutie a cererii, este necesar un
grafic al istoricului vanzarilor intr-un sector specific, pentru a se vedea
un anume trend sau a se observa fazele unui ciclu.

Folosind datele referitoare la cererea actuald, potentiald si viitoare,
cu aplicare la segmentele de piatd identificate anterior intr-o arie geo-
graficd, se pot face revizuiri ale obiectivelor.

v Discutii informale. Cere parerea prietenilor.
v" Discuti cu persoane din domeniu.
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Chestioneaza publicul cu privire la folosirea
produsului/serviciului.

intreabi consumatorii produselor competitoare
ce imbunatatiri ar dori aduse.

Organizeaza focus grupuri pentru a-ti testa
produsul/serviciul.

Monitorizeaza ce fac competitorii tai.

Analizeaza ceea ce a mers sau nu in domeniul
sau pe nisa respectiva de piata.

Analizeaza datele economice si demografice pe un segment cat mai
larg de piata.

Nu obiectivul determind evolutia cererii, ci invers, evolutia cererii
configureaza obiectivele.

* Nu cadea in eroarea de a fi prea optimist in ceea ce priveste
previziunea cererii.

* Defineste ciclul de viata al produsului sau serviciului tau
si aplica-1 cererii viitoare.

* De obicei, faza de lansare a multor produse este destul de inceata.

* De multe ori este preferabil sd intri pe piatd dupa ce au intrat altii
si cererea este deja creata.

5. Analiza mediului de afaceri

Exista o serie de factori ai mediului de afaceri care afecteaza com-
portamentul din piata, cu influenta directd atat asupra consumatorilor
cat si asupra companiei tale.

— Factorul economic
— Factorul cultural

— Factorul social

— Factorul tehnologic
— Factorul juridic

— Factorul demografic
— Factorul politic

— Factorul religios
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* Variabilele prezentate sunt importante in masura in care determina
deciziile pe care trebuie sa le iei ca antreprenor, precum si deciziile pe
care le iau consumatorii.

* Aveti in vedere rata somajului, nivelul mediu al veniturilor, gradul
de indatorare al consumatorilor, accesul la tehnologie si infrastructura,
schimbarile socio-culturale din societate.

e Mass media si internetul sunt surse foarte bune de interpretare
sistematicd a acestor variabile, dar si observatia directa sau sondajele
asupra publicului tinta.

* Prezentarea intr-un plan de afaceri a acestor variabile depinde de
tipul afacerii si de aria de raspandire a acesteia

6. Analiza companiei
— Echipa de conducere
— Istoricul companiei
— Capacitati tehnice si tehnologice
— Produse si servicii
— Punctele tari si slabiciunile
— Obiective strategice
— Infrastructura, birouri, parc auto

Prezentarea trebuie sa fie optimista, dar realista

Scoate in evidenta punctele tari ale companiei

Scoate 1n evidenta calitatile si abilitatile echipei de conducere si ale
personalului

7. Analiza concurentei
Are in vedere descrierea
 competitorilor de pe piata,
— Istoricul pietei
— Produsele si serviciile concurentei
— Resursele competitorilor
— Modul in care opereaza concurenta
Analiza concurentei trebuie sd fie cel putin la fel de laborioasa ca
analiza propriei companii.
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Tine minte ci in principiu pe o piata este loc pentru toata lumea.
Intelegerea modului in care opereazi concurenta este esentiald pentru
— stabilirea locului pe care il ai pe piata si
—a modului in care poti contracara impactul negativ al concurentei
asupra afacerii tale.

Fara a subestima concurenta, subliniazi diferentele esentiale
dintre afacerea ta si afacerile competitorilor.

8. Strategia de marketing
Odata stabilitd piata, concurenta si factorii care influenteaza evolu-
tia pietei, detaliaza:
— Strategia de intrare pe piata
— Strategia de mentinere si crestere a cotei de piata
— Strategia de iesire de pe piata
Cele 4 elemente ale marketingului:
— produsul/serviciul
— pretul
— distributia
— promovarea

Principalele obiective strategice
— Obiectivul de vanzari
— Numarul de clienti castigati
— Obiectivul de profit
— Cota de piata
— Penetrarea segmentelor si pozitionarea pe piata
— Lansarea de noi produse si servicii
— Eliminarea unor produse si servicii

Produsul/serviciul - 3 categorii de decizii:
— Crearea unui nou produs/serviciu
— Modificarea unui produs/serviciu existent
— Retragerea de pe piata a unui produs/serviciu
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Pretul — principalele obiective ale pretului sunt:
— Obtinerea de profit din vanzari si capitalul investit
— Obtinerea unei anume cote de piata

3 strategii de pret
— Pret scdzut pentru penetrarea pietei
— Pret in acord cu concurenta
— Pret ridicat

Aplicarea strategiilor de pret
— Pentru toate produsele
— Corespunzator structurii de pret a diferitelor categorii
de produse
— Independent, pentru fiecare produs in parte
— Pe arii geografice

Distributia
Inseamna mutarea produselor de la locul de productie la consuma-
torul final, cu sau fard intermediari
Vanzarea produselor se poate face — uniform, pentru toate produ-
sele,
— pe categorii de produse,
— pe segmente de piata
— pe arii geografice

Principalele canale de distributie:
— Vanzarea directa: de la producétor la consumatorul final
— Vanzarea prin intermediari: prin agenti de vanzari sau retail

Vianzarea directa:
— Prin telefon
— Prin pagina de web
— La domiciliul clientului
— Prin magazin propriu
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Vianzarea prin intermediari:
— Prin agenti de vanzari (transport, echipa de vanzari,
creditare, consultanta)
— Prin distribuitori: companii autorizate sa distribuie anumite
categorii de produse sau marci
— Prin depozite en-gros: avantajul vanzarii de cantitati mari
— Prin lanturi de retail: vanzarea direct catre consumatorul final

9. Factorii de succes
Pe langa un plan de marketing foarte bun, o echipa de management
competentd, capital suficient si un produs veritabil, urmatorii factori
fac diferenta:
— Promovarea puternica a produsului
— Capacitatea de a oferi preturi scazute
— Calitatea produselor si serviciilor
— Asigurarea unor canale i volume de distributie
chiar Tnainte de inceperea afacerii
— Capacitatea de modificare rapida a caracteristicilor
produsului
— Canale de distributie multiple si/sau exclusive
in functie de specificul afacerii,
exista factori specifici de succes,
care trebuie identificati si exploatati ca atare

10. Analiza economica
— Balanta de profit si pierdere pentru X ani precedenti
— Prezinta performanta anterioard a companiei in termeni
de venituri, cheltuieli si vanzari
— Balanta contabili pentru X ani precedenti
— Prezinta activele companiei (bunurile pe care le detine)
si pasivele (ceea ce datoreaza)
— Prognoza costurilor fixe si variabile
— Impreuna cu volumul de vanzari, determind punctul in care
afacerea incepe sa produca profit
— Prognoza vanzarilor pentru urmitorii 3-5 ani
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— Se determinad 1n deplind corespondenta cu istoricul
si trendul pietei
— Analiza fluxului de lichiditati pentru urmatorii 3—-5 ani
— Se analizeaza prin compararea sumelor lichide la inceputul si
finalul fiecarui an, avand in vedere toate sumele de bani care
circuld 1n afacere
— Prognoza de profit si pierdere pentru urmaétorii 3—5 ani
—Serealizeaza prin cumularea proiectiilor de vanzari si cheltuieli
— Prognoza balantei contabile pentru urmaétorii 3-5 ani
— Prezinta interes pentru fondurile ce trebuie atrase
pentru dezvoltarea afacerii

11. Analiza financiara
Are in vedere capitalul de care ai nevoie pentru demararea si/sau
dezvoltarea afacerii.
Pentru a decide sursa potrivitd de finantare discuta cu contabilul,
consultantul de afaceri sau consultantul bancar.
Surse de finantare
 imprumuturi bancare,
 Imprumuturi private,
* Asocierea cu alti investitori
* descoperit de cont,
» fonduri de garantare.
Premisa: afacerea nu va produce profit imediat
Consecinti: asigura resurse financiare pentru mai multe luni, fard a
te baza pe venitul afacerii.
Psihic: fii sincer cu privire la resursele financiare de inceput.
Tehnic: Daca nu ai suficienti bani pentru a finanta afacerea pana
cand aceasta va incepe sd produca bani, atunci nu esti pregatit sa por-
nesti afacerea.
Pe parcurs: asigurad in permanenta resurse pentru dezvoltarea afa-
cerii, chiar sacrificand pe alocuri confortul personal

3.2.3. Top 10 greseli de evitat intr-un plan de afaceri
1. Proiectiile financiare supra/sub dimensionate
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. Neargumentarea unei oportunitati
. Neajungerea la publicul tinta.
. Supraestimarea veniturilor
. Subaprecierea importantei si managementului
lichiditatilor
. Nu stii pentru ce faci planul de afaceri
. Nu poti dovedi existenta unei cereri reale
. Inconsistenta planului de afaceri
. Subestimarea concurentei
0. Graba in prezentarea finala
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1. Proiectiile financiare supra/sub dimensionate

* Punctul cheie al oricaui plan de afaceri il constituic CIFRELE,
respectiv planul de profit si pierdere

* Cifrele trebuie sa fie credibile, consistente si sustenabile

* Estimarea cifrelor nu este o stiinta exacta, Insa aproximarea lor
trebuie sa fie plauzibila si compatibila cu celelalte elemente ale
constructiei afacerii

* Cifrele trebuie sa arate abilitatea si metodele prin care compania
poate genera lichiditate, astfel incat fluxul de numerar sa permi-
ta atat dezvoltarea afacerii, cat si plata datoriilor existente, fara
acumulare de debite noi.

 Salariile trebuie sd aiba in vedere inclusiv plata initiatorului
afacerii. Proiectiile de profit si pierdere care omit plata manage-
rului, pentru a demonstra devotamentul acestuia si a reduce arti-
ficial costurile, nu sunt credibile.

Planul de profit si pierdere trebuie conceput in mai multe variante:
* Varianta critica — cele mai mici venituri si cele mai mari costuri
* Varianta ideala — cele mai mari venituri si cele mai mici costuri
« In planul de afaceri va fi prezentati o singuri varianti,

o rezultanta intre critic si ideal.

2. Neargumentarea unei oportunititi
* Planul de afaceri nu se rezumd la descrierea unei oportunitti,

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

39




Business Start-up — Ghidul antreprenorului
ci la modul n care acea oportunitate poate fi exploatatd pentru
a furniza ce se cere pe piata.
* Cel cdruia 1i prezinti planul trebuie sa inteleaga
— publicul tinta,
— cum poate fi acesta atras si
— care este produsul livrat.

* Cei mai multi destinatari ai planului de afaceri citesc de obicei
sumarul si planul financiar, de aceea oportunitatea in cauza trebuie
argumentata sintetic si analitic cu cifre, nu descriptiv si vag.

Specifica foarte clar:

 Care este oportunitatea?

* Care este produsul care o satisface?

 Care sunt beneficiile, atat pentru companie, cat i pentru clienti?

» Oportunitatea afacerii trebuie prezentata transparent,

iar viabilitatea ei trebuie argumentatd obiectiv.

* Un investitor nu poate fi convins sa investeasca

daca nu intelege esenta oportunitatii identificate.

3. Neajungerea la publicul tinta
* Orice oportunitate ramane una de perspectiva daca nu poti
dovedi cé piata poate fi accesata in mod profitabil
* Cei mai multi antreprenori sunt orientati preponderant pe ideea
afacerii si pe produs, fara a avea in vedere atingerea bazei de clienti.
e Planul de afaceri trebuie sa includa o analiza comprehensiva a
modului prin care compania isi propune sa ajunga la cat mai multi
clienti, cu un cost cat mai mic.
* Internetul ofera posibilitatea identificarii si ajungerii la clienti
de nisa, dispersati asimetric.
» Asigura-te ca site-ul tdu are anumite elemente specifice,
care il diferentiaza de celelalte milioane de site-uri similare
* A cunoaste clientii §i ce cumpara acestia este important,
dar si mai important este cum sa ajungi la ei pe baze individuale.

4. Supraestimarea veniturilor
* Un element cheie al planului de afaceri tine de marimea
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si valoarea oportunitatii: este vorba de o mica afacere pe plan
local sau de o afacere cu potential global?

* De obicei antreprenorii sunt optimisti in privinta veniturilor

si au tendinta de a exagera valoarea oportunitatii descrise.

De regula, ce apare ca excesiv este rezultatul unei aprecieri su-
biective. Cu cat cifrele sunt mai fanteziste, cu atdt antreprenorul isi
pierde credibilitatea si devine prizonierul propriei imaginatii.

Atentie:

 Este mult mai probabil sa atingi si sa depasesti nivelul
de costuri decat pe cel de venituri.

+ Ca atitudine, costurile sunt privite obiectiv,
iar veniturile subiectiv.

» Cametoda de calcul, trebuie sa ai in vedere numarul de
clienti pe care intentionezi sa-1 accesezi si veniturile acestora.

5. Subaprecierea importantei si managementului lichiditatilor
» Antreprenorul aflat la inceput de drum trebuie sa faca diferenta

intre lichiditate si profit si sa accepte ideea ca incapacitatea de

plata este cea mai mare amenintare a unei afaceri.

— Profitul nu Inseamna totdeauna lichiditate
— Lichiditatea nu asigura totdeauna profitul

» Multe afaceri esueaza nu pentru ca nu sunt profitabile,

ci pentru ca fluxul de lichiditati nu este utilizat corespunzitor.
» In faza de inceput a unei afaceri, lichiditatea este maxima, insa ea
scade continuu pana in punctual in care incep sa vind veniturile
operationale.
Presiunea asupra lichiditatii este din ce in ce mai mare pe mi-
sura ce calendarul operatiunilor este intarziat (spre ex. Des-
chiderea cu intarziere a unui restaurant)
» Un plan de afaceri bine structurat trebuie sa aiba in vedere pier-
deri considerabile de lichiditate in primele luni si trebuie sa
surprinda clar punctul in care afacerea devine profitabila.
Intotdeauna trebuie ldsat loc pentru cheltuieli neprevazute.
Este mult mai probabil sa apara cheltuieli neprevazute
decat venituri neprevazute
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6. Nu stii pentru ce faci planul de afaceri
Care este scopul principal al planului de afaceri?
* Vrei sa obtii o finantare?
 Sau vrei sa ai un plan de actiune care sa te organizeze?
Daca vrei sa obtii o finantare, trebuie analizata clar oportuni-
tatea afacerii.
* A te concentra pe idee si pe produs este doar o parte a procesului.
» Qdata ce investitorul ,,a prins ideea” si ,,ii place”, va fi interesat
de modul in care compania va genera lichiditate, astfel incat
sd-si recupereze investitia.
Trebuie sa ariti investitorului:
* De ce si investeasca in afacerea ta si nu in alta?
» Cand isi va recupera investitia?
* Care este randamentul investitiei?
« Investitia se rezumd strict la bani sau sunt necesare si alte elemente?

7. Nu poti dovedi existenta unei cereri reale

* Un punct cheie al planului de afaceri se refera la prognoza
vanzarilor, care corespunde unui anumit nivel al cererii.

* Se folosesc doua elemente de prognoza:

— utilizarea datelor deja existente (fapte) si
— utilizarea unor aprecieri subiective (judecati).

* Indiferent cat de unic este conceptul pe care il propui, pleaca de la
premisa ca piata este suficient de bine definita, astfel incat ai la
dispozitie date similare (fapte) pe care sa le folosesti in prognoza
vanzarilor noului concept (judecati).

* Scopul prognozei de vanzari este de a evidentia venituri care sa
fie credibile intr-un context mai larg.

* Potentialii investitori nu sunt dispusi sa riste daca nu sunt convinsi
de existenta unei cereri reale a pietei.

* Trebuie avut in minte ca un concept nou nu determina automat
o cerere a pietei, astfel incat iti revine sarcina de a dovedi ca noul
concept se va vinde efectiv.

» Daca nu exista o cerere verificata a pietei pentru ideea ta, riscurile
cresc considerabil si genereaza costuri mari atat pentru afacerea in
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sine, cat si pentru crearea cererii pe piata i constientizarea bene-
ficiilor

8. Inconsistenta planului de afaceri

 Din punct de vedere al structurii i continutului, un plan de afaceri
trebuie sa fie consistent spre a crea o entitate unitara si solid
argumentata.

» Cu cat sunt mai multi autori ai planului, cu atat riscul neconcor-
dantelor este mai mare. Aceasta nu inseamna cé o singura persoa-
na trebuie sa redacteze planul si nu exclude consultanta de spe-
cialitate, dimpotriva.

« Cifrele trebuie sd se incadreze in conceptual afacerii si al pietei,
dar si in contextul strict al planului de afaceri, astfel incat sa nu

existe contradictii intre cifre.

9. Subestimarea concurentei

+ intotdeauna existi concurenti. Daci nu poti identifica concu-
renta, poate nu ai cercetat suficient de atent. Chiar dacd nu
exista competitori momentan, vor aparea mai repede decat crezi.

* Un competitor care dispune de capital poate specula mai bine

decat tine conceptual tdu si se va bate pentru resursele tale.

* Asa cum tu ai gasit un produs de nisa, un competitor va avea pro-
priile concepte de segmentare a pietei si va apela fara jena la
produse substitute.

* Care sunt amenintarile din partea posibililor concurenti
si cum va arata piata in prezenta acestora?

* Cat de greu pot intra concurentii pe piata? Sunt bariere
semnificative de intrare sau accesul este facil pentru oricine?

* QOdata intrati pe piatd, concurentii ameninta direct pozitia ta sau

esti suficient de bine consolidat incat sa le faci fata fara pierderi
semnificative?

10. Graba in prezentarea finala
+ intotdeauna se vede produsul finit si mai putin munca de
concepere.
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Planul de afaceri trebuie redactat si prezentat intr-un mod
profesional, fard greseli gramaticale si datat.

Atentia la detalii este esentiala la final, chiar si atunci cand timpul
te preseaza.

Sugestii:

printeaza pe hartie de calitate si leagd corespunzator
tabelele si graficele trebuie editate si formatate

un appendix poate fi furnizat la cerere

da planul la corectat unei terte persoane

3.2.4. Sugestii pentru prezentarea planului de afaceri

Este preferabil ca planul de afaceri sa fie legat si sa aiba coperta
Incepeti totdeauna cu sumarul planului

Planul trebuie sa fie lizibil — fonturile vor avea cel putin

10 puncte

Dimensiunea planului in format electronic trebuie sa fie
rezonabild — il veti trimite §i pe mail

Scrieti planul ca si cand este destinat unei audiente externe,

chiar daca pe moment este de uz intern

Editati planul cu multd atentie si acuratete — dati-I la corectat
obligatoriu unei alte persoane

Aratati planul unui specialist — un contabil de exemplu —

si cereti feed-back

Refaceti sectiunile care sunt dificil de inteles

Evitati elemente de jargon.

Daca este cazul, puneti informatii detaliate in anexe (cum ar fi
date referitoare la cercetarea de piatd sau documente contabile)
Daca aveti separat planuri pentru arii specifice ale afacerii, cum ar
fi planul de vanzari sau planul de training de personal, se reco-
manda ca acestea sa nu fie incluse in planul principal, ci doar
mentionate
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CAPITOLUL 4
MANAGEMENT $I LEADERSHIP
Autor Marian Rujoiu
4.1. RECRUTAREA PERSONALULUI

De unde incepem?

Incepem prin a ne clarifica ce vrem de la postul respectiv. Adici
trebuie sa definim rezultatele. Inainte de a face postul public, inainte de
a te intdlni cu potentialii candidati trebuie sa stii clar ce cauti. Ce cauti
s-ar putea sa fie definit in fisa postului. Daca fisa postului nu te ajuta
prea mult, fiind foarte generala, vei merge mai departe si vei intocmi
profilul candidatului ideal. Sa luam de exemplu un post de director de
vanzari pentru care propunem urmatorul profil cadru:

. sd cunoasca domeniul vanzarilor;

. sd cunoasca domeniul in care urmeaza sa activeze;

. sa fie orientat catre rezultate;

. sd aiba bune abilitati de comunicare;

. sd aiba abilitdti de coordonare;

. sd poatd privi o situatie atat in ansamblu, cat si in detaliu;
. sd aiba initiativa;

. sa aiba capacitate atat analitica si sintetica;

. s fi lucrat minim 1 an in domeniul vanzarilor;

10. sa aiba minime abilitati manageriale si de leadership.

O 0 NN AW

Cam aceasta ar fi o figd cadru. Aici trebuie sa fiti foarte atenti, pentru
ca a stii ce vindeti si a conduce o echipa de vanzari sunt doua lucruri
total diferite. Multe companii esueaza promovand in aceasta functie pe
cel care are rezultatele cele mai bune in teren. Esueaza pentru ca cel
care s-a dovedit foarte bun in a vinde un produs nu are abilititi mana-
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geriale (de a conduce o echipd). Prin urmare cine are rezultate foarte
bune, nu este obligatoriu cel mai bun manager. Sunt viziuni i pareri ca
aceste domenii nu au nicio legatura, mergand pana la a spune ca un sef
nu trebuie sa fi avut neaparat experienta in domeniu. Un sef trebuie sa
aiba capacitatea de a-i motiva, de a-i incuraja, de a-i monitoriza, de a-i
controla.

Dupa cum observati, intr-adevar fisa de post a unui director de van-
zari este cu mult diferita de cea a unui agent de vanzari!

Pasul 2 - Anuntul de recrutare

Aici are loc adevarata triere. Anunturile nu trebuie sa fie nici de
jumatate de pagina, nici de un rand, ele trebuie sa aduca oamenii care
pe voi va intereseaza. Pot sa soseasca si 1000 de CV- uri §i sa nu gasiti
pe nimeni potrivit! Anuntul trebuie sa fie bine directionat astfel incat sa
aveti posibilitatea de a alege pe cel mai bun dintre cei buni! De exem-
plu, daca aveti nevoie de o secretard puteti da un anunt de genul: An-
gajam persoand organizatd pentru activitate de secretariat. Persoanele
interesate sunt rugate sa ne trimitda prin fax si e-mail CV si scrisoare de
intentie. Scopul acestuia este de a gasi persoana potrivitd. Prin urmare,
o activitate de secretariat, inseamna faxuri, e-mailuri, organizare etc.
Putine persoane veti gasi dispuse sa trimitd CV-ul atat prin fax cat si
prin e-mail. Insd acele persoane care iti vor trimite sunt mai degraba
potrivite pentru aceasta activitate!

Pasul 3 - Interviul

O intrebare bine pusa face cat o mie de raspunsuri! Odata ce ati sta-
bilit ce vreti, trebuie doar sa va dati seama daca persoana pe care o aveti
in fatd este in conformitate cu ceea ce cautati. Un specialist in recrutare
stie ce are de facut insa cateva sfaturi in plus nu stricd nimanui. Sa spu-
nem ca va intereseaza capacitatea lui de sinteza. Puneti-1 sd va spuna
o parere generala despre evolutia vanzarilor de dero (un domeniu pe
care-l cunoaste, sau care va intereseaza sa vedeti daca-l cunoaste). Din
raspunsul lui veti vedea daca are capacitate de sinteza, in sensul cd a
surprins (sau nu) principalele aspecte pe aceasta zond. Daca el cunoaste
domeniul, insa a abordat numai un aspect din acest domeniu pe care 1-a
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despicat pand in cel mai mic detaliu, s-ar putea sa fie un profesionist,
insd nu este ceea ce cautati. Presupunand cé v-a raspuns foarte bine in
ansamblu, vedeti In detaliu cum se descurca!

Alte exemplificari

De exemplu daca vreti sa aflati cat este de orientat catre rezultate,
intrebati-1 ce a facut in ultimul an! Unii vor vorbi despre realizarile lor,
de rezultatele pe care le-au avut, altii vor vorbi despre capacitatea lor
de a rezolva probleme, iar altii doar despre probleme, altii nici de re-
zultate nici de probleme! Acum dumneavoastra daca stiti ce cautati, va
veti putea edifica daca aveti in fatd candidatul pe care-1 cautati sau nu!
Evident, intrebari suplimentare, sau de control nu strica niciodata!

Sa presupunem ca doriti un angajat fidel companiei, care nu va fugi
la concurenta cu prima ocazie, cu tot cu informatiile din compania dum-
neavoastra. Astfel il puteti intreba despre compania in care a lucrat,
cerandu-i cat mai multe informatii. Dacd va va da toate informatiile pe
care i le cereti, cu siguranta nu este ceea ce cautati. Bine ca ati aflat din
timp ©!

Este important sa aflati cat sunt de importanti pentru un viitor direc-
tor oamenii pe care-i coordoneaza. Dumneavoastra ca angajator ar tre-
bui sa stiti dinainte ce fel de director cautati, unul care sa@ puna compa-
nia pe primul plan sau unul care pune angajatul pe primul plan! Puneti-1
sa va vorbeasca despre ultima vacanta, de exemplu, si ascultati-1! Nici
prin cap nu-i va trece ce urmariti. Observati daca vorbeste de locuri, de
facilitati etc... dacd va vorbeste despre oamenii pe care i-a cunoscut sau
va povesteste despre ambele. Voi stiti ceea ce cautati!

Sa presupunem cd aveti nevoie de un om plin de creativitate, preo-
cupat in permanenta de noi solutii, noi oportunitati. Sau poate din con-
tra doriti un om care sa respecte clar regulile, sa nu reactioneze nicio-
data sub impuls, sd respecte procedurile inainte de toate. Puneti-l sa va
povesteasca despre ultima problema pe care a rezolvat-o. Cu siguranta
cel intervievat va crede ca esti interesat de capacitatea lui de a rezolva
probleme, insa dumneavoastra veti fi foarte atent sa vedeti si sa ascultati
care este mecanismul prin care el a rezolvat problema! Astfel ca el fie
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va insista pe solutiile geniale pe care le-a identificat, fie pe procedura
standard, care oferea o rezolvare clara!

Cat priveste partea de cunostinte, aici trebuie sd-i puneti intrebari
din domeniu. De exemplu intrebarea clasica pentru un agent de van-
zari este cum vinzi o soba la ecuator sau cum vinzi un frigider la polul
nord.

in concluzie:

1. Trebuie sa stiti ceea ce cautati;

2. Interviul va va oferi ocazia sa afli daca cel pe care-1 ai in fata
este In conformitate cu ceea ce tu cauti;

3. Intrebirile bine puse va pot oferi mai multe informatii
decat va inchipuiti;

4. Limbajul celui intervievat va va spune clar
ce fel de persoana ai 1n fata.

4.2. FORMAREA UNEI ECHIPE EFICIENTE

Atunci cand v-ati hotarat sa construiti o echipa trebuie sa fiti con-
stient de etapele de dezvoltare ale unei echipe! Sarind una dintre trepte,
mai tarziu se vor simti repercusiunile!

De asemenea daca nu sunteti dumneavoastra cel care formeaza o
echipa, ci doar unul dintre membrii echipei, veti intelege mai usor ce se
intampla in jurul vostru, iar daca vreti sa faceti ceva pentru eficientiza-
rea echipei, puteti sustine trecerea cu succes in urmatoarea etapa!

Echipa — un grup ai carui membri se influenteaza intre ei pentru
indeplinirea unui obiectiv al unei organizatii.

De ce sunt importante echipele?

* sunt cele mai indicate pentru a rezolva probleme complexe
care necesitd opinii si cunostinte diferite

* reprezintd un excelent mediu de invitare

 sunt mult mai orientate spre obiective decat organizatia in ansam-
blul sau si stabilesc mult mai usor o viziune $i un scop propriu

* valorificd mai bine resursele fiecirui membru
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« sunt mai flexibile decat grupurile organizationale, pentru ca pot fi
mult mai usor formate, dizolvate, reorganizate, redimensionate

* cultiva loialitatea si functioneaza pe principiul:
,»toti pentru unul si unul pentru toti”

* favorizeaza delegarea de responsabilitati pentru ca ofera garantia
de a controla comportamentul membrilor séi, prin norme proprii.

Formarea echipei eficiente

Inca din anul 1965 Bruce W. Tuckman a emis ipoteza ca grupurile
trec prin mai multe etape de dezvoltare in perioada formarii, existentei
si destramarii sale:

* Formarea

e Furtuna

* Normarea

» Eficientizarea

Revizuind studiile asupra ipotezei sale in 1977, Tuckman s-a hotarat
sa adauge o a cincea etapa in dezvoltarea grupului, Incheierea.

ETAPA 1: Formarea (Echipa Imaturi)

In etapa Formadrii relatiile personale sunt caracterizate prin depen-
dentda. Membrii se bazeaza pe sigurantd, comportamente cunoscute §i
cautd indrumarea liderului. Membrii doresc sa fie acceptati de catre
grup si au nevoie de certitudinea ca grupul este sigur. Strang impresii si
date despre asemanarile si deosebirile dintre ei §i formarea preferintelor
pentru viitoarele subgrupe. Regulile legate de comportament par a fi
mentinerea lucrurilor simple, evitarea controverselor. Se evita subiecte-
le si sentimentele serioase.

Majoritatea functiilor legate de sarcini se ocupa de orientare. Mem-
brii incearca sa se orienteze asupra sarcinii i in functie de ceilalti mem-
brii. Discutiile planeaza in jurul definirii domeniului sarcinii, a modului
de abordare si a altor probleme similare.

Pentru a trece la etapa urmatoare fiecare membru trebuie sa renunte
la confortul subiectelor nepericuloase si sa riste posibilitatea unui con-
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flict. Membrii unei echipe aflate n aceasta etapa asteapta de la lider
instructiuni, sprijin si o definire a sarcinilor. Fiecare individ cauta sa
afle ceea ce se asteapta de la el; care sunt sarcinile sale; cum sa le inde-
plineasca; cum sunt standardele.

Intr-o asemenea echipa nivelul de productivitate este scizut si se as-
teapta de la lider o implicare intensa. Membrii unei astfel de echipe sunt
entuziasti si optimisti dar manifesta teama fata de sarcini si in relatiile
cu ceilalti membrii.

ETAPA 2: Furtuna (Echipa Fractionata)

Urmatoarea etapd, pe care Tuckman o numeste Furtuna, este ca-
racterizatd de competitie si conflict in cadrul relatiilor personale si de
organizare la nivelul functiilor legate de sarcini. Pe masura ce membrii
grupului incearca sa se organizeze in vederea indeplinirii sarcinii, con-
flictul la nivelul relatiilor personale este inevitabil. Indivizii trebuie sa
cedeze mai mult si sa 1si modeleze sentimentele, ideile, atitudinile si
credintele pentru a se potrivi organizarii grupului. Din cauza fricii de a
se expune sau a fricii de slabiciune, esec etc. creste dorinta de a structu-
ra sau clarifica, de a se implica 1n structura.

Desi conflictele pot sa nu apara la suprafata ca probleme, aceasta
nu inseamna ca ele nu exista. Vor aparea intrebari legate de cine va fi
responsabil si pentru ce, care sunt regulile, care este sistemul de re-
compensare, care sunt criteriile de evaluare. Aceasta reflectd conflictele
legate de conducere, structurd, putere si autoritate. Pot exista fluctua-
tii mari Intre comportamentele membrilor cauzate de problemele care
apar legate de competitie si ostilitate. Datoritd disconfortului aparut in
aceasta etapa, unii membrii pot pastra tacerea in timp ce altii vor incer-
ca sa domine.

Daca o echipa se comporta bine in prima etapa va trece in etapa
urmatoare care este una a nemultumirii. Aceasta se caracterizeaza prin
dificultati de comunicare si prin dispute in ceea ce priveste conducerea
si influenta 1n cadrul echipei. Adesea rezolvarea problemelor si luarea
deciziilor starnesc dispute. Indivizii se pot simti nesiguri in rolul lor, de
raporturile dintre membri si de sarcinile fiecaruia. Deseori moralul gru-
pului scade pe masuraa ce indivizii resimt un gol intre ceea ce asteptau
la inceput si situatia reala.
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Pentru a putea trece la etapa urmatoare, membrii grupului trebuie sa
treaca de la mentalitatea care cere ,teste si dovezi” la mentalitatea de a
rezolva problema. Cel mai important lucru in a ajuta grupul sa treaca la
etapa urmatoare poate fi capacitatea de a asculta.

ETAPA 3: Normarea (Echipa Unita)

In etapa Normadrii a lui Tuckman relatiile interpersonale sunt carac-
terizate de coeziune. Membrii grupului sunt implicati in recunoasterea
activa a contributiilor tuturor, construirea si intretinerea comunitatii si
rezolvarea problemelor de grup. Membrii doresc sa isi schimbe ideile
preconcepute bazandu-se pe aspectele prezentate de ceilalti si 1si pun
intrebari unii altora, Tn mod activ. Conducerea grupului este impartita si
dispar grupuletele. Cand membrii incep s se cunoasca — si sa se iden-
tifice cu ceilalti — nivelul increderii in cadrul relatiilor interpersonale
contribuie la dezvoltarea coeziunii grupului.

In aceasta etapa (presupunand ca grupul ajunge pana aici) oamenii
incep sa simta ca fac parte dintr-un grup si au sentimentul catarsis-ului
rezultat din rezolvarea problemelor interpersonale.

Cea mai importanta functie la nivelul sarcinii este fluxul informa-
tional intre membrii grupului; acestia Impartagesc sentimente si idei,
solicita si dau feedback si cerceteaza actiuni legate de sarcina trasata.
Creativitatea atinge cote inalte. Daca este atins acest stadiu de flux in-
formational i coeziune, interactiunile intre membrii grupului sunt ca-
racterizate de sinceritate si de circulatia informatiilor atat la nivel per-
sonal cat si la nivelul sarcinilor. Membrii sunt multumiti ca fac parte
dintr-un grup eficient.

Pericolul cel mai mare 1n aceasta etapa este ca membrii pot Incepe
sd se teama de destramarea inevitabild a grupului in viitor si atunci se
pot opune schimbarii de orice fel.

Daca echipa trece cu bine prin problemele si conflictele etapei a
doua, va promova in a treia etapa unde exista un schimb liber de senti-
mente, date, idei si valori. Membrii echipei incep sa-si asume o identi-
tate comuna lucrand pentru atingerea acelorasi obiective si astfel com-
petenta lor si imaginea de sine se Tmbunatatesc.
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Pentru echipele care isi evalueaza activitatea in functie de indepli-
nirea sarcinilor, aceastd etapa prezinta pericole potentiale. Etapa este
resimtita ca fiind confortabild si pot aparea norme care sa descurajeze
individul sa ,,clatine barca”. Avand inca vie amintirea conflictelor din
etapa a doua indivizii pot simti retineri in a pune intrebari critice legate
de aspecte ale activitatii echipei, obiectivele acesteia, organizarea, me-
todele de a-si Intari relatiile externe.

ETAPA 4 - Eficientizarea (Etapa Functionali)

Nu toate grupurile ajung 1n aceastd etapa. Daca membrii grupului
pot sa treacd cu succes in etapa a patra, calitatea, cuprinderea si profun-
zimea relatiilor personale produc o interdependenti adevarat. In aceas-
ta etapa se poate lucra usor individual, in subgrupe sau cu intreg grupul.
Rolurile si autoritatea se ajusteaza in mod dinamic potrivit nevoilor in
schimbare a grupului si ale indivizilor. Etapa a patra este marcatd de
interdependenta la nivelul relatiilor personale si rezolvarea problemelor
la nivelul sarcinilor. De acum grupul ar trebui sa fie foarte productiv.

Membrii au devenit siguri de sine si grupul nu mai are nevoie de
aprobare. Membrii se concentreaza atat asupra sarcinilor cat si a rela-
tiilor personale. Grupul este unit, identitatea sa este completd, moralul
ridicat, la fel si nivelul loialitatii. Functiile legate de sarcind devin re-
zolvarea problemelor, gasirea solutiilor optime si dezvoltarea optima
a grupului. Exista sprijinul necesar rezolvarii problemelor si se pune
accentul pe realizari. Scopul global este productivitatea prin rezolvarea
problemelor §i prin munca.

Daca echipa urmeaza sa devina eficientd, trebuie sa treaca dincolo
de starea de confort, la aceastd etapa a patra, unde membrii se bucura
ca fac parte dintr-o etapa castigatoare, se bucura de incredere in capaci-
tatea lor de a atinge obiective, Isi sprijina reciproc eforturile si ajung sa
recunoasca faptul cd aceasta interdependenta este esentiala.

In aceasta etapa echipa petrece mult timp pentru a-si evalua siste-
matic obiectivele, organizarea, metodele si relatiile externe. Indivizii isi
ofera reciproc feedback-uri constructive si echipa cautd sa primeasca
feedback-uri de la alte echipe. In comparatie cu etapa a doua, aceasti
etapa este plind de resurse, energia echipei este orientata spre realizarea
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obiectivelor si nu este irositd pe opunerea de rezistenta si insatisfactie.
Pentru a dezvolta increderea in interiorul echipelor, managerul tre-
buie sa respecte cateva reguli de baza:
— sa comunice des cu membrii echipei
— sa manifeste respect pentru membrii echipei
— sa fie corecti fata de echipa
— sa fie consecventi in actiunile lor
— sd demonstreze competenta
In plus, managerul in aceastd etapd, are citeva atributii esentiale
care tin seama de o serie de competente §i anume:

» Competenta de a efectua transformarea subordonatilor
profesionisti in profesionisti implicati in administrarea
afacerilor organizatiei

» Competenta de a-si perfectiona propriul stil de conducere
Competenta de a identifica problemele si variabilele cheie si
de a gestiona organizatia in situatii complexe

» Competenta de a administra organizatia in situatii conflictuale
interne §i de a gira implementarea de noi tehnologii

» Competenta de a mobiliza personalul pentru aplicarea

schimbarilor structurale si functionale si de a intelege natura si
amplitudinea rezistentei pe care acesta o poate opune

» Competenta de a gestiona probleme de personal intr-un mod etic

ETAPA 5: Incheierea

Etapa finala descrisi de Tuckman, Incheierea, implica incetarea
comportamentelor legate de sarcini §i renuntarea la implicarea n relatii.
O inchidere planificatad cuprinde de obicei recunoasterea participarii si a
realizirii si ocazia ca membrii s isi ia la revedere personal. Incheierea
unui grup poate avea ca efect o crizd minora. Aceasta actiune este o
miscare regresiva de a renunta la control, la a face parte din grup. Cele
mai eficiente interventii in aceasta etapa sunt cele care faciliteaza termi-
narea sarcinii i procesul de renuntare la implicare.
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CONCLUZII

1. Nu puteti transforma un grup doar spunind abracadraba,
trebuie si realizati trecerea prin fiecare etapi;

2. O echipa nu poate fi eficentd daci nu a trecut si prin etapa
furtunii, in care fiecare si-a spus oful sau si-a exprimat
antipatiile sau simpatiile;

3. O echipa nu poate fi eficentd daci normele stabilite in etapa a
treia sunt ambigue, neintelese sau neacceptate de toti membrii
grupului!

4. Acceptarea normelor este un punct cheie, pentru ca degeaba
sunt reguli daci ele nu sunt insotite de sentimentul de
acceptare al membrilor acesteia! (Aici intervine rezistenta
la schimbare, iar manegerul echipei, impreunai cu cei care
sustin aceastd cauzi au foarte mult de lucru);

S. Atentie, acest proces al formari echipelor, poate sa apara
nu doar initial, ci in diferite etape ale dezvoltarii companiei,
mai ales atunci cind au loc schimbari majore!

6. Se poate! Se poate construi o echipi eficientd! Echipa eficienta
este atuul companiilor care au succes sau care doresc si aiba
succes!

4.3 UNDE GRESESC MANAGERII

S-au scris zeci de milioane de pagini pe tema managementului. Fel
si fel de tehnici sau scheme va stau la dispozitie in eventualitatea in care
vreti sa devemiti un bun manager sau un bun leader. Pentru mine, con-
ducand o companie de training, a devenit un deja vu o anumita proble-
ma, anume ca de cele mai multe ori nu angajatii au nevoie de training,
ci managerul.

Cineva cunoscut mie, Mihaela, tocmai si-a dat demisia de la un loc
de munca. Avea o functie unde lucra cu publicul. Obtinea performante,
salariul era bunicel, iar locul de munca era unul stabil. Cu toate acestea
a decis sa-si depuna demisia chiar in aceasta perioada de criza. Am dis-
cutat cu ea si mi-a povestit. O sd reproduc o mica parte din discutie: A
avut o discutie cu sefa ei, in care i-a spus:
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Mihaela: Oana, imi pare rau, dar nu mai vreau sd lucrez aici!

QOana: Dar ce s-a intamplat?

Mihaela: Pur si simplu nu mai pot.

QOana: Da, am observat la tine o schimbare de comportament, am
observat ca de cand ai o colega noud comportamentul ti s-a schimbat!

Mihaela: Nu, nu are legatura cu noua mea colega.

QOana: Spune-mi te rog ce se intampla!

Mihaela: Oana, e vorba de atitudinea ta. Imi place ceea ce fac, imi
place sa lucrez cu oameni, insd pe tine nu te multumeste nimic. Toatd
ziua tipi, iar atmosfera de aici este tensionata! Nu am avut probleme
cu clientii, am rezolvat toate problemele apdrute, insa nu am auzit nici
mdcar o odatd un ,,bine ai facut”. Din aceastd cauza de vreo doud luni
pur si simplu nu-mi mai pasd. Interesul pentru ceea ce fac a scazut. Nu
mai vorbesc de observatiile pe care mi le-ai facut de fata cu clientii,
chiar si atunci cand nu greseam cu nimic. Ma faci sa simt ca tot ceea
ce fac este inutil §i ca munca mea nu valoreaza nimic. M-ai facut sa ma
simt ca un nimic!

Oana: Am inteles! Dar nu vad legdatura! Una este atitudinea mea,
alta este ceea ce ai tu de facut! Nu infeleg de ce ti-au scazut perfor-
mantele.

Dialogul a continuat!

L-am oprit aici unde chiar managerul Oana a pus punctul pe I. Cazul
de mai sus este real si s-a intamplat intr-o companie multinationala.
Este dramatic sa ai o functie de conducere si sa nu-ti dai seama ca ati-
tudinea pe care o ai fatd de oameni 1i poate motiva sau demotiva. Oana
a fost cinstita, chiar a spus clar si raspicat ca nu vede legatura. Este
drept, aceasta legatura nu se noteaza, nu este o fotografie, nu se vede,
ci se simte.

Aici gresesc multi manageri, nerealizand ca inainte de orice tehnica
sau strategie desteaptd, ei trebuie sa demonstreze un lucru simplu: ca
sunt oameni! Este cel mai la indemana managerilor, este foarte eficient
si cu o mare valoare, dar din pacate este atat de rar intalnit. Sa nu ma in-
trebati de ce managerii nu fac deja asta, pentru ca nu stiu. Poate fi vorba
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de egoism, lipsa de incredere, fricd, neputinta, habar nu am. Dramatic
este ca sunt atat de multe cazuri in care sefii uitd ca sunt oameni si ca
lucreaza cu oamenii. Acesti manageri sunt incuiati in adevaratul sens al
cuvantului.

Vreau sa fac o precizare importantd. Eu militez pentru o atitudine
corectd, un echilibru intre recompensa si pedeapsa. Atunci cand omul
greseste trebuie sanctionat intr-un fel sau altul, iar atunci cand face ceva
bine trebuie recompensat macar cu o vorba buna.

Nu sunt fan America, insa de multe ori ma vad nevoit sa amintesc ca
ei au pus de mult la punct asemenea probleme. Ei au ajuns la concluzia
ca cel mai bun customer care este de fapt relatia dintre angajator (mana-
ger) si angajat. Cu cat este o relatie mai buna intre angajat si angajator,
cu atat angajatul va fi mai performant in relatia cu clientii. Este vorba de
un simplu sistem de multiplicare. Iti este mult mai usor si reproduci in
relatia cu clientii un comportament pe care-1 vezi la superiorii tai. Daca
intre tine si sefa sau seful tdu este o relatie bund, cel mai probabil se va
realiza un transfer de atitudine. $i tu vei fi mai performant in relatia cu
clientii sau pur si simplu iti vei face mai bine treaba.

Angajatii de buna calitate vor aprecia calitatea de a fi OM a mana-
gerului. Va fi si neghina care nu va aprecia un manager care este om
in relatia cu el. Aceastd neghina va incerca sa profite de ,,bundvointa
managerilor”. Este simplu: pe acestia schimba-i!

In concluzie, dragi manageri sau viitori manageri (fie barbati, fie
femei) incercati in primul rand lucrul cel mai simplu daca doriti perfor-
manta. Fiti oameni! Nu costi nimic! In plus, autoritatea si respectul nu
le poti impune, acestea se castiga.

4.4 MOTIVAREA NON - FINANCIARA,
FURNIZOR DE PERFORMANTA!

in acest subcapitol voi face o scurta incursiune in ,,lJumea” motivarii
nonfinanciare. Veti avea ocazia sa intelegeti si sa constientizati ca mo-
tivarea non financiara reprezintd o alternativa viabila si complementara
totodata atunci cand vine vorba de motivarea angajatilor!
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4.4.1 Modalitatile prin care un angajator arata

ca ii pasa de angajatul lui!

Relatia dintre angajat si angajator constituie un factor de maxima
motivare pentru angajat. Nu ne referim aici neaparat la prietenie ci in
primul rand la recunoasterea meritelor atunci cand este cazul. Angaja-
tul vrea sa fie apreciat, vrea sa vada ca cineva observa progresele sale,
astfel ca recunoasterea, de preferat publica, a meritelor sale conteaza
enorm. Astfel, angajatul va fi mult mai motivat, mult mai eficient, mult
mai performant! Si sincer acest lucru nu costa nimic, e vorba doar de un
minut din viata angajatorului odata pe saptamana.

In plus angajatorul poate arita ci-i pasid de un angajat cerdndu-i
parerea in anumite probleme. Acest lucru este benefic nu numai pentru
angajat ci si pentru angajator, care are ocazia sa priveasca problema din
mai multe punct de vedere. Cerandu-i parerea angajatului sau angaja-
tilor acestia vor simti ca fac parte dintr-o comunitate in care au si ei un
cuvant de spus contribuind astfel la dezvoltarea companiei!

Motivarea financiara si cea nonfinanciara sunt criterii la fel
de importante pentru a decide in privinta unui loc de munca!

Motivarea nonfinanciard a inceput sa fie prezenta si in Romania,
insa foarte putin. Stim insd din experienta noastra cd acolo unde ea este
aplicata functioneaza. A merge doar pe motivare financiara reprezin-
ta o greseald majora din partea unui angajator, intrucat nu poate
mari salariile in fiecare luna. Un indicator clar al motivarii non-finan-
ciare poate fi observat atunci cand unui angajat, o companie concurenta
ii face o ofera salariala mai buna. Cu toate acestea angajatul refuza
intrucat spune el: ,,ma simt bine la actualul loc de munca”. Fiecare an-
gajator investeste in pregatirea angajatului lui, daca el insd, nu va avea
grija nonfinanciar de angajatului lui, acesta la prima ocazie, va merge
la o alta companie unde va folosi toata experienta acumulata anterior!
La o simpla cautare pe un site online de joburi, vedem cereri de munca
de la oameni angajati. Acestia isi cautd un alt loc de munca, explicatia
e simpla: acesta este demotivat fie financiar fie nonfinanciar, fie ambele
dintre ele!
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4.4.2 in ce constid motivarea nonfinanciari?

Motivarea non financiara insemna stimularea angajatului sa lucreze
mai bine, mai mult, mai eficient, cu drag, cu tragere de inima, fara sa fie
vorba la mijloc de stimulente financiare!

Motivarea nonfinanciara a angajatului este una
dintre responsabilitiatile angajatorului sau este un plus?

Motivarea non financiar reprezinta atat o responsabilitate cat i un
plus din partea angajatorului. Responsabilitatea este data de profesio-
nalismul companiei si de viziunea acesteia! Dacad vrei performanta,
daca vrei rezultate, atunci ai si responsabilitatea de a-1 motiva financiar.
Categoric, a duce o politica de motivare nonfinanciara, va reprezenta
un plus la sfarsitul anului atunci cand vrei privi la profitul compani-
ei! Extreme training chiar pregateste un training in acest sens, training
care se adreseaza angajatorilor ce vor sa aplice instrumente performante
in domeniul Resurselor umane! Totodata te poti numara printre acele
companii pentru care ,,meritd sa lucrezi”. Formandu-ti acest renume,
vei atrage mult mai potentiali angajati performanti din piata muncii!
Acestia te vor cauta pentru cd au aflat ca la tine a ,,mai bine”!

4.4.3 Motivarea nonfinanciara si fidelizarea

Puteti fideliza un angajat daca duceti o politica de motivare nonfi-
nanciard! Trebuie sd recunoastem cd motivarea financiara nu reprezinta
totul, insd este foarte importanta, aceasta fiind cea care poate face dife-
renta intre voi ca angajator si competitorii vostri!

Cum aplicim motivarea non financiara?

Instrumente ale motivarii nonfinanciare sunt multiple! O scurta tre-
cere in revista a acestora atat privite din partea angajatului cat si angaja-
torului ar fi: prezenta unui set de reguli foarte clare, premierea meritelor
deosebite, respectarea angajatilor, sefului de oamenii sai ca persoane,
nu numai ca angajati, sedinte eficiente, sarbatorirea zilei de nastere a
angajatilor, atmosfera colegiald dintre angajati, respectul intre angajati,
seful trateaza in mod corect angajatii, seful repartizeaza clar sarcinile,
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seful fixeaza obiective realiste, seful aplica masuri stimulative, seful
acorda incredere angajatilor, seful nu-i minte, existenta unui sistem de
promovare transparent la care orice angajat poate avea acces, sa ai po-
sibilitatea ca angajat sa inveti lucruri noi, sa fi apreciat pentru ceea ce
faci, sa fi criticat doar cu motiv Intemeiat, sa stii clar ce sarcini ai de
indeplinit, sd ai un nivel de autoritate satisfacator, sa existe un sistem
salarial transparent, sa-si fie ascultate parerile, sa ai colegi care-si fac
treaba bine,

Sunt motivarea financiara si cea nonfinanciara — un mod de a
atinge performanta?

Cand vorbim de motivare financiara si non financiara vorbim au-
tomat si de performanta! Acesta este si scopul motivarii, anume de a
atinge performanta! Motivarea non financiara va poate optimiza aface-
rea! O atentie maritd asupra acestor factorilor motivatori duce la perfor-
mantd, duce la un profit mai mare! Performanta Insemna atat calitatea
buna cat si volum mare de muncd, Insemnd pastrarea clientilor vechi
si castigarea altora noi, sau poate insemna pur si simplu multumirea
clientilor. Un indicator ferm al performantei este dat de raportul costuri
beneficii. Cu cat avem un raport mai bun cu atat insemna ca avem de-a
face cu performanta.

In plus, capacitatea intelectuala a oricarui angajat se dezvolta atunci
cand este motivat non financiar. Atat motivarea financiara contribui la
dezvoltarea angajatului intrucat il pune pe acesta in situatia de furniza
performanta. Un indicator al dezvoltarii acestuia este dat de volumul
si calitatea muncii unui angajat in aceiasi unitate de timp. Dezvoltarea
intelectuald vine din multi-taskurile pe care le are de rezolvat in acelasi
timp, eficienta §i rapiditatea cu care acesta rezolva sarcinile. Totodata
vom sti dacd un angajat si-a dezvoltat capacitatile intelectuald daca el
identifica solutii inovative mai eficiente si vine totodata cu propuneri
care imbunatatesc eficienta si performanta in companie!

4.4.4 Politica de construire a motivarii nonfinanciare
Politica de motivare non financiara in cadrul fiecarei companii re-
vinde departamentului de resurse umane sau managerului! Aceasta nu
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este una standard, ea trebuie adaptata si ajustata la nevoile companiei si
la obiectivele de dezvoltare a acestei. Politica de motivare non financi-
ard pleca de la simplul considerent anume, preocuparea in acest sens si
punerea in aplicare a factorilor mentionati mai sus!

Daca vreti sa fiti competitivi pe piata fortei de munca va trebui sa
acordati o atentie sporitd acestui instrument performant, numit motivare
non financiara!

CUM VA PUTETI MOTIVA ANGAJATII?

1) Primiti ceea ce recompensati

Asigurati-va ca ati definit clar ceea ce vreti sa obtineti, apoi folositi
recompense $i recunoasterea pentru a va indrepta catre acele obiecti-
ve! Stabilirea unor metode de a recompensa echipa si de a recunoaste
meritele va va ajuta sa obtineti acele rezultate pe care le doriti, acele
rezultate care duc la atingerea unui target. Un program de recompense
si recunoastere este mijlocul cel mai simplu, dar in acelasi timp si cel
mai eficient, de a atinge respectivul target.

2) Ce motiveaza angajatii?

Factorii motivatori variaza de la un individ la altul. Pentru a va atin-
ge obiectivele intrebati angajatii ce 1si doresc! Nu e de ajuns sa faceti
un program de recompensa si recunoastere si sa-1 impuneti angajatilor,
respectivul program trebuie sa se muleze pe dorintele si pe nevoile lor.
Astfel, inainte de a alcatui o vitrind de premii, de exemplu, trebuie sa
aflati ceea ce isi doresc angajatii, doar ei sunt cei care vor munci pentru
respectivele recompense, pentru respectivele premii. Asadar, premiile
puse la bataie trebuie sa fie exact ceea ce 1si doresc angajatii. Daca de
exemplu angajatii s-ar simti mai recompensati primind o zi libera pen-
tru un rezultat foarte bun pe care l-au avut, exact acest lucru trebuie sa
ii dati, adica, exact ceea ce i-ar putea motiva.

3) Este nevoie de bani putini sau chiar deloc
pentru cele mai motivante recompense;
Recompensati-va angajatii cu un sincer ,,Multumesc!”, furnizandu-le
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informatii, implicandu-i in procesul de luare a deciziilor — mai ales daca
este vorba despre decizii care 1i afecteaza pe angajati! Amintiti-va ca
premiile in bani functioneaza doar pentru o perioada scurta de timp!!!
In momentul in care le dati angajatilor recompense financiare des, aces-
tora li se va parea natural sa primeasca bani mai multi continuu. Asadar,
nu este o metoda de recompesa care s 1i motiveze pe angajati sa lucre-
ze mai eficient pentru mult timp. Rezultatele acestui tip de recompense
sunt pe termen scurt. In schimb, un angajat se simte mult mai responsa-
bil si mai important pentru companie daca ii multumesti pentru efortul
pe care 1-a depus si daca i spui cat de mult Inseamna pentru companie
munca pe care o face el. Asadar, motivarea unui angajat se poate face si
cu un buget scazut, sau chiar fara bani. Important este sa-i aratati apre-
cierea. Metoda de a face acest lucru tine de creativitatea fiecarui mana-
ger 1n parte si de ce l-ar motiva pe respectivul angajat.

4) Fiecare dintre noi isi doreste sa fie recompensat;

Angajatii si managerii vor sa stie ca ceea ce fac ei este important i
ajuta la atingerea obiectivelor echipei si ale companiei. Nu este de ajuns
sa recompensam doar angajatii, ci §i managerii, pentru ca de obicei, ma-
nagerii recompenseaza si recunosc meritele angajatilor lor, dar pe ei...
cine-i recompenseaza? Asadar, trebuiesc avute in vedere toate persoa-
nele care lucreaza in respectiva companie, de la femeia de serviciu, la
presedintele companiei, pentru ca, fara ei, piesa de puzzle ar fi incom-
pleta. Femeia de serviciu si un om de vanzari sunt la fel de importanti
pentru o companie; este adevarat ca cel care aduce banii companiei este
omul de vanzari, dar fara un birou curat, fara plante udate la timp, in
fine, fara conditiile de igiend omul de vanzari nu si-ar putea face treaba.
Ba mai mult, daca un client intrd in sediul companiei, trebuie sa vada
o cladire curata, impecabila, altfel, nu isi poate face o parere buna des-
pre respectiva companie. Asadar, fiecare persoana care lucreaza intr-o
companie este importanta si trebuie avuta in vedere atunci cand facem
un program de recompensa §i recunoastere.

5) Comportamentele sunt controlate de consecintele lor;
Urmarile/rezultatele pozitive vor conduce foarte repede la compor-
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tamentul dorit al angajatilor si, prin urmare, si la performanta. Recom-
pensa a functionat intotdeauna mult mai eficient decat pedeapsa (de
exemplu, tdierea din salariu, amenintari, etc). Atunci cand un angajat se
bucura ca munca lui a fost apreciata, laudata si recompensata, va dori ca
acest lucru si se repete. In consecinta, va lucra mai eficient, lucru care
va conduce la performanta.

6) Managementul este ceea ce faci cu angajatii,

nu ceva ce le faci angajatilor;

Spuneti-le angajatilor ceea ce vreti sa faceti si de ce! Implicandu-i
si pe ei, veti castiga mai usor sprijinul si dedicarea lor. Nu alcatuiti un
program de recompense pe care sa il impuneti angajatilor! Implicati-i
si pe ei 1n alcatuirea lui, intrebandu-i ce si-ar dori sa contina respectivul
program. Implicandu-i vor avea un sentiment de importanta, lucru care
ii va atrage de partea voastrd si a programului pe care doriti sa 1l im-
plementati. Angajatii trebuie sa inteleaga din atitudinea dumneavoastra
ca programul de recompense este ceva ce faceti pentru ei, nu ceva ce
le impuneti.

7) Bunul simt nu e intotdeauna o practici comuna

Nu ceea ce credeti sau ziceti e important, ci ceea ce faceti. Recu-
noasteti-le oamenilor rezultatele zilnice! Daca va doriti de la angajati
un anumit comportament, trebuie sa aveti comportamentul respectiv,
sa sustineti prin comportamentul propriu strategia de motivare a anga-
jatilor. Fiti exemplul de urmat pentru angajatii dumneavoastra asa cum
spunea Gandbhi: ,, Fii schimbarea pe care vrei sa o vezi in lume!”

4.6 CUM PUTEM IMBUNATATII
ATMOSFERA DE LUCRU?

Fiecare dintre noi stim c¢a un mediu de lucru mai placut genercaza
performanta.

O atmosfera placuta in companie face ca oamenii sa lucreze cu pla-
cere, cu drag, ajung la birou cu inima deschisa si pleaca (chiar daca sunt
obositi) cu zambetul pe buze.
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Cu totii stim cd un moral ridicat trece mai usor peste obstacole si
gaseste solutii inovatoare pentru orice probleme care apar. Atmosfera
de lucru este legata foarte mult si de relatia angajat-angajator, precum
si de recunoasterea meritelor.

Acest subcapitol se doreste a fi un semnal de alarma pe de-o parte,
iar pe de alta parte sa ofere cateva idei generale care pot fi aplicate n
compnia pe care o conduceti sau compania in care lucrati.

Atmosfera placuta este legatda de moralul angajatilor. Un moral ridi-
cat inseamna automat o atmosfera placuta de lucru.

1. Ai un catalizator in echipa?
Trebuie sé intelegem c@ moralul este contagios, se ia rapid.
Cu cat sunt mai multi oameni cu un moral ridicat, cu atat sansele
ca acesta sd se extinda sunt mai mari. Uneori intr-un departament
este de ajuns o singura persoana cu un moral foarte ridicat pentru
a ridica moralul tuturor celorlalti angajati. Alteori este de ajuns ca
un angajat sa aiba un moral foarte scazut astfel incat sa-i ,,infec-
teze” pe toti ceilalti angajati. Prin urmare, solutia este simpla, anu-
me, dacd nu ai un catalizator in echipa ar fi timpul sa-1 gasesti.
Aceasta ,,problema” poate fi rezolvata intr-un mod foarte simplu
inca de la faza de recrutare, astfel cd, atunci cand faci recrutare,
apleacd putin atentia si la moralul celui pe care-1 angajezi. Poate
fi un criteriu foarte bun mai ales atunci cand sunteti indecis intre
doipotentialiangajati. Cautaacestioameni, gaseste-igiangajeaza-i!
Mai jos veti gasi o serie de idei practice descrise pe scurt, cu amen-
damentul ca se pot adapta. Ce functioneaza intr-un caz nu func-
tioneaza obligatoriu si intr-un alt caz. Retine, atunci cand o idee
nu functioneaza, nu insista, schimb-o si incearca altceva. Toate
ideile de mai jos pot duce la o atmosferda mai placuta in companie
si la un sistem de motivare nonfinanciara ce are in spate principi-
ile recompensei si al recunoasterii.

2. Postiturile
Incercati sd gasiti si o alta utilizare a postiturilor decat cea obisnu-
itd. Fie ca esti sef sau coleg poti lasa mesaje dragute in biroul co-
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legilor de genul: ,,Multumesc pentru ajutorul oferit ieri”. Sa ai o zi
excelenta!” ,,Sper sa ai o zi placuta, zambeste (insotit de un smile
face)”. Postiturile cu mesaje dragute pot fi lasate pe monitor, pe
birou, pe parbrizul masinii, practic in orice loc asociat celui care
trebuie sa-1 primeasca.

Muzica

Atata timp cat nu devine derajanta e binevenita oricand. Muzica
este foarte antrenanta pentru wake-up dimineata, in pauze sau in
momente de respiro. Oricand putina muzica este binevenita. Cre-
eaza o atmosferd placutd, exceptand cazul in care se lucreaza cu
atentie maxima, iar muzica poate deveni un factor perturbator.
Astfel, fie ca esti sef sau coleg, gaseste o cale prin care sa oferi
putin ritm angajatilor. Incearci fel si fel de ritmuri, incepand de
la hip hop péana la muzica clasica. Cu sigurantd unele genuri vor fi
mai bine primite de angajati. Am intdlnit un caz la o companie din
Romania, unde oamenii au mers mai departe i anume, au numit
un DJ al zilei. Era o firma de productie, iar in fiecare zi, unul din-
tre angajati oferea playlistul sau cd-urile ce urmau sa fie ascultate
in ziua respectiva. Practic, 1n acest fel oamenii se cunosteau mai
bine si asteptau dimineata curiosi sa vada ,,ce muzicd va pune
Costel astazi, pentru ca este randul lui”. Ideea a fost foarte bine
primita si functioneaza si astazi.

Prietenul secret

Aceastd metoda se practicd mai mult in team buildinguri, insa
este foarte binevenita si in cadrul unui departament/ firma. Prac-
tic, fiecare isi scrie numele pe cate un biletel, acestea sunt intro-
duse eventual intr-o caciula pentru amuzament si fiecare trage
céte un biletel cu un nume. In decursul intregii luni fiecare trebuie
sa-i facd un cadou/supriza celui al carui nume este pe biletelul
extras. Acestia isi vor face cadouri intre ei fapt care va crea o
atmosfera placuta si de amuzament in timpul petrecut la munca.
Provocarea este ca ficare cadou sa se incadreze intr-un plafon ma-
xim de genul 10 Ron.
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Mesaje motivatoare de recunoastere
Afiseaza mesaje motivatoare in locuri vizibile. Pot fi scrisori de
multumire de la clienti sau de la parteneri. Aceasta este o ocazie
de a reaminti ca se poate, cd sunt oameni care apreciaza munca
lor. Daca sunteti sefi puteti incerca chiar si varianta unei scrisori
de multumire din partea dumneavoastra.

Cadouri din vacanta

Cadoul din vacanti devine obligatoriu mai ales cand esti sef. In
cazul in care ai foarte multi angajati ofera macar celor aflati in
imediata ta subordine. Nu trebuie sa fie un cadou scump, trebuie
sa fie mai mult simbolic, ca un semn de apreciere, un semn al re-
intoarcerii. Ele transmit mesajul ,,V-am dus dorul si ma bucur sa
va vad.”

Concedierile

Orice companie face angajari si concedieri totodata. Aceasta idee
nu 1si are meritul de a crea o atmosfera placuta, ci mai degraba
acela de a preveni un eventual disconfort la locul de munca. Tre-
buie, ca manager, sa ai un sistem transparent de ,,concedieri”.
Practic, orice concediere trebuie sa aiba un pas anterior. O discu-
tie privind performantele, un avertisment ferm Inainte de conce-
diere. Oamenii nu trebuie sa stea cu o grija de genul: ,,Oare cine
urmeaza, oare eu urmez?” Atunci cand concediezi transmiti un
mesaj foarte puternic catre angajati si nu conteaza atat concedie-
rea, cat maniera in care o faci. Sunt multi manageri care-i ,,lasa sa
stea cu stres, sa stie cd daca nu-si fac treaba 1i dau afara”. Poti
sa-1 lagi sa stea in stres, insd asteapta-te sa plece cu prima ocazie
ivita. Trebuie sa Invatdm sa facem o diferenta foarte find intre
respect si frica. Solutia este simpld, nu trebuie sa concediezi pur
si simplu, exceptand cazurile grave, ci trebuie sd ai o procedura
cunoscuta de angajati, o discutie 1n care li se atrage ferm atentia
ca urmeaza o concediere in cazul in care nu cresc performantele
saunu-sirevizuiesc performantele, in functie de situatiarespectiva.
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8. Angajatul lunii

Este o metoda destul de sensibila si ca orice metoda de motivare
non financiara suporta riscurile ei. Este posibil sd functioneze
foarte bine sau din contrd, poate sd nu functioneze deloc. Am cu-
noscut in companii autohtone ambele cazuri. In cazul in care te
hotarasti sa demarezi un astfel de program trebuie sa-1 adaptezi
perfect activitdtii. De exmplu, poti sd-1 numesti: Angajatii de 5
stele. Aici, de exemplu poti cumula mai multi factori iar accesul
la statutul de ,,angajat de 5 stele” sd poata fi castigat de mai multi
angajati. Acest statut poate sa se piarda sau poate nu. in momen-
tul in care ajung toti angajatii la acest statut se poate lansa o noua
provocare si anume cresterea la 6 stele. De exemplu, in vanzari
poate fi ceva de genul: Consultantul in vanzari care creste vanza-
rile cu 5%, castiga 5 clienti noi in fiecare luna si nu pierde nici un
client devine agent de 5 stele. Pot fi inmanate la un moment dat
insigne care sa marcheze acest lucru. Sunt multe feluri de a asimi-
la ,,angajatul lunii” in compania dumneavoastra. Functioneaza de
obicei dintr-un motiv simplu. Sunt oameni care au nevoie de com-
petitie si de provocari. Oferiti aceste lucruri cu masura si veti adu-
ce un plus de atmosfera placuta in companie.

9. Cat de multe stii?
Este o idee pe care n-o s-o detaliez, doar v-o spun. Pentru oameni,
inainte de toate nu conteazad cat de multe stiti, ci cat de mult va
pasd. Este valabil nu doar pentru sefi, ci i pentru angajati. Aici
este momentul in care fiecare dintre angajati poate aduce un aport
atmosferei de lucru.

10. Newsletterul companiei
Dincolo de promovarea serviciilor sau a produselor sunt bineve-
nite si newsletter urile interne. A ajuns sa fie o practica obisnui-
td si in companiile din Romania. Trebuie sa retinem ca newslette-
rul trebuie sa fie mai mult decat o informare tehnica. Newslette-
rul trebuie umanizat. In el trebuie surprinse evenimente din com-
panie, anuntarea zilelor de nastere, realizari ale angajatilor etc.
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Chiar daca pare greu de crezut, oamenii vor vrea s apara in acest
newsletter.

11. Emailuri de multumire

Nu te costd nimic s trimiti un e-mail de multumire. De obicei
trimitem numai emailuri cu ragaminti sau taskuri. Am putea tri-
mite si cu mesaje de multumire sau de apreciere. Nu trebuie sa fie
emailuri lungi si elaborate, ci pot fi scurte si la obiect: Ai facut o
treabd excelenta. Felicitari! O sa ajung in biroul tau sa-ti multu-
mesc, pana atunci insa iti scriu. Apreciez ajutorul tau!

12. Comunicarea rezultatelor

Un vechi proverb spune: cand bei apa adu-ti aminte cine te-a aju-
tat sa sapi fantana. Este bine sa-ti asumi merite, mai ales atunci
cand acestea existd. Adu-ti Tnsa aminte de cei care au contribuit la
succes si comunica-le acest lucru. Nu felicitda numai team leade-
rul, felicitd intreaga echipa! La capatul opus, chiar am un exem-
plu real recent care mi-a ajuns la urechi: ,,Haideti mobilizati-va
sd avem rezultate cd pierd excursia in Ibitza”. Va dati seama ca
instantaneu a scazut interesul angajatilor, iar pus in proverb ar fi:
»Decl noi angajatii care te ajutam sd sapi fantdna nu vom avea
acces nici micar la o cana de apa”. In concluzie, comunica rezul-
tatele in mod corect, apreciaza corect, iar daca oferi premii, ofera-le
tuturor celor care au avut o contributie.

13. Cafeaua de diminineata
Ocazional poti sa faci o surpriza placuta angajatilor sau echipei.
Mergi mai devreme la serviciu, asteapta-i cu o cafea facuta de
tine sau dupa caz cu un ceai. Vor aprecia mai mult decat iti ima-
ginezi.

Concluzii

Ideile sunt multe, practic, trebuie numai putina creativitate pentru a
gasi idei inovatoare. Toate aceste idei motiveaza non financiar in cele
mai multe cazuri. Vreau sa se inteleagd foarte bine: un sistem de sti-
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mulare si recompensa nu exclude aplicarea in paralel a unui sistem de
sanctiuni. Din contra, trebuie pastrat un echilibru intre aceste doua su-
rori: recompensi/recunoastere si sanctiune. Dupa cum am mentionat
si la Inceput trebuie sa fim constienti ca nu functioneaza toate ideile in
toate companiile. Testati-le si alegeti-le doar pe cele care functioneaza!
In plus retineti ca de reguld aceste idei au o durata de viata, in sensul
cd la un moment dat ideea s-ar putea sd nu mai functioneze. Nu insista,
gaseste o alta idee sau imbunatateste ceva la ea!

4.7 LEADERUL DE PLATINA

Pentru a intelege acest model de leadership trebuie sa plecam de la
distinctiile de mai jos:

PQ — Inteligenta fizica (a face) Inteligenta fizica presupune abili-
tatea fizica de a face lucruri. Vorbim aici de un efort pe care trebuie sa-1
depuna un leader. Efort inseamna tot ceea ce ne consuma din punct de
vedere fizic: Intalniri, sedinte, rapoarte, capacitate de a munci ore in sir,
studiu, organizare personald si manageriald, raspuns la telefoane. Este
desprinsa de realitate ideea ca un leader nu trebuie sa depuna efort. El
trebuie sa facd anumite lucruri pentru a-si pune in practica viziunea si
pentru a coordona. Cand spunem efort nu-i asociem o constanta calita-
tiva, ci avem in vedere numai un efort in termeni cantitativi.

1Q — Inteligenta Intelectuala (a invata/a gandi) Acest tip de inte-
ligent ne este cunoscut tuturor. 1l folosim in permanenti intr-o masura
mai mare sau mai mica. Acest tip de inteligenta permite asocieri, diso-
cieri, elaborarea de strategii, de planuri, intocmirea de analize, gésirea
de solutii etc. Cum se spune in popor, posesorii unui nivel inalt al coe-
ficientului IQ sunt desteptii. Acesti oameni nu sunt putini deloc si ei se
afirma 1n domenii cat mai diferite incepand de la matematica pana la fi-
losofie. Este bine ca un lider sa aiba un inalt nivel al IQ-ului, cu toate ca,
unii oamenii pot spune, pe buna dreptate, ca nu ar fi neaparata nevoie.

EQ - Inteligenta Emotionald (a comunica) Inteligenta Emotio-
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nald a prins tot mai mult teren in ultima vreme. Unii discuta despre ea
fara sa stie ce este , altii cunosc destul de multe despre ea, iar altii au
facut o pasiune din studiul acestui tip de inteligenta. Mai sunt si alte
categorii de oameni care o folosesc foarte mult fara sa stic macar cum
se cheama, iar la polul opus se afla cei care teoretizeaza prea mult si
practica prea putin. Odata cu acest al treilea tip de inteligenta intram
pe un domeniu asociat extrem de mult leadershipului. Aceasta asociere
este facutd pe buna dreptate, intrucat leaderul este urmat in primul rand
emotional, motivarea si comunicarea cu oamenii facandu-se cu o pu-
ternica Incarcatura emotionald. Acest leader creeaza rezonanta, urneste
echipe si mase, ducénd astfel la indeplinire planuri la care nimeni nu
s-ar fi gandit. La marea majoritate a teoriilor lucrurile se opresc aici, se
bate moneda si se pune aproape egal intre Inteligenta Emotionala si Le-
adership. Eu personal nu am fost satisfacut si dupa multa analiza, studii
de caz si documentare, cheia am gasit-o la Covey, prezentatd mai jos.

SQ - Inteligenta Spirituala (A dérui) Prima data acest nume m-a
bulversat putin. Mi s-a parut ca are o dimensiune mistica, reflectdnd pu-
tin insa, am constat cd SQ compleataza bucdtica ce lipsea din definirea
ledershipului autentic. Probabil prima intrebare care va vine in minte
este: Dar ce anume are liderul de daruit? Imediat dupd intrebare vin
si raspunsurile: Liderul poate darui cunoastere, implicare, entuziasm,
incredere, valori, idealuri si sensuri. Liderul daruieste, iar cei care sunt
condusi de el primesc aceste daruri. Aceste daruri sunt cele care aduc
contributia esentiala in actul de Leadership.

Un corolar al acestor distinctii ar fi urmatorul:
Leaderul Inteligent = PQ + 1Q + EQ + SQ

Sansele de a fi un leader Inteligent, un leader autentic se apropie
de Leaderul Ideal in momentul in care sunt activate toate cele
4 tipuri de inteligenta si turate la capacitate maxima!

Mai jos regasiti cateva exemple relevante ale fiecarui tip de inteli-
genta:
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Liderul de Bronz — Leaderul PQ (Petre)

Petre este tipul de Leader care foloseste la maxim resursele sale fi-
zice. De obicei, ajunge In companie inaintea tuturor angajatilor. Este un
tip ,,workoholic”, munceste de dimineata pana seara. Este un exemplu
pentru ceilalti. Este acel om care s-a inhamat la un jug si trage. Nu trage
doar compania, ci i trage si pe ceilalti dupa el. i ajuta pe fiecare in par-
te. Angajatii muncesc in primul rand pentru cd le este jend. Cand cineva
nu-si face bine treaba, pune el mana si munceste. Aceasta situatie in
care seful iti face munca te face sa te simti jenat, astfel ca data viitoare
vei Incerca sa-ti faci treaba. Atitudinea lui Petre are un risc mare si
anume, acela ca negestionand bine aceasta situatie, la un moment dat se
va trezi ca face munca a cinci oameni. Fizic, ne este clar cd nu va putea
duce la bun sfarsit acest demers.

Liderul de Argint — Leaderul I1Q — (Ionut)

Tonut nu este doar un tip dotat cu PQ, el are ceva mai mult de atat si
anume, o capacitate de a gasi solutii ingenioase. Planificarea si organi-
zarea sunt cuvintele de ordine. Incearca si facd organizatia functionala
si este preocupat 1n primul rand de eficienta. Ionut este un tip studios
care merge la cursuri de instruire si are in maneca intotdeauna o solutie
atunci cand apare o problema. Cunoaste strategii, cunoaste tactici care
conduc catre performanta, anticipeaza si gestioneaza riscurile perma-
nent. 1Q-ul lui 1l ajutad foarte mult astfel incat profesionalismul lui este
de invidiat. Este 1n acelasi timp un specialist in domeniu. El invata de la
ceilalti, invata si de la alti specialisti i daca nu are un MBA se gandeste
sa faca unul in viitorul apropiat. Intregul lui IQ este pus in slujba lea-
dershipului, convins fiind ca cele mai bune metode vor genera cele mai
bune rezultate. Riscul apare in momentul in care latura lui umana nu
este suficient de bine activata. El poate fi considerat de echipa pe care
o conduce un tip rece care nu comunica emotii. El pune in aplicare un
plan, oamenii sunt executanti, ei neimplicandu-se emotional in munca
pe care o fac. Totodata, el nu este cel mai bun in intelegerea si gestiona-
rea conflictelor si nu da suficienta atentie relatiilor umane din echipa si
relatiilor dintre el si fiecare membru al echipei.
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Leaderul de Aur — Leaderul EQ (Eugen)

Intr-adevir, este aur pentru organizatia pe care o conduce. El este
dotat cu putere de munca (PQ), fiind in acelasi timp un profesionist
care invatd permanent (IQ). In plus fatd de Ionut, constientizeaza ci are
de-a face cu oameni si nu cu masini. El are o capacitate extraordinara
de autocunoastere si cunoastere. El isi recunoaste starile sale emotio-
nale si le gestioneaza eficient. Mai mult de atat, el are capacitatea de a
recunoaste emotiile celorlalti si de a le directiona in modul potrivit. El
este un fin observator al fiintei umane. El nu neagd emotiile celorlalti
si nici nu incerca se le anihileze. El recunoaste aceste emotii si le folo-
seste Intr-un mod constructiv. Uneori merge si mai departe, declangand
emotii in echipa pe care o conduce. Discursurile lui, chiar daca nu este
cel mai mare orator, transmit emotie si declanseaza emotii in randul
celor prezenti. Pune suflet in ceea ce face si creeaza rezonanta. Oamenii
se pun in miscare emotional, iar relatiile interumane din companie sunt
supuse unei permanente imbunatatiri. Intrebarea ar fi: ce ar putea face
un leader mai mult de atat? El mai poate face ceva, iar raspunsul il gasiti
in descrierea Leaderului de Platina!

Leaderul de Platina — Leaderul SQ (Stefan)

Leaderul de Platina este o rara avis. Sunt greu de gasit in lume pen-
tru cd sunt putini. Orice organizatie se va multumi sd aiba macar un
leader de aur. Si cu leaderul de aur se poate atinge succesul. Leaderul de
platind Tnsa poate atinge excelenta. Stefan, leaderul SQ, leaderul de Pla-
tind, are multe calitdti. E1 depune un efort constant si sustinut, intuieste
si elaboreaza strategii si comunica emotional foarte bine. in plus de toa-
te acestea, el mai face ceva si anume, Dezvolta! El daruieste permanent
celor din jur céte ceva. El le daruieste in permanentd din PQ — cand ci-
neva nu mai poate ii da o mana de ajutor. Cand cineva oboseste ii daru-
ieste un program mai lejer sau cateva zile libere. Acestea sunt lucrurile
simple. Apoi el 1i invata (IQ) pe cei din echipa. Le daruieste cunoastere.
li perfectioneaza permanent, nu doar prin a-i trimite la cursuri de in-
struire, ci din propria experienta. Cauta talentul din fiecare si il sprijina
sa se dezvolte. Ii indruma permanent si le ofera suport neconditionat.
Urmatorul lucru pe care il face este sa-i ajute pe oameni sa se dezvolte
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emotional. Stefan 1i ajutd pe cei de langa el sa se dezvolte emotional,
(Daruieste EQ) 1i ajuta sa treaca peste greutdti, fie ele personale sau
profesionale. Mai mult de atat, Stefan (leaderul SQ) da sens. Daruirea
si Sensul sunt doua ingrediente cheie ale Leaderului de platina.

El pune un sens in tot ceea ce se intampla, creeaza o viziune si va-
lori. Are valori pe care le impartageste echipei si 1i face sa creada in ele.
El stie sa dea un sens si celor mai mici lucruri, sa dea un sens muncii de-
puse de o femeie de serviciu sau a unui portar. El da acest sens, il trans-
mite oamenilor gi acestia devin automat responsabili, intrucat munca pe
care ei o fac nu este ceva simplu. Stefan are capacitatea de a transforma
sarcinile de serviciu in misiuni pe care angajati le au. Este de la sine n-
teles cd abia acum apare EXCELENTA. Prin munca Excelentd pe care
fiecare om o face, organizatia devine una care genereaza Excelentd.
Tintele pe care Stefan le propune sunt indraznete. El provoaca oamenii
sd se implice emotional si sa creada in ceea ce fac. Stefan lucreaza mult
cu valorile. Valori precum onestitate, creativitate, deschidere, adevar,
excelentd sunt cuvintele de ordine. Oamenii cred in aceste valori pentru
ca Stefan 1i determina sa creada in aceste valori. Stefan i inspira pe cei
din jur. Valorile pot fi diferite in functie de organizatie.

Primul avertisment pe care vreau sd-I prezint este ca Nu poti fi lea-
der de platina fara sa ai activat PQ, 10 si EQ. Este ca un munte ce
trebuie urcat. Nu poti ajunge in varful lui decat de la poale catre varf.
Spre exemplu, poti ajunge cu un elicopter in varf, dar acest lucru nu
insemna ca esti un bun alpinist, ceea ce inseamnd ca nu vei putea face
nici macar coborarea. Probabil nu vei fi face nimic acolo sus. Acesta
este motivul pentru care cel mai adesea unii dintre lideri esueaza. Este
de ajuns sa le lipseasca un singur tip de inteligenta dintre cele 4 sau sa
foloseasca excesiv una dintre ele si totul se poate narui.

4.8 LEADER SAU MANAGER?
1. Daca sunteti un LEADER autentic atunci:

...oamenii va respecta pentru ideile dumneavoastra, mai ales pentru
ca 1i puteti convinge relativ usor. Aveti ceva special care aduna oamenii
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in jurul dumneavoastra. in grupul dumneavoastra de prieteni luati ini-
tiativa de cele mai multe ori. A lua initiativa vi se pare un lucru normal
care conduce la succes. Adeseori monotonia va enerveaza si doriti ceva
nou, doriti sa experimentati. Pentru dumneavoastra viata este o conti-
nua provocare!

Oamenii va uitd cu greu pentru cd aveti o personalitate puternica ce-si
pune amprenta prin locurile unde pasiti! Mult succes in continuare!

2. Daca sunteti un adevarat MANAGER atunci:

..sunteti o persoana foarte echilibrata care analizeaza si gaseste
intotdeauna metoda potrivitd. Poate uneori nu ati avut dumneavoastra
cea mai bund idee insa cu siguranta ati fost cel mai bun atunci cand a
venit vorba s gasiti cea mai potrivitd cale de a aplica ideea respectiva.
Dumneavoastra stiti ca un detaliu conteaza, acesta putand duce la un
esec sau la succes.

Nu tineti neaparat sa luati initiativa si va plac mai degraba acei oa-
meni numiti specialisti. Nu va sunt prea placuti oamenii care stiu sa faca
de toate, in viziunea dumneavoastra acestia nu stiu mai nimic. Aveti si
dreptate! Doriti sa faceti lucrurile mai bine decat le-ati facut In trecut.

Sunteti stimat pentru parerile dumneavoastra obiective si clare in
acelasi timp. De asemnea si argumentarea dumneavoastra logica 1i va
pune pe ceilalti in dificultate. Nu v-ar strica insd ceva mai multa incre-
dere in fortele dumneavoastra. Cu putin efort veti face parte din acei oa-
meni care sunt foarte bine platiti pentru munca lor, daca nu cumva chiar
sunteti in aceasta categorie. Aveti valoare de manager! Mult succes!

3. Daca sunteti ECHILIBRUL DINTRE MANAGER
SI LEADER atunci:

...sunteti un manager cu abilitati de leader.

Acest lucru inseamna ca sunteti genul de persoana care cantareste
atent Inainte de a lua o decizie. Totodata sunteti capabil sa luati initiati-
va grupului pentru a putea duce lucrurile la bun sfarsit.

Sunteti interesat atdt de cantitate cat si de calitate. Dati foarte mare
importanta succesului personal, insa ati prefera sa nu faceti niciun rau
nimanui prin succesul dumneavoastra. Puneti de asemnea pret pe prie-

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

73




Business Start-up — Ghidul antreprenorului

tenii si dati dovada de flexibilitate atunci cand e nevoie, avand taria sa
spuneti ca o idee este buna, chiar dacé nu va apartine.

Sfaturi indiferent de categoria in care v-ati regasit.
Ce si faceti pentru a dobindi eficienta?
+ stabiliti si comunicati obiectivele
+ fiti pretentios in ceea ce priveste calitatea
+ creati cadrul necesar pentru o activitate eficienta
+formati echipa In adevaratul sens
+ delegati sarcinile de rutina
+ comunicati clar, incurajand feedback-ul
+ dinamizati grupurile, stabilind obiective indraznete,
dar realiste
+ adoptati un stil democratic de conducere
+ luati decizii corecte si la timp
+ conduceti eficient discutiile
+ utilizati cu pricepere sedintele
+ sprijiniti membrii echipei

Care este diferenta intre leader si manager?

Managerul — persoand care aplicd functiile managementului, in
acord cu sarcinile, competentele si responsabilitatile atribuite functiei
pe care o exercita.

Diferenta primordiala manager — lider: dacd managerul detine in
mod evident capacitatea de a influenta, atunci el poate fi numit condu-
cator sau lider. Daca predomina latura formala a puterii, el va fi numit
sef, director, dar nu lider.

Managementul este inteles ca o actiune numai de sus in jos, se refera
numai la subordonati si are ca suport functiile managementului, leader-
ship-ul (latura informala a puterii) se poate exercita in afara granitelor
si responsabilitatilor ierarhice si vizeaza toate tipurile de relatii: cu co-
laboratorii, cu colegii, cu managerii, cu beneficiarii etc.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

74




CAPITOLUL 4. Management si Leadership
PRIMUL PAS IN LEADERSHIP - POVESTEA LUI MIHAI

Aceasta poveste va fi despre o persoana numitd Mihai. Sd vedem
cum ar vrea Mihai sa fie! El vrea ca toata lumea sa il asculte cand vor-
beste, conducand o organizatie vrea sa fie urmat de catre oamenii din
subordine. Mai mult decat atat el si-ar dori de la echipa sa performanta,
si-ar dori rezultate, si-ar dori ca oamenii pe care-i conduce sa-i fie fideli.
El vrea de asemenea sa fie plicut, inteles si respectat! Isi doreste sa faca
lucruri mari apucand chiar pe drumuri care nu au mai fost incercate de
nimeni.

Cam acestea ar fi pretentiile lui in ceea ce priveste echipa sa si rea-
lizarile sale, insa el mai vrea ceva si anume, recunoastere publica fata
de terti. El spera ca cei din jur, atunci cand se vorbeste de Mihai, sa stie
de care Mihai este vorba. El doreste sa fie vizibil in mediul public, iar
parerile sa-i fie luate in seama!

Dupa cum observagi Mihai vrea multe de la viata, probabil si multi
dintre noi vrem aceleasi lucruri. Printre randurile de mai sus observam
ca se desprinde o idee generala, anume, ca vrea sa fie lider!

Credeti ca a reusit? El conduce organizatia de mai bine de doi ani, iar
toate actiunile sale se Indreapta catre indeplinirea obiectivelor de mai
sus! Este un comportament care a fost studiat, laudat, criticat si contem-
plat in aceastd perioadd! Acum el se afla in mijlocul unui esec. Dupa
cum vedeti nu am spus ca se afld nici la sfarsitul nici la inceputul unui
esec. Se afla la mijloc pentru ca nu poate sa iasa din el. Mai mult de atat
nu prea este constient de situatia in care se afla.

Mihai este un tip simpatic, placut de oameni iar pentru el este inex-
plicabil sd aiba vreo problema, intrucat intotdeauna a dat atentie oame-
nilor, i-a tratat cu respect, i-a ajutat si i-a indrumat ori de cate ori a fost
nevoie. Cu toate acestea lipseste ceva! Acest ceva care lipseste se afla
la temelia Leadershipului!

Mihai vrea sa-i conducd pe ceilalti, iar ceilalti au acceptat acest
lucru, insa de la o vreme oamenii accepta acest lucru mai mult ca o
formalitate, parca nu mai existd acel devotament de alti data! In con-
ducerea oamenilor nu are ce sa i se reproseze, pentru ca el s-a indreptat
intotdeauna spre atingerea obiectivelor organizatiei.
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inainte de a-i conduce pe ceilalti
trebuie sa fii capabil sa te conduci pe tine!

Acesta este lucrul care-i lipseste lui Mihai. Acest ,,a te conduce pe
tine” il putem considera a fi primul principiu al Leadershipului! Inainte
de a avea o ,relatie cu ceilalti trebuie sa incepi prin a avea o relatie cu
tine”! Mihai, in cazul de fatd nu prea stie sa se conduca pe sine! Proba-
bil va veti intreba, ,, cum adica nu stie sa se conducd pe sine?”’

A te conduce pe tine inseamna a sti sa-ti stabilesti ferm obiec-
tivele personale, inseamni a avea o viziune, inseamna a avea con-
secventd si fundamentare in actiunile tale! A te conduce pe tine
inseamna a fi capabil si-ti organizezi timpul tau, inseamna a prio-
ritiza si inseamna a lua decizii ferme in ceea ce te priveste!

O maxima spunea: ,,oamenii se dau din fata celor care stiu incotro se
indreapta!” Aceastd maxima este una plina de adevar si substanta. Acest
lucru inseamna ca Mihai stie unde vrea sa ajunga avand obiective clar
fixate si transparente! Eu as mai adduga ceva la maxima de mai sus si
anume as face-o sa sune in felul urmator: oamenii se dau din fata celui
care stie incotro se indreapta si il urmeaza apoi!

Revenind nsa la Mihai, care de altfel este un tip carismatic, plin de
umor dar ferm atunci cand este nevoie, echipa lui nu reuseste sa vada
in el un exemplu sau un mentor. Ei nu reusesc sa vada acest lucru,
mai ales prin prisma faptului cd nu pare un om ,,tare” in raport cu el
insusi. Faptul ca nu pare un om puternic, 1i face pe oameni sa faca un
pas inapoi.

Unii dintre ei numeau acest lucru: lipsa de conduita, altii lipsa de
time management, altii il numeau ,,cu capul in nori”, iar altii il nu-
meau un tip slab! Dupa cum observam nu avem de-a face cu referiri ce
fac legatura intre Mihai si terti, ci intre Mihai si Mihai! A aparut astfel
un recul al echipei care nu mai merge cu toati increderea dupa Mi-
hai! Ei nu-i contesta nici autoritatea, nici principiile, nici faptul ca nu ar
actiona in interesul organizatiei, numai ca nu-l mai urmeaza cu acea ta-
rie, fermitate si implicare emotionala cu care ar trebui urmat un lider!

in concluzie, daci ai hotarat si o iei pe drumul leadershipului fa-ti
putin timp si stai de vorba cu tine. Eventual da-ti o intdlnire cand ai
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mai mult timp liber si ai o discutie onesta cu tine! Raspunde-ti inainte
de toate la Intrebarea: Sunt capabil sa ma conduc pe mine? Pare un
lucru simplu acest a te conduce pe tine, insa este un lucru peste care nu
merita sa treci superficial! A te conduce pe tine inseamna a fi in stare
si-ti controlezi si sd-ti directionezi emotiile, inseamna a fi capabil
sa-ti stabilesti obiective clare si masurabile, inseamna a sti sa-ti or-
ganizezi o zi de lucru, inseamna a sti sa faci diferenta intre urgent
si mai putin urgent, intre important si mai putin important, sa fii
consecvent in primul rind cu tine si sa termini lucrurile pe care
le-ai inceput. Acest lucru il veti intilni uneori sub denumirea de
caracter, tarie sau fermitate!

Retine:

1. inainte de a-i conduce pe ceilalti trebuie
sa te poti conduce pe tine!

2. Oamenii se dau din fata celui care stie incotro se indreapta
si il urmeaza apoi pe acesta!

4.10 SUCCESUL IN LEADERSHIP

Ce trebuie sa fac pentru a fi un bun leader? Aceasta este intreba-
rea pe care eu mi-am pus-o cu ceva vreme in urma, la fel intreaba si
cursantii din trainingurile de Leadership, probabil si voi va intrebati la
fel! Existd vreo metoda? Pot sa stiu daca anumite lucruri imi asigura
succesul iar altele nu?

Dincolo de o caracterizare generala a leadershipului, care ar insem-
na o conducere a echipei dincolo de functia pe care acesta o detine in
organizatie, Leaderul detine si capacitatea de a empatiza cu cei din jur,
capacitatea de a mobiliza, abilitatea de a Tmpartasi o viziune etc. Sa
plasam liderul intr-o situatie si organizatie, unde el trebuie sa abordeze
un comportament care sa-i asigure succesul.

Sa luam exemplul unei organizatii cu care am avut de-a face. O
voi numi Performer! Tocmai se schimbase directorul general al aces-
teia. Trecutul ei era mediocru, in sensul ca nici nu avusesera realizari
extraordinare, dar nici nu inregistrasera vreun esec remarcabil, era o
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organizatie aflatd pe linia de ,,plutire”. Noul director, era o persoana
promovata din interior, care venise cu ganduri mari. Astfel organizatia
Performer este convocata la o sedinta de catre noul director pentru a
stabili o strategie care sa duca la cresterea productiei de medicamente
si imbunatatirea calitatii acestora, totul cumulat cu cresterea vanzarilor.
DG (Directorul General) a venit in sedintd cu un plan ferm. Acesta cu-
prindea printre altele: reducerea costurilor de productie, disponibiliza-
rea unor posturi pe care le considera ineficiente, un sistem de sanctiuni
clar si dur 1n acelasi timp, rapoarte de monitorizare clare Intocmite zil-
nic etc.

Reactia angajatilor a fost ceva de genul OK ... daca sefu zice.... DG
si-a pus 1n aplicare planul. Atmosfera devenise tensionata, iar cei mai
buni dintre angajati sondau terenul pentru a merge la un nou job. Intr-o
luna de zile, planul DG parea 1nsa ca are succes. Dupa 6 saptamani insa
8 din cei mai buni oameni si-au prezentat demisiile. La numai doua
saptamani dupa, alti doi, urmati de alti 4 din departamentul de pro-
ductie. Un agent de vanzari din cei cinci, unul dintre cei buni nu-si
facuse targhetul si fusese penalizat cu 30% din salariu . Acesta facuse
tot posibilul, insa targhetul propus fusese nerealist! $i acesta din urma a
inceput sa-si caute de lucru, iar ceilalti agenti de vanzari s-au gandit ca
trebuie sa se reorienteze rapid. Povestea continuad, iar Performer ajunge
in pragul falimentului.

Actionarii iau decizia sa schimbe directorul General. Astfel ei nu-
mesc un DG2 la conducerea organizatiei care se afla in mare impas.
DQG2 era o persoand din afara, nu stia foarte mute detalii, mai lucrase
in domeniu, insd nu in compania respectiva. In prima fazi el a stat de
vorba cu 30 din cei 45 de angajati. I-a Intrebat de istoria companiei, de
trecutul recent si de planurile lor de viitor. A fost o discutie mai mult
Colegiala. El i-a incurajat sd se exprime liber, orice ar avea de spus.
Ei au povestit astfel de atasamentul lor fata de companie, de faptul ca
atmosfera nu a mai fost atat de placuta in continuare, au dezagreat stilul
vechiului DG dandu-i insa dreptate cu privire la faptul ca intr-adevar
trebuiau luate masuri. Ei i-au povestit lui DG2 si de familiile lor de
copii si unde lucreaza sotiile lor. Astfel, timp de 4 zile, a empatizat cu
fiecare din cei 30 angajati. Acestia s-au dovedit a fi foarte deschisi, da-
torita si stilului Colegial adoptat de GD2.
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DG@G2, in a doua faza ia decizia ca la sfarsit de saptimana sa iasa doua
trei ore cu ei la o plimbare, undeva in afara companiei la un suc. Nu
le-a picat foarte bine angajatilor pentru cé ei deja aveau fixate planuri
pentru week-end, astfel cd DG2 le propune: haideti sa mergem chiar
acum! Angajatii au gustat propunerea si au mers la o terasa in aer liber.
Ajunsi la Terasa DG2 i-a provocat sa vorbeasca despre realizarile lor. A
fot o Incantare! Ei au povestit cum au convins diferiti clienti sau cum au
reusit la un moment dat sa creasca productia. Ei au vorbit si de clienti,
de cum priveau acestia PERFORMER, de ce sugestii aveau acestia pre-
cum si de nemultumirile lor! Astfel iesirea la ,,0 bere” a generat foarte
multe informatii. S-a ajuns si la discutii personale, au inceput o discutie
despre fotbal, ei manifestandu-si chiar dorinta de a merge intr-o zi la
fotbal. Apoi a pornit o discutie aprinsa despre sistemul educational si
despre viitorul copiilor lor (ndscuti sau nenascuti). La sfarsitul intalnirii
DG@G?2 le-a propus oamenilor ca a doua zi sé organizeze o sedinta in care
sa construiasca un plan de redresare a organizatiei. Angajatii s-au aratat
deosebit de incantati!

DG?2 in a treia faza , in cadrul sedintei a folosit drept suport discutia
avutd cu ei la terasa si i-a invitat sa vina cu propuneri. DG2 a fost con-
fruntat cu o avalansa de propuneri, care de care mai ingenioasa. Unele
dintre ele erau considerate de ceilalti nerealiste, insa DG2 a incurajat
dezbaterea. Intalnirea incepuse la 3 dupa amiazi, era ora 7 iar ei conti-
nuau. DG2 a preluat la un moment dat initiativa si a incercat o sintetiza-
re a propunerilor cele mai realiste si eficiente 1n acelasi timp. El a schi-
tat impreuna cu ei o viziune despre ce ar trebui PERFORMER sa facé in
urmatorul an i masurile care ar trebui luate. DG2 a fost sustinut in noul
plan iar pe fata oamenilor se simtea incantarea si devotamentul.

DG?2, dupa ce a incheiat sedinta, sdptdmana urmatoare a avut o noud
intalnire in care a prezentat PLANUL COMUN. El si-a exprimat viziu-
nea, a adaugat noi masuri care a considerat ca duc la indeplinire viziu-
nea comuna. El a discutat impreuna cu ei i de un sistem de beneficii si
de sanctiuni care ar trebuie adoptat pentru ca planul sa-si atinga scopul.
Oamenii au fost de acord si s-a trecut la treaba!

In urmitoarele saptaimani, rindamentul a crescut impresionant de
mult. Productia crescuse, calitatea crescuse si vanzarile de asemenea.
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Atmosfera de lucru era placuta. DG3 a propus celor care plecasera sa se
reintoarca in companie. O parte dintre ei au acceptat propunerea intor-
candu-se bucurosi. Dupa o vreme el a simtit ca oamenii parca au facut
un pas inapoi, ei nemaifiind atat de eficienti ca in primele saptamani.
El i-a rechemat inca o data intr-o intalnire si le-a retransmis inca o data
viziunea stabilitd de comun acord cu ei. El i-a remotivat pe oamenii.
Totodatd in cadrul intdlnirii au fost facute publice realizarile si cifrele,
mentionand totodata ca, agsa cum au stabilit, se vor aplica si sanctiunile.
Oamenii au inteles si s-au pus din nou pe treaba dand randament
maxim.

Am avut de-a face mai sus cu doua stiluri de Leadership. Primul
dintre DG, fiind Dominator exclusiv a inregistrat un Esec. In al doi-
lea caz insa DG2 a inregistrat un succes deosebit. Succesul celui de-al
doilea s-a datorat unui stil de conducere adaptat la situatie. E1 nu a venit
cu un ,,plan de acasa” pe care a incercat sa-l impuna. El a ales mai Intai
sd adopte un stil COLEGIAL, pentru a afla cat mai multe lucruri de la
ei, si pentru a empatiza cu ei. Apoi tot COLEGIAL, iesirea la suc si-a
dovedit efectul, ca legarea a relatiilor dintre ei §i pregatirea terenului
pentru intalnire. In cadrul Sedintei, ulterior intalnirii DG2 a adoptat un
stil DEMOCRATIC. El a adunat propunerile tuturor si i-a implicat in
luarea deciziilor. Oamenii au dezvoltat In acel moment o apartenentd
la planul ce urma sa fie pus in aplicare! Dupa ce a fost aplicat stilul
DEMOCRAT a trecut la stilul VIZIONAR el impartasind viziunea
celorlalti. Ulterior cand a fost cazul el a aplicat Stilul DOMINATOR
cumulat cu reactivarea stilului VIZIONAR.

In concluzie succesul in Leadership este asigurat de camularea
stilurilor de conducere, aplicate situatiei. Folosind excesiv doar
unul dintre stiluri s-a dovedit a fi lipsit de rindament,

o combinare intre ele dovedindu-se de departe
mult mai eficienta!
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4.11 CUM SE FACE COACHING CU REZULTATE?

De curand am incheiat un coaching cu rezultate remarcabile. Nu
este imposibil si nici extrem de greu sa oferi sesiuni de coaching. Multi
dintre manageri nu au resurse alocate pentru activitati de coaching, ast-
fel ca mi-am propus sa va ofer un scurt indrumar. De foarte multe ori
sunteti pusi in situatia de a indruma, instrui i dezvolta oamenii din
subordine.

Coaching nu inseamnad instruire, coachingul insemnd dezvoltarea
celor din jur, plecand de la potentialul lor. Coaching nu inseamna sfa-
turi, inseamna sprijin si ghidare in rezolvarea unei probleme sau in atin-
gerea unui obiectiv.

Coachingul presupune o serie de intrebari, care vor ajuta pe cel care
primeste sa aiba performanta. Asadar un plan ar putea fi de felul urmator:

PASUL 1 — Stabilirea intilnirii si a obiectivelor

Daca vreti sa experimentati pozitia de coacher urmariti schita de
mai jos. Primul lucru pe care trebuie sa-1 faceti este sa clarificati obiec-
tivul intalnirii. Coachingul nu se face la intdmplare sau in mod mascat.
Pentru rezultate autentice este obligatoriu sa existe incredere si deschi-
dere intre cel care da coaching si cel care primeste. Tehnica intrebarilor
in coaching este esentiala. Important este sa intelegeti ca trebuie numai
sa Intrebati. Lasati sfaturile, sau intrebarile retorice pentru altd data, in
cazul in care doriti sd aveti intr-adevar rezultate.

Obiectivul intalnirii

1. De ce ai dorit sd abordam aceasta tema?

2. Ce ai dori sa realizezi cel mai mult?

3. Ce ai vrea sa se intample in aceasta intalnire, ca rezultate?

4. Mai exact, cum vezi tu lucrurile astfel incat timpul acordat
acestei Intalniri sd simti cd l-am folosit asa cum trebuie?

5. Daca as avea o baghetd magica in aceasta intalnire §i ti-as
putea indeplini o dorinta care ar fi aceasta?

6. Ce schimbari ai vrea sa aiba loc?
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7. Ce ai dori sd se intdmple in prezent si nu se intampla?
8. Ce rezultat ai dori sa aiba aceasta intalnire?
9. Ti se pare realist ce ti-ai propus?
10. Putem face acest lucru astazi?
11. Este important acest lucru pentru tine?

Observati ca sunt intrebari de clarificare, de stabilirea obiectivelor
si de stabilirea asteptarilor. Dupa ce sunt clare raspunsurile la acest set
de intrebari puteti trece mai departe.

PASUL 2 - Evaluare si ancorare in realitate

Dupa ce ati clarificat unde doriti sd ajungeti, intr-o structura logica
urmeaza sa stabiliti exact starea de fapt. Este important sa existe since-
ritate. Practic incercam si aflim cum vede el starea de fapt. In acest fel
stabilim punctul de pornire!

intrebiri privind starea de fapt!
1. Ce se intampla in acest moment?
2. Cand se intampla mai cu seama?
3. Cat de des?
4. Cat de mult te deranjeaza? Te bucura?
5. Asupra caror lucruri sau persoane se rasfrange acest lucru?
6. Cum percep cei din jur situatia?
7. Cum percepi tu aceasta stare de fapt?
8. Ce ai incercat pana acum?

In acest pas 2 am stabilit punctul de pornire si am adunat suficiente
date despre cum vede situatia. Acum urmeaza partea ceva mai dificila,
in care incercam punctual sd vedem exact ce schimbari isi doreste si
cum isi imagineaza ca s-ar putea intampla acest lucru.

PASUL 3 — Cum ar fi daca totul ar fi posibil?

Antrenamentul metal este esential. In aceasta etapa il ajutim si-si
stabileasca precis obiectivul. Trebuie sa-1 ajuati sa vizualizeze, eventu-
al puteti sa-1 rugati sa-si inchida si ochii. Observam ca intrebarile puse
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nu contin raspunsuri. Asupra acestui pas trei poti sa staruiesti cateva
minute bune. Efectul maxim este atunci cand el vede situatia in cel mai
mic detaliu: imagini clare, sunete, voci etc.

Imagineaza-ti
1. Descrie-mi o situatie ideala
2. Mai povesteste-mi in detaliu
3. Mental se pare ca poti
4. Crezi ca poti si practic?

PASUL 4 — Cum procedam

Acesta este pasul in care 1l invitati sd gandeasca in termeni de solutii
si optiuni. In etapele anterioare, a fost stabilit ca este nevoie, am clarifi-
cat starea de fapt si rezultatul final. Practic acum ar trebui Intocmit un
plan de bataie. Se pun intrebari legate de optiuni cum ar fi:

Optiuni
1. Ce am putea face pentru a schimba situatia
2. Ce alternative sunt?
3. Ce optiuni agreezi mai mult?
4. Care crezi ca ar fi capcanele?
5. Care crezi cd ar fi beneficiile?

PASUL S - RESURSE NECESARE

Odata ce am stabilit planul, evaluam resurse disponibile si resurse
de care ar mai fi nevoie. Se pot identifica resurse interne de care e ne-
voie sau resurse externe. Se pot descrie etapele si asa mai departe. Se
identifica totodata si eventuale bariere si cai de contracarare.

Nevoi:
1. Care ar fi pasii?
2. Putem Incepe acum?
3. Ai o0 anumitd nevoie speciala pentru a duce la indeplinire
acest lucru?
4. Care sunt barierele?
5. Cum le-am putea inlatura?
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Ce v-am prezentat mai sus are valoare de ghid. Intrebarile sunt pur
orientative, pentru a va face o idee asupra procesului. Puteti adauga in-
trebari in functie de mersul discutiei. Singurul lucru pe care nu trebuie
si-1 faceti este sa nu-i sugerati. In procesul de coaching doar antrenim
si scoatem la lumina abilitati. In cadrul coachingului efectul este mai
puternic decat in cazul unui training, dintr-un motiv simplu: se pune
accent numai pe el si pe resursele sale interne, astfel ca se pot rezolva
probleme complexe cum ar fi:

— cresterea increderii 1n sine

— cresterea autoritatii In fata echipei

— focalizare pe rezultate si gasirea de solutii
— un time management mai bun

— cresterea entuziasmului

— eftc.

Va urez mult succes n aceasta activitate §i sper ca acest Indrumar
sa va fie de folos.
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CAPITOLUL 5
CURAJUL DE A INCEPE
Autor Marian Rujoiu

5.1 DE CE SA ITIDESCHIZI O AFACERE
INTR-O PERIOADA DE CRIZA?

Dupa cum probabil stiti, criza inseamna in acelasi timp si pericol si
oportunitate. Una dintre Intrebarile de actualitate in zona antrepreno-
riatului este ,, cum ag putea, tocmai in aceasta perioada de criza sa-mi
deschid o afacere? Atdtea afaceri dau faliment! De ce mi-as deschide
tocmai acum una?”’

Realitatea este ca in acest moment este mai potrivit ca oricand sa
va deschideti o afacere. Mai jos sunt enumerate cateva dintre argumen-
tele cheie pe care ar trebui sa le aveti in vedere acum mai mult decat
oricand.

1. costuri de salarizare scizute
In acest moment costurile aferente resurselor umane sunt mult
mai scizute. In unele domenii puteti gasi resursa umani calificatd
si la jumatate de pret. in plus, dat fiind somajul in crestere si pro-
cesul de recrutare devine mai facil astfel ca puteti reduce aproape
la zero costurile cu recrutarea.

2. concurenti in scidere
Multe comapnii se inchid pentru cd au dat faliment, altele merg
ceva mai incet, iar altii s-au reprofilat. Acum, daca aveti ceva bun
de oferit, la un pret corect este momentul ideal sa incepeti.

3. costuri de pornire si de intretinere foarte scazute
Daca la punctul doi v-ati intrebat: cum sa-mi deschid tocmai
acum o afacere cand atatea firme dau faliment? Raspunsul este
simplu: costurile de intretinere ale firmelor cu o vechime mai
mare de cinci ani, sunt foarte mari. Cheltuielile cu salariile, spati-
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ile si impozitele pleaca de la cateva mii de euro si pot ajunge la
zeci de mii de euro. Aceste costuri riman, chiar dacd nu au inca-
sari pe masura, astfel ca sunt nevoite sa se inchida sau sa 1si redu-
ca activitatea. Acum, la inceput de drum aveti cu totul altd pers-
pectiva, aveti costuri scazute si puteti creste o afacere foarte usor.
De exemplu, puteti reduce costul de intretinere al unei afaceri
numai la impozitul forfetar. Daca va veti orienta in domeniul ser-
viciilor, veti folosi internetul si veti dedica timp cresterii afacerii
voastre. Daca va ganditi totusi la o afacere care presupune inchiri-
erea unui spatiu, acum puteti gasi spatii comerciale sau de birouri
si cu 40% mai mici decat anul trecut sau acum doi ani.
4. pentru a-ti implini visele

Uneori, trebuie sa ajungem intr-o situatie limitd pentru a ne mobi-
liza. Poate reducerea salariului, poate determina deschiderea unei
afaceri sau poate chiar disponibilizarea. Poate v-au crescut chel-
tuielile, sau poate chiar aveti vise pe care doriti sa le impliniti.
Poate este momentul sa transformatii unul dintre hobbyuri intr-o
afacere, sau poate doriti sa fiti independenti. Ganditi-va la o afa-
cere ca la o cale de a va Tmplini visele, oricare ar fi acestea. O
afacere poate fi 0 ocazie sd demostrati ce puteti cu adevarat.

5.2JOCUL EXCELENTEI IN PERIOADA DE CRIZA -
CUM ACTIONAM ACUM?

Am fost intrebat In nenumarate randuri de catre cursanti: ,,Care este
cea mai potrivita strategie in perioada de criza?” Este posibil ca
aceasta sa fie intrebarea majoritatii oamenilor, mai ales a antreprenori-
lor in aceste vremuri tulburi din punct de vedere economic. Intrebarea
a venit si mai insistent dupa ce Extreme Training, compania pe care o
conduc, a anuntat ca in anul 2009 aproape si-a dublat volumul afacerii.
Astfel, mi s-a pus o intrebare si mai punctuala: ,,Cum ai facut?”

In randurile de mai jos o si gasiti strategia pe care am folosit-o. O
sa folosesc o metafora pentru a intelege aceasta strategie, care de altfel,
a fost foarte simpla, motiv pentru care a dat si rezultate.

Poate intr-un teambuilding sau cand ati fost mici ati jucat concursul
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cu oul si lingura. Mai exact, se pune coada unei linguri intre dinti, iar
mai apoi se agseaza un ou in ea. Sunt doi sau mai multi concurenti care
pleaca dintr-un anume loc, iar la linia de sosire trebuie ca ei sa ajunga
cu oul intreg, fard ca acesta s fie scapat din lingura. In acest joc, folo-
sind o strategie potrivita poti sa castigi foarte usor, la fel ca si n afaceri
de altfel. Strategia potrivita presupune respectarea a doud reguli foarte
simple:

1. Focalizarea pe obiectiv.
Poti sa te uiti in stanga si in dreapta la concurentii tdi, insd nu prea
mult pentru ca s-ar putea sa pierzi directia. Prin urmare, trebuie sa
te concentrezi intens pe ceea ce ai de facut, altfel scapi oul din
lingura.

2. Alegerea vitezei potrivite.
In acest joc dacd vei merge prea incet, degeaba ajungi la final
daca vei fi ultimul; la fel si In cazul in care alergi prea repede,
riscul creste considerabil si cel mai probabil vei scapa oul din
lingura. Asadar, viteza nu trebuie sa fie nici prea micé, nici prea
mare (sa fie atat de mare incat sa nu ramai in urma, dar in acelasi
timp inceata pentru a nu scapa oul).

Acecasta a fost si strategia Extreme Training in anul 2009 si va fi si in
2010. Analizand piata business am vazut accidente/falimente la fel ca in
cazul jocului cu oul. Sunt companii mari care au ales sa creasca viteza,
investind excesiv de mult, motiv pentru care la un moment dat au ramas
blocate si au dat faliment.

Am observat si alte strategii nereusite si anume, acelea de a mode-
la si remodela strategia in functie de migcarile concurentilor. Aceste
companii totdeauna au ramas cu un pas in urma, ele neavand practic o
strategie. Aceste companii au ramas focalizate nu pe o strategie a lor,
ci pe strategia concurentei, motiv pentru care nu au reusit sa o ajunga
din urma. Aceasta strategie se numeste lipsa de focalizare, asemenca
jocului cu oul. Aceste companii nu s-au focalizat suficient pe a avea o
strategie a lor, ci au ramas cu privirile atintite la miscarile concurentei.
Aceasta strategie am observat-o in multe domenii precum instruire, dar
mai ales in domeniul retail.
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In concluzie, fie ca esti antreprenor fie ci esti angajat, iti recomand
aceasta strategie ce presupune respectarea catorva regului foarte usor
de pus 1n aplicare:

1. Stabileste-ti ferm obiectivele si focalizeaza-te pe cle.

2. Alege o viteza potrivita si realista (nici prea inceata,
nici foarte rapida).

3. Renunta la a-ti mai modela permanent strategia in functie
de ceeea ce fac ceilalti. Poti trage cu ochii la ei, Insa nu atat
de mult incat tu sa nu ai o strategic a ta.

4. Ai incredere ca poti juca acest joc al trecerii prin criza.

5. Porneste la drum! Calea cea mai sigura prin care poti pierde este
sd ramai la linia de start, intrebandu-te si iar intrebandu-te daca
poti juca acest joc.

6. Renunta la a te mai victimiza! Alege sa fii responsabil pentru
ceea ce urmeaza si pentru rezultatele tale!

7. Acest joc al excelentei in afaceri presupune §i acceptarea
riscurilor. Practic, cel mai mare risc este sa nu risti nimic.

Daca esti pregatit sa urmezi sfaturile de mai sus poti creste o afacere
mai mult ca niciodata. La fel si in cariera, daca vrei sd avansezi si sa te
dezvolti, aceasta strategie te poate face Invingator. Poate te asteptai sa
expun o strategie complicata care sa sune bine si sa nu aiba nici o lega-
tura cu realitatea. Dupa cum bine se observa, strategia este simpla si am
increderea ca poti gasi cele mai bune cai pentru a o pune in aplicare in
viata si 1n afacerea ta.

5.3 CUM POTI DEVENI ANTREPRENOR?

Tot mai des, in ultima vreme, discutdnd cu oamenii online sau fata
in fata, m-am confruntat cu situatia in care ei jucau un joc al resemnarii,
al victimizarii sau al pesimismului. Am auzit de zeci de ori urmatoarele
cuvinte: ,,Am potential, am trimis CV-ul la sute de firme, insa nimeni
nu ma angajeaza”.

In afard de a-ti mai aranja putin Cv-ul si a nu mai transmite scrisori
de intentie ,,universale” potrivite pentru orice post vrei s aplici, exista
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multe solutii, mai poti sa faci ceva si anume sa-ti deschizi propria afa-
cere.

In acest subcapitol mi-am propus si vorbesc despre primii pasi in
antreprenoriat, mai ales in cazul in care ai un sef care nu-ti place deloc
si consideri cd ai potential. Nimic nu te opreste sa-ti deschizi propria
afacere.

Pentru inceput as vrea sa-ti spun ce nu-ti trebuie obligatoriu pentru
a deschide o afacere:

—nu-ti trebuie un MBA
—nu-ti trebuie economii in banca
—nu trebuie sa fii obligatoriu absolvent de facultate

In schimb, pentru inceput iti trebuie citeva lucruri:
1. hotarare
2. putere de munca
3. vointa
4. credinta 1n ideea pe care vrei s o pui in practica.

Prima problema de care se lovesc ,,potentialii antreprenori” este ca
in scurt timp ei constati: ,,Este mai greu decat credeam”. In aparentd, a
fi propriul sef pare un lucru simplu vazut din exterior, dar de cele mai
multe ori insa trebuie sa muncesti mult mai mult pentru a avea propria
afacere. Din aceasta cauza spunecam mai sus ca trebuie sa ai putere de
munca. Celelalte trei ingrediente (hotararea, vointa si credinta) iti vor
asigura energia necesara ducerii proiectului mai departe.

Primul obstacol, 1n cazul in care hotarati sa va deschideti o afacere,
sunt prietenii. Paradoxal asa este. Cei mai multi va vor descuraja, nici
n-o sa termini de spus ideea si-ti vor zice: NU VA MERGE PENTRU
CA...! Acesta este un adevirat rizboi psihologic. O sa auzi de atatea ori
acest lucru si va fi foarte greu sa ai puterea sa mergi mai departe. Ca
mecanism de aparare, ori de cate ori iti va spune cineva acest lucru te
poti gandi: UITE UN ASPECT INTERESANT, O SA-L IAU in CAL-
CUL SI O SA GASESC CEA MAI BUNA CALE! Practic, poti folosi
toti acesti oameni care te descurajeaza in interesul tau, ii poti folosi ca
resurse. Pana la urma ei iti dau ,,consultanta pe gratis”.
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Ca primi pasi pentru a-ti deschide o afacere sunt urmatorii:
1. hotaraste-te sa devii antreprenor
2. gaseste ideea pe care vrei sa o pui in practica
3. analizeaza ideea sub toate aspectele ei
4. cauta peotentiali parteneri in cazul in care consideri
ca ai nevoie
5. pune pe hartie un mic plan de afaceri
6. aplica o strategie de marketing potrivita ideii
7. treci la implementare

Eu, care scriu aceste randuri, chiar consider ca stiu despre ce vor-
besc. In urma cu 5 ani, nu pot spune ci nu-mi mergea bine, ba din con-
trd. Am hotarat insa ca doresc mai mult. Am devenit propriul sef, iar
Extreme Training merge foarte bine.

Prin urmare, ori de cate ori va ganditi ca sunteti prea buni pentru
seful pe care-l aveti sau pentru salariul pe care-1 primiti, nimic nu va
opreste sa va deschideti propria afacere.

5.4.NU POTI FACE LUCRURI MARI
AVAND ASTEPTARI MICI

Daca ne uitam 1n istorie, in inventica, in fizica sau in chimie obser-
vam ca lucrurile bune, lucrurile mari, au ceva in comun si anume faptul
ca initiatorii lor au avut asteptari mari! Uneori asteptarile lor au depasit
cu mult probabilitatea si plauzibilul, astfel incét in jurul lor se auzea:
acest lucru nu este posibil, nu merita efortul, oricum nu iese, sau o in-
curajare seaca de genul ,,daca tu crezi...poti incerca!”

Sa luam un exemplu mai recet... motorul de cautare Google. Acesta
a fost un proiect in care au crezut doi studenti. Acesti doi studenti au
gasit numai usi inchise, chiar la marile companii lideri de piatd in IT.
Acesti doi tineri au crezut si au avut increderein ideea lor. Faptul ca ei
nu au renuntat a facut posibil ca cel mai mare motor de cautare sa fie
folosit de milioane de oameni! Cand vrei sa afli ceva, cel mai probabil
vei alege sa tastezi In google cuvantul si sa dai search! Acest este un
proiect mare, un rezultat mare, pentru ca ei au avut agteptari mari!
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Asemenea exemple le vei intdlni la tot pasul, in familie sau in cercul
de prieteni. Cei care au avut asteptari mari au putut face lucruri mari.
Micile asteptari sunt ceea ce franeaza mintea, franeaza creativitate si
obliga creierul la a gandi si actiona pe o plaja ingusta!

Aceste asteptari mari sunt rezultatul unei gandiri pozitive, ca lucru-
rile pot fi mai bune, ca lucrurile sunt posibile, iar primul pas catre reu-
sitd este gandirea unui lucru. Daca tu poti gandi ca poti reusi un lucru
acela este primul pas catre reusita. Ceea ce spun este dovedit stiintific
prin experimente, mai ales pe marginea medicamentului Placebo! Gan-
direa ta iti poata da forta sa schimbi lucrurile, sa te schimbi pe tine, sa
ajungi mai departe sa ai succes. Ne place sau nu, aceastd mentalitate
a facut diferenta intre oamenii care au avut succes si oamenii care nu
au avut suuces, face diferenta intre angajat si angajator, intre condus i
conducator, intre reusitd si nereusita!

De multe ori, ne intrebam? Cum oare a reusit X sau Y, mai ales ca
nu pare asa inteligent. Raspunsul e foarte simplu: A crezut in ideea lui!
Acest lucru este valabil in politicd, afaceri sau viata personala. Reali-
zari, lucruri mari poti avea si in viata personala, trebuie doar sa crezi in
puterile tale si sa ai asteptari mari!

Asteptarile mari, dau sens actiunilor tale, dau nastere la o viziune cu
care poti face ceva, gasesti solutii mult mai repede, iar oportunitatile le
vezi mai usor. Sunt oameni care si-au vandut casa pentru a-si deschide
o afacere. Este usor sa spunem ca acestia sunt niste speculanti sau niste
oportunisti! insa, cati dintre noi suntem dispusi s renuntim la tot ce
avem pentru a investi intr-o idee pe care o avem. Probabil putini!

Sa spunem ca tragi cu arcul sau cu pusca. La 20 M distanta ai o
serie de tinte: una la 1 metru distantd de sol, a doua la doi metri, a treia
la 3 metri, a patra la 4 metri i a 10, la 10 M. Nu va fi imposibil sa atingi
tinta situatd la Tnaltimea de 10 M daca iti propui acest lucru, insa va fi
aproape imposibil sa o atingi pe cea de la 10 M, tintind la cea de 1 M.
Tintind la un metru indltime poti nimeri din greseala putin mai sus sau
putin mai jos, insa tintind la 10, poti atinge 8, 9 sau 10. E simplu, logic,
plauzibil si testabil! Felul cum te pozitionezi fata de tinta poate asigura
atingerea ei. Ca sa reusesti sa tintesti la 10 m indtime trebuie sa poziti-
onezi arcul altfel! Daca il pozitionezi in jos, va fi greu ca sageata ta sa
ajunga sus!
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Retine: Doar avand asteptari mari, poti face lucruri mari!
5.5 DRESAJUL ELEFANTILOR $SI SUCCESUL

Cand elefantii sunt mici, pentru a fi invatati sa se Invarta in cerc se
procedeaza in felul urmator: se leaga capatul unui lant gros de gatul lor
si celalalt capat al lantului de un pilon bine fixat. Elefantul, dupa incer-
cari repetate, constatd ca nu poate scapa, in schimb, se poate invarti in
cerc fara sa se forteze.

Poate ca esti uimit, pentru ca in cazul in care ai fost la circ, nu ai
vazut niciun lant gros, niciun pilon bine fixat. Asa este! De-a lungul
timpului, pe parcursul dresajului, lantul gros s-a transformat intr-unul
mai subtire, apoi intr-o funie, apoi intr-o sfoard subtire, iar mai apoi in
,,nimic”. Elefantul insa, s-a obisnuit! Se invarte acum in cerc fara sa mai
fie nevoie de ceva care sa-l tina cu forta.

Poate va intrebati acum care este legatura cu succesul. Suntem edu-
cati In general pentru mediocritate, suntem educati sa ne Invartim in
cerc. In permanenti cineva ne spune ca procedim bine, sau din contra,
ca procedam gresit. La gcoald suntem invatati cd exista un singur ras-
puns corect. Viata ne invatd insd ca sunt mai multe raspunsuri corecte.
La scoala nu invatam cum sa ne adaptam schimbarilor ci din contra,
invatam sa fim numai intr-un anumit fel. invatam munti de carti, ceea
ce nu este neapdrat rau, numai cd, de la o limita se produce o uniformi-
zare, creierul nostru nu mai este incurajat sa descopere, sa cerceteze, sa
experimenteze si sd inoveze.

Lantul gros al elefantului este de foarte multe ori educatia primita la
scoala, de multe ori chiar cea oferita cu buna credinta de parinti. Ne in-
vatam cu ea si incet, incet, o consideram ca fiind singura corecta. Oare
copiii au fost invatati macar in trecere ca cel mai mare risc este sd nu
risti nimic? Foarte putin probabil!

incet deprindem obiceiuri si convingeri limitatoare si chiar daca nu
mai avem niciun lant sigur in jurul gatului preferdm sa pastram zona
de siguranta si de confort, nu indraznim sa pasim nici mai departe, nici
mai aproape. Ne formdm convingeri care ne aruncd in mediocritate,
una din convingeri fiind aceea ca o slujba bine platita poate reprezenta
o cariera stralucita.
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Incercati sa va intrebati: cite convingeri iti limiteaza viata, iti limi-
teaza bucuria, felul de a fi, felul de a trai, felul de a actiona? Puteti sa
presupuneti pentru o clipd ca tot ceea ce ati invatat este fals, doar pentru
o clipa? Presupuneti ca este adevarat contrariul, adica ceea ce conside-
rati anterior ca este fals sau imposibil. Este un exercitiu minunat. Aflati
care sunt lucrurile cu adevarat importante pentru tine si intreaba-te daca
nu cumva un lant gros nu va lasat sa ajungeti la ele.

Poate ca acest lant gros nu va lasa sd va bucurati suficient de viata
personald, sau poate de cea profesionala. Poate va dati seama ca nu va
doriti neaparat o casa scumpa, sau poate ca o puteti avea daca va doriti.
Care sunt lucrurile cu adeviarat importante pentru voi? Ati avut curajul
sa straluciti pand acum? Aveti curajul sa straluciti mai mult atat in viata
personald cat si in viata profesionala? Poate ca in dumneavoastra este
un diamant neslefuit, iar lantul devenit, funie si chiar acum ,, nimic”, va
convins ca nu merita slefuit? Aceasta funie invizibila ne limiteaza, este
prezenta in fiecare dintre noi, este blocajul catre a fi noi.

Multi dintre oameni spun ca timpul inseamna bani. Asa este, Insa
mai inseamna i altceva, mai mult decat bani, timpul inseamna cu ade-
varat VIATA! Viata voastra, a celor dragi noui! Mai avem de trait pe
acest pamant 10, 20, 30, 50 sau mai multi ani, nici macar acest lucru
nu-1 stim. Stim insa ca putem deveni regizorii propriului nostru viitor,
sa incetam sa mai fim actori intr-un alt film. Daca viata voastra ar fi un
film, ce gen ar fi? Ar fi o drama, un film de actiune, o comedie, un film
de dragoste, sau un alt gen? Poate o combinatie? Fiecare dintre noi are
0 sansa §i anume sa-si scrie in cea mai mare parte scenariul propriului
viitor! Fiecare dintre noi are puterea de a trece dincolo de lantul invizi-
bil si sa devina regizorul propriului viitor.

Poate va intrebati ce semnificatie are dresajul elefantilor in viata
voastra? Sau poate va intrebati ce film ati dori sa regizati in continuare!
Poate vi intrebati daca ati lasat diamantul din voi si striluceasca! In-
totdeauna avem libertatea de a face alegeri! Intrebarile de mai sus sunt
infinite, insd raspunsul este al fiecaruia dintre noi, este dreptul nostru sa
ne raspundem sincer. Nu exista un raspuns universal corect, raspunsul
corect este acela pe care fiecare om are curajul sa si-1 ofere.
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5.6 CUM SLEFUIESTI DIAMANTUL DIN TINE?

Fiecare dintre noi urmareste sa se perfectioneze pentru a deveni mai
bun in ceea ce face. O si iti dau un sfat, probabil nu foarte conventional
si anume: inceteazd sd te chinui sd devii altceva decdt esti! Acesta este
cel mai cumplit lucru pe care-1 poti face. Este posibil sa ai un rezultat,
insa vei fi doar o exceptie.

Atunci cand semeni o boaba de grau va creste un spic, cand semeni
o ghinda creste un stejar, iar cand semeni o samanta de mar in desert,
va creste un lamai. Poate esti putin confuz in sensul ca nu intelegi cum
poti semdna un mar 1n desert si sa creascd un lamai. Va spun ca multi
oameni cred acest lucru, numai cd, dupa cum stiti acest lucru este im-
posibil.

De ce nu creste dintr-o samdnta de mar, plantata in desert, un la-
mdi? Eu banuiesc cd ar fi doud motive de bun simt i anume:

— nu exista un sol potrivit
—daca ar fi solul potrivitin niciun caz din saimanta nu ar creste
un limai ci cel mai probabil un mar.

Natura are un curs, un curs al ei pe care-1 poti folosi, iar orice in-
cercare de a invinge natura se va dovedi un esec cel mai adesea. Atunci
cand plantezi o ghinda pe terenul potrivit, si ai grija de ea, va creste un
stejar frumos, verde, care va produce la randul lui ghinda.

Scriu multe articole, tin multe traininguri si intalnesc multi oameni,
iar tu citesti acest articol cu un motiv. Poate esti constient de acest motiv
sau poate ca nu. De obicei 1n articolele mele prezint solutii sau retete
pentru a deveni mai bun in ceea ce faci. Acest articol nu este despre
mine, eu doar am inceput sa-1 scriu, concluzia trebuie sa fie a ta.

Poti sa te intrebi dacd plantezi pe solul potrivit si poti sa te mai in-
trebi dacd plantezi semintele potrivite. Sunt semintele tale, sau sunt se-
mintele altora? Simti uneori cd poti fii mai mult decat esti acum si poate
te-ai gandit ca viata este o calitorie. Intr-un fel poate este, chiar te poti
intreba dacd ai ales destinatia potrivita. Fii tu calatorul, cu tot ce ai mai
bun in tine si slefuieste. Incearca si-ti imaginezi ca cineva vrea si-ti
vanda un fals. Cum te-ai simti? Cumperi de obicei falsuri? Te bucura
falsurile? Pe mine nu. Ma intreb daca te-ai gandit vreodata la asta: daca
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esti un fals, o copie sau autentic? Ai curajul de a fi tu insuti? Ce le oferi
celorlalti, le oferi falsuri sau le oferi ceva autentic? Viata e frumoasa, iar
tu te poti baza in primul rand pe ce ai in interior.

Poate te intrebi cum stii daca esti fals sau autentic. Nu stiu sa-ti
spun cum sa afli, pot cel mult sa-ti ofer indicii. Cel mai simplu este sa
te gandesti la acest lucru si Intr-un interval de timp potrivit vei primi de
la inconstientul tdu un raspuns.

Am increderea ca acest articol a ajuns la tine, si te-a pus pe ganduri.
Te intrebi daca plantezi semintele potrivite in locurile potrivite? Acest
articol a fost scris doar pentru acei oameni care simt ca a fost scris
pentru ei.

Oare cum faci si slefuiesti diamantul din tine? iti dau un indiciu:
permite-i sa straluceasca. Mai gandeste-te la ceva: in tine nu-i un dia-
mant, e o comoara intreaga!!!

5.7 BLOCAJE iN DRUMUL CATRE EXCELENTA!

Excelenta este un cuvant mare. Pdcat cd majoritatea oamenilor se
inchid 1n carapace cand excelenta apare la orizont! $inu-i vina lor, este
vina ,,expertilor in non excelenta” care lucreazd permanent la demoti-
varea tuturor celor din jur. Poate nu esti neaparat un om de succes, nsa
poti sa fii. Primul obstacol pe care trebuie sa-1 inlaturi sunt multe dintre
persoanele din jurul tdu care iti pun piedici mentale permanent, fara sa
mai vorbesc de piedicile propriu zise.

Din experienta de training, din experienta manageriald in public si
in privat deopotriva, am constatat la tot pasul cum unii oameni au de-
venit nigte experti in a se automanipula si in a-i manipula pe ceilalti. Se
manipuleaza singuri si refuza excelenta. Acesti experti ai non excelen-
tei castigd adepti la tot pasul. Trebuie sa te feresti de acestia pe cat poti
de mult.

Cele mai intélnite forme pe care le imbraca lupta impotriva excelen-
tei sunt prinse in replici si fraze frumoase. De cele mai multe ori aceste
forme sunt lustruite atat de mult de catre expertii non excelentei Incat
ajung sa te corupa si pe tine. Atentie marita la acestia! De obicei ei se
manifesta cu eleganti desavarsita.
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Enumerand formele sub care unii oameni din jurul tiu te sabo-
teaza obtinem lista de cuvinte de mai jos:

Ignoranta: ,Nu ma intereseaza acest aspect”
Pesimismul: ,,Asta nu se poate niciodata”
Frica: ,,Avem alte prioritati”
Perfectionistul: ,,Eu sunt ok , ceilalti nu sunt ok, tu nu esti ok”
Neincrederea: ,,Am putea face acest lucru,

dar nu este momentul acum”
Nestiinta: ,,Nu sunt de acord”
Agresivitatea: ,,Habar nu ai despre ce vorbesti”
Incoerenta: ,,Ai dreptate...dar...”
Minciuna: ,,Nu-mi amintesc exact”
Neputinta: ,,Am avut alte lucruri de facut”
Conformismul: , Nu se face asa”
Invidia: ,hm...”

Acesti experti in non excelenta, de reguld infecteaza orice ating. Ai
mare grija la ei. Vor incerca intotdeauna sa te convinga ca ai facut o
afacere proasta, cd nu merita, ca nu poti, ca nu esti capabil, ca nu
are rost, ci esti cu capul in nori, ca e greu, ca este imposibil etc.

Este drept ca uneori replicile de mai sus pot fi si de buna credinta,
dar de cele mai multe ori sunt de rea credinta.

Acesti oameni, expertii anti-excelentei, nu sunt altceva decat guno-
ieri, care isi arunca ideile in mintea altora si in mintea ta. Parca ar fi
platiti pentru treaba asta!

Sfatul meu este sa ai incredere in potentialul tiu si sa-1 duci ca-
tre excelenta. Inviti-i pe acesti oameni sa-si ia gunoiul acasa!

In fiecare dintre noi exista un potential pe care trebuie si-1 eliberam.
Acesti oameni despre care discut in acest articol nu te ajuta deloc. Acesti
sabotori externi iti taie aripile ori de cate ori vrei sa faci ceva, astfel incat
la un moment dat incepi si-i crezi si sa te conformezi normelor. 1i admir
pe oamenii care vor mai mult de la ei, care au incredere in potentialul
lor, care incearca sa-si gaseasca talentul si excelenta. Excelenta exista
in fiecare dintre noi, ea nu trebuie decat scoasa la lumina si slefuita.
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Cu certitudine, dupa cum observi sunt total impotriva acestei cate-
gorii de oamenii. Stiu ca nu suna tocmai umanist aceasta atitudine in
care te sfatuiesc sa indepartezi anumiti oameni de langa tine, dar imi
asum aceasta atitudine, fiind convins Insa ca alegerea iti apartine.

Cred ca meriti mai mult decat aceste idei sabotoare ale altora, meriti
ideile tale, meriti excelenta din tine.

Sunt convins ca nu vom fi cu totii de acord cu ce am scris mai sus.
Cred 1nsa ca vom fi de acord ca nu suntem cu totii de acord ©.

Meriti mai mult, meriti sa mergi pe drumul excelentei!
5.8 PENTAGONUL SUCCESULUI

Se vorbeste atat de mult despre succes incat aceasta notiune numita
succes devine incet un cuvant perimat fara a mai avea o greutate! Fie-
care dintre noi isi doreste succesul, fiecare 1l intelege diferit! Unii dintre
noi inteleg succesul asociat cu familia, altii cu pozitia sociala, altii cu
marimea contului din banca, altii cu o slujba potrivitd sau o afacere
profitabila!

Intrebarea la care doresc sa raspund in acest subcapitol este urma-
toarea: Cum fac unii oameni de au succes? Pot avea si eu succes la
fel ca si ei?

Raspunsul categoric este DA! Si tu poti avea succes, trebuie doar sa
folosesti in aceasta formula a succesului ingrediente 1n cantitati potri-
vite (biologic le ai deja), sa le activezi mai Intai, iar apoi sa le folosesti.
Este mai comod pentru multi dintre oameni sd spuna ca nu sunt ei cei
care pot avea succes, insa poti fi si tu unul dintre acestia! E o situatie, in
care te poti complace, insd cu onestitate iti spun ca tu esti responsabil
atat pentru esecul tau cat si pentru succesul tau!

Care sunt acei pasi pe care ar trebui sa-i urmezi pentru a atinge
succesul sau ce trebuie sa faci pentru a atinge succesul?

1. Harta succesului!
Hotaraste-te ce reprezinta pentru tine succesul! Reprezinta o casa?
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Reprezintd o magina, reprezinta o afacere buna, reprezinta intelegere in
familie? Trebuie sa te hotarasti care sunt acele lucruri care reprezinta
succesul, iar apoi sa Incerci sa ti le clarifici si sa le identifici totodata!

De exemplu daca raportezi succesul la salariu si spui salariu mare,
nu este de ajuns, trebuie mai mult, trebuie sa spui care este acea suma
pe care tu o consideri salariu mare. La fel, legat de afacere profitabila,
trebuie sa stabilesti un profit, astfelincat sa o consideri a fi o afacere
profitabild sau nu. Daca ne referim la pozitie sociala, trebuie din nou sa
clarifici ce inseamna pozitie sociala?

Acest demers este esential pentru a afla unde te afli si unde vrei
sa ajungi! Este punct esential atunci cand de exemplu folosesti o har-
ta. Primul lucru pe care 1l stabilesti este punctul de pornire apoi pentru
a pleca la drum, trebuie sa stabilesti destinatia! Nici un drum nu va fi
potrivit pentru tine, niciodata nu vrei ajunge la destinatie, dacd nu ai
stabilit care este aceasta destinatie!

2. Ideea Ta! (Implicare si Daruire)

Toti oamenii care au avut succes, afirma clar ca poti fii i tu unul
dintre acesti oameni, care au succesul! Majoritatea dintre ei atunci cand
iti povestesc despre succesul lor, au ceva in comun, anume, faptul
ci au avut candva o idee (mai simpla sau mai complicatd), un fel de
destinatie, cum am stabilit-o mai sus. Unii dintre ei au avut sustindtori
ai acestei idei, altii nu au avut nici macar unul! Acesti oameni care au
avut succes iti vor spune la unison un lucru: Am crezut in aceastdi idee!
Vedem cum, dincolo de teoretizare si de viziune, trebuie sa ai si un
sentiment de apartenenta la ideea pe care o ai, trebuie sa simti acea
idee! Acesta este al doilea pas, fara de care nu poti merge mai departe.
Acesta va fi combustibilul succesului tau, te va duce in aceea lume in
care tu visezi! Este posibil, ca ideea ta, pe masura ce ai inceput sa lu-
crezi la ea, sa se modifice, sa o ajustezi, sa o Tmbunatatesti, insa forta
de a merge mai departe si dorinta de a atinge obiectivele stabilite sunt
date de credinta in ideea respectiva! Niciodata nu vei face performanta
si nu vei atinge succesul dacd tu nu crezi in ideile tale! De multe ori
vei avea nevoie de oameni care sa te sprijine, pentru a atinge succesul!
Nu-i vei putea convinge daca tu nu crezi in ideea ta pentru ca dincolo
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de argumentatia pe care tu o poti face in interactiunea cu ei, tu le vei
mai transmite ceva, anume un sentiment! Depinde de tine, daca acest
sentiment va fi unul al indoielii, unul al Increderii sau unul al reusitei!
Retine, in concluzie, trebuie crezi in ideea ta!

Munca!

Succes fara munca este aproape imposibil de obtinut! Este drept
ca sunt cazuri in care succesul a aparut ca rezultat al unui hazard, al unei
intamplari! Sunt si asemenea cazuri! Trebuie sa intelegi si sa accepti,
ca a considera succesul posibil de atins fira munca, este ca si cum
ai juca la loterie! Este drept, e posibil sa castigi, va raimane deschisa
aceasta posibilitate toata viata, insa posibilitatea de a castiga tu premiul
cel mare, ca probabilitate, este foarte mica, este de 1 la cateva milioane!

Astfel, cel mai rentabil, matematic vorbind, pentru a creste proba-
bilitatea, trebuie sa construiesti tu jocul tiu asa cum ti se potriveste,
in functie de talentele de care dispui, de abilitatile si aptitudinile tale,
de resursele de care dispui, toate acestea adaptate la mediul in care tra-
iesti! Va creste astfel si probabilitatea de a reusi! Multe lucrari despre
succes omit acest lucru numit Munca! Consider ca este o omisiune, care
dezavantajeaza! Privind la toti cei care au succes vom vedea cd aces-
tia au depus eforturi, de multe ori supraomenesti! Te gandesti probabil
ca acum sunt la un birou si iau decizii si cataloghezi asta ca un lucru
simplu, pe care l-ai putea face si tu! Este mai mult decat atat! Acel om,
care are succes acum, in cele mai multe cazuri, a depus eforturi uriase,
a muncit in unele zile si 16-18 ore pe zi, a alocat un timp pentru dezvol-
tarea relatiilor cu ceilalti, a continuat, atunci cand multi ar fi renuntat, a
riscat cand putini ar fi facut-o! Va indemn astfel sa va asumati cu tarie
acest al treilea pas, anume acceptarea ca va trebui sa depui un efort
pentru a atinge rezultatele dorite!

Cine esti tu de fapt?
Acest cine esti tu, sunt condimentele, sa le numesc metaforic!
Esti o persoana care isi doreste indeajuns succesul?
Esti o persoana care invata din greseli?
Esti o persoana care invata din succes?
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Esti o persoana care intelege ca va lucra cu omenii

in primul rand?

Esti o persoana credibila?

Esti o persoana onesta?

Esti o persoana dispusa sa-si asume §i riscuri?

Esti o persoana care are vointa de a merge mai departe,
chiar §i atunci cand lucrurile merg greu?

Esti o persoana dispusa sa faca si sacrificii?

Esti o persoana dispusa sa plateasca ,, pretul”

pentru a atinge succesul?

Esti o persoana dispusa sa se adapteze mediului

in care traieste?

Ai vreun talent pe care-I poti folosi?

Esti dispus sa accepti ca sunt si lucruri pe care nu le stii?

Trebuie sa ai un raspuns la fiecare dintre aceste intrebari! Lucreaza
la fiecare dintre aspecte, astfel incat sa poti raspunde cu Da! Fiecare
dintre intrebari merita dezvoltate, si cred cd intuitiv ai simtit la ce ma
refer, iar raspunsurile ti le poti da numai tu! Nu exista raspunsuri de
genul, DA..., dar... sau Doar uneori, sau Depinde de situatie...! Aici
trebuie sa poti da raspunsuri ferme cu Da sau NU! Pana la urma totul se
rezuma la curajul tau de a te privi in oglinda si a spune ce vezi!

Norocul

Intr-adevar multi oameni spun ca au noroc! Multi dintre noi spunem
ca fara noroc nu se poate atinge succesul! Spunem mai ales despre cei-
lalti cd au avut noroc! Daca Insd incercam sa intrdm mai in amanunt
vom constata ca fiecare are o definitie proprie in ceea ce priveste noro-
cul: Unii vor numi noroc, o ideea bund care a prins, altii vor spune: oa-
meni care sa ma ajute, altii vor spune: decizie potrivitd, altii vor spune:
,,norocul de a avea o familie fericita”! Cu siguranta mai poti adauga si
tu ceva la aceasta lista! Puteti sd-1 intrebati si ce cei de langd voi! Veti
fi surprinsi sa aflati ca norocul este de obicei prezentat ca rezultatul
unei actiuni, care in majoritatea cazurilor este initiatd sau menti-
nuta de cel care are noroc! Ajungem astfel la vechea zicala, anume:
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»Norocul si-1 face omul cu mana lui”! Acest dram de noroc, depinde
de tine, depinde de lucrurile bune pe care tu le atragi in viata ta, de-
pinde de oamenii apropiati tie! Exista si instrumente concrete pentru a
creste probabilitatea de a avea noroc! Despre acest lucru prefer sa las un
film sa vorbeasca pentru ca a facut-o foarte bine! Acest film se numeste
The Secret si vi-l recomand cu cea mai mare caldurad! Acest film este
inteles de regula de acele persoane care au avut un succes mai mare sau
mai mic, iar rezistenta apare mai ales din partea oamenilor care fie nu
au incredere in ei, fie nu-si doresc indeajuns succesul! E simplu! Vezi
filmul iar apoi testeaza! Vei fi uimit sa vezi ca functioneaza!

Acest articol putea fi mai lung, s-au scris milioane de pagini pe
aceastd tema! Sunt convins ca se vor mai scrie si in continuare! M-am
gandit sa-ti ofer in acest material uneltele de plecare la drum, spu-
nandu-ti sincer totodata cd succesul se invatd si depinde in primul rand
de tine: De Norocul pe care ti-1 faci, de cine esti tu de fapt, de munca
pe care o depui si de planificarea succesului si credinta ta in ideile
tale!

5.9 CE INSEAMNA CONCRET ETICA IN AFACERI?

Acest articol nu va fi o expunere stiintifica despre etica in afaceri.
Nu va fi nici o filosofie a lui Kant, Hegel sau Aristotel. Veti gasi in ran-
durile de mai jos un scurt ghid a ceea ce inseamna Etica in Afaceri in
vederea dezvoltdrii unei relatii de durata.

Acest ghid 1ti va oferi lucrul care este cel mai greu de castigat in
afaceri si anume BUNA REPUTATIE. Poti fi cunoscut, poti avea cam-
panii de imagine, poti face acte de caritate, poti avea produse bune,
insa toate aceste lucruri la un loc fara o buna reputatie sunt investitii pe
termen scurt!

Buna reputatie nu poate fi cumparata, ea fiind un efect direct a ceea
ce faci tu, ca si companie sau pur si simplu ca persoand! Reputatia este
greu de intretinut si greu de construit, dar foarte usor de daramat. Este
asemenea unui cristal, de care trebuie sa ai grija si sa nu-l scapi din
mana pentru ca se poate sparge!
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Ghidul de mai jos poate servi drept reper si pentru reputatia in so-
cietate, In viata personala sau in grupul de prieteni. Aplica cele 5 reguli
de aur, vei avea numai de castigat! Trebuie doar sa ai rabdare, pentru ca
rezultatele se vad in timp, efectul imediat fiind putin vizibil.

1.

Sa ai o oferta transparenta.

Acest lucru inseamna a avea o oferta la vedere fara costuri ascun-
se. Nimic nu va dezamagi mai mult un consumator decat sa con-
state cd mai are de platit, nu stiu ce taxa, sau nu stiu ce cost de
intretinere, lucruri care nu i s-au prezentat initial. Observ in mo-
mentul de fatd ca si piata din Romania tinde la o maturizare in
acest sens. Ofertantii incep sa-si prezinte reducerile precizand clar
si vizibil conditiile sau sa-si prezinte preturile cu toate taxele in-
cluse. Acest lucru e greu de practicat insa gradul de incredere al
consumatorului cu siguranta va creste! Mentionez cd aici fac re-
ferire la acele afaceri de durata, intelegand o durata medie de pes-
te 6 ani.

Sa te tii de cuvant!

A te tine de cuvant nu este un lucru imposibil, ba din contra, te va
ajuta si pe tine. Probabil suna ciudat, insé a te tine de cuvant in-
seamna a-ti respecta promisiunile, insemna a avea o minte libera,
insemna a fi invulnerabil. in mediul de afaceri, in cercul de prie-
teni, sau In viata publicd, vestile circuld repede! A nu te tine de
cuvant, de multe ori in psihologia consumatorului este asociat cu
ingelatoria sau furtul. Se poate spune ca exagerez, insa in cel mai
bun caz poate fi asociatd cu neseriozitatea sau cu neprofesiona-
lismul! Astfel ca te indemn sa faci doar acele promisiuni pe care
le poti respecta in totalitate!

Sa adopti o strategie de negociere Win — Win.

Aceasta strategic insemna ca ambele persoane castiga ceva. Ne-
gocierea este avantajoasa ambelor parti. Poti, intr-adevar, cu ta-
lentul tau s convingi pe cineva de un anumit lucru, fara sa-i oferi
in realitate nimic. Acest lucru se va intoarce insa impotriva ta.
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Exista un moment post cumpdrare in care cumparatorul reia firul
discutiei si se gandeste cat a castigat cumparand produsul sau se
viciul respectiv. Retine: statisticile au dovedit ca un client nemul-
tumit va spune la peste 20 de persoane de nemultumirea lui, pe
cand un client multumit va spune la maxim 3. Prin urmare nu te
astepta sa fi recomandat decat daca ai avut o negociere Win—Win.
In plus te sfituiesc si rezisti tentatiei de a vinde la suprapret
atunci cand partenerul tau este la ananghie. Poti castiga mai mult
astazi, insd cu sigurantd nu castigi buna reputatie! Te indemn sa
gandesti astfel: Ce anume va castiga in mod concret partenerul
meu? Fa o listd cu aceste avantaje si gandeste-te ca ai putea fi
cumparatorul? Simti ca ai mai mult de castigat sau ca ai mai mult
de pierdut? Raspunsul iti va spune ce tip de negociere pui la cale!

. Nu te eschiva atunci cind nu este cazul!

A te eschiva Insemna a fugi de responsabilitate, a nu recunoaste
cand ai gresit sau a incerca sa ascunzi gunoiul sub pres! Este
foarte posibil ca tu sa poti gasi chichite contractuale care sa te
puna la adapost, insa partenerul sau clientul tau nu vrea acest lu-
cru. Clientul tau vrea rezolvarea problemei. Doar scuzele, nu
ajung, cauta solutia si ajuta-l. Este de dorit sa nu gasesti o solutie
care sa mareasca din nou costurile partenerului tdu si sa fie un
prilej de noi incasari pentru tine, pentru ca risti sa intorci totul
impotriva ta si sa fi catalogat drept hot!

. Fii consultantul lui!
Aici o sa exemplific plecand de la meseria de agent de vanzari,
una dintre cele mai grele meserii, iar aici cei care au practicat-o
sau o practica stiu despre ce vorbesc. Prin urmare trebuie sa ince-
tezi sa-1 vinzi clientului tdu, s incetezi sd vinzi o marfa care-ti
expira curand, trebuie sd Incetezi sa-i creezi artificial o nevoie.
Trebuie sa devii consultantul lui, sa fii cel care 1i ofera ceea ce el
are nevoie. Inceteaza sa te mai gandesti doar la ce ai tu de vandut,
cauta sa identifici §i ceea ce are el nevoie si gaseste calea de mij-
loc, gaseste-i solutia cea mai avantajoasa. Evident practicand un
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asemenea stil, vei dezvolta relatii de duratd, iti vei conserva si
amplifica buna reputatie si vei fi cautat.

Regulile pot continua, m-am oprit insd doar la 5 in speranta de a
transmite un mesaj foarte clar si usor de aplicat. Fiecare din regulile de
mai sus, este usor de aplicat §i-ti va asigura reusita in afaceri pe termen
lung. Regulile prezentate sunt la limita bunului simt iar aplicarea lor
este un semn cé te-ai maturizat, un semn ca esti un partener in care se
poate avea incredere!
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CAPITOLUL 6
MANAGEMENTUL PROIECTELOR
Autori Caudia Neculaie, Bogdan Talmaciu
MANAGEMENTUL GENERAL AL PROIECTELOR

Managementul de proiect este un proces dinamic condus pe baza
unui set definit de reguli, care organizeaza si utilizeaza resurse
corespunzitoare intr-o maniera controlata si structurata
pentru a atinge obiective bine definite.

La fel ca si In cazul proiectelor ar fi mai evident daca vom defini
cateva caracteristici ale managementului de proiect, decat sa incercam
gasirea unei singure definitii.

Managementul de proiect trebuie sa fie:
— orientat spre obiective;
— orientat spre schimbare;
— multi-disciplinar;
— inovativ (cautand noi idei si rezolvand noi probleme);
— orientat spre control (pentru a asigura finalizarea);
— orientat spre performanta;
— flexibil (adaptat repede la schimbari).
Lucruri cheie care trebuie avute in vedere atunci cand analizam ma-
nagementul proiectelor sunt managementul timpului, al echipei si al
resurselor. In termeni generali aceste activitati vor fi descrise mai jos.

Managementul timpului
— asigurarea cd proiectul se realizeaza in timp;
— planificarea utilizarii resurselor;
— re-planificarea proiectului pe baza experientei;
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— prezicerea problemelor Tnaintea aparitiei acestora.

Managementul echipei
— asigurarea disponibilitatii oamenilor in timp util;
— asigurarea ca personalul isi cunoaste rolul si iti poate
indeplini — indatoririle corespunzator;
— managementul agteptarilor oamenilor;
—rezolvarea conflictelor dintre oamenti;
— schimbarea rolului oamenilor pe baza experientei.

Managementul altor resurse
— asigurarea alocarii resurselor corespunzatoare;
— asigurarea ca resursele corespunzatoare sunt disponibile
la timpul potrivit;
—realocarea resurselor pe baza experientei;
— adaptarea activitatilor in limita resurselor;
— realizarea impactului maxim cu resursele disponibile.

Functiile managementului

=  planificare — gandire anticipativa privind etapele ce trebuie
strabatute pentru atingerea obiectivelor;

= organizare — alocarea resurselor proiectului si stabilirea
si delimitarea proceselor, tindnd cont de planificarea facuta;

= implementare—coordonare — punerea in practica a celor
planificate §i armonizarea deciziilor si actiunilor;

= control — aprecierea progresului obtinut in directia obiectivelor;

» conducere — directionarea oamenilor implicati prin analiza
optiunilor, luarea deciziilor si comunicarea lor.

Planificarea

= dezvoltarea scopului, obiectivelor si strategiei proiectului;

= stabilirea activitatilor proiectului si a resurselor necesare;

= dezvoltarea de scheme de lucru pentru stabilirea relatiilor logice
dintre activitatile proiectului si punctele critice;

= realizarea programarii in timp a proiectului pe baza schemelor
de lucru;
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realizarea unui plan de protejare a resurselor proiectului;
realizarea de planuri de contingenta.

Organizarea

stabilirea structurii organizatorice a echipei de proiect;
identificarea si repartizarea rolurilor membrilor echipei

in cadrul proiectului;

definirea politicilor, procedurilor si tehnicilor managementului
de proiect;

pregatirea statutului managerului de proiect si a instrumentelor
de delegare;

stabilirea standardelor de autoritate si responsabilitate

ale echipei de proiect;

alocarea resurselor materiale si financiare pe activitati.

Implementarea — coordonarea

pregatirea si derularea activitatilor proiectului,
instruirea personalului;

supervizarea;

armonizarea deciziilor si actiunilor individuale;
monitorizarea resurselor si activitatilor.

Controlul

ce se monitorizeaza si care sunt aspectele relevante prin prisma
celor 4 elemente caracteristice (resurse, activitati, rezultate,
impact);

stabilirea standardelor de performanta (calitate, proceduri,
costuri, incadrare 1n timp etc.);

stabilirea si implementarea unei scheme de monitorizare si
evaluare a progresului organizatiei in directia dorita,

integrata si planificata;

stabilirea unui sistem informational intre membrii echipei de
proiect, intre acestia si restul organizatiei si Intre acestia

si ceilalti factori interesati;

planificarea revizuirii regulate a strategiei in functie de rezulta-

tele evaluarii;
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= controlul reprezinta o functie care trebuie indeplinita
pe toata durata deruldrii proiectului.

Conducerea

= cine are autoritatea de a decide, in ce domeniu i care sunt
limitele de autoritate ale postului sau privind coordonarea
activitatii si alocarea resurselor proiectului;

= stabilirea modului de analiza a optiunilor, luarea deciziilor
si comunicarea lor pentru fiecare activitate a proiectului;

= realizarea unui plan de dezvoltare a tehnicilor de management
participativ, in conducerea echipei de proiect;

= dezvoltare de tehnici de luare a deciziilor de catre echipa
de proiect.

6.1.1 Scopul acestui capitol

Finantarile reprezinta, in momentul de fatd, mai ales in contextul
crizei economico-financiare globale, o forma de ajutor dai si cea mai
folosita metoda pentru dezvoltarea afacerilor, pentru dezvoltarea soci-
etatii nationale dar si o uriasa oportunitate pentru viitori posibili antre-
prenori.

Desi pare simplu sa concepem un proiect, in realitate acest lucru
necesitd un efort considerabil, foarte multda munca, creativitate si do-
cumentare.

In ultimii ani sursele de finantare au fost din ce in ce mai multe si
mai variate, astfel nu lipsa fondurilor a fost problema ci fezabilitatea
proiectelor, sursele de cofinantare si metodologia stabilita de catre fi-
nantatori.

In cuprinsul acestei lucrari veti regasi informatii privind caracte-
risticile unui proiect, ciclul de viata al unui proiect — fazele prin care
un proiect trece pentru a-si atinge obiectivele — precum si activitatile
si sarcinile ce trebuiesc indeplinite pentru fiecare etapa a proiectului in
parte.

Cand am hotarat sa scriu acest suport de curs nu am avut vointa, nici
pe departe de a epuiza subiectul, ci mi-am propus sd evidentiez cateva
aspecte practice, metode si instrumente care vin 1n ajutorul celor care
vor scrie proiecte.
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O abordare mai larga a ceea ce inseamna Managementul Proiectelor
va constitui — de ce nu? — tema unei alte editii revizuite si adaugite.

6.1.2 Concepte si definitii.

Proiect

Din punct de vedere etimologic cuvantul proiect provine din latines-
cul projiceo-ere care Inseamna a arunca inainte...spre o anumita tinta...
in cazul nostru spre un anumit scop.

In literatura de specialitate existi o sumedenie de definitii pentru
proiect. Am selectat cateva care mi s-au parut mai relevante:

» ansamblu de activitati independente, intreprinse in mod orga-
nizat, cu moment de Inceput si de sfarsit clar definite, pentru
obtinerea unor rezultate bine precizate, necesare pentru a satis-
face niste obiective clar definite.

»  proces unic care constd dintr-un ansamblu de activitati coor-
donate si controlate, cu data de inceput si de finalizare, intre-
prins pentru realizarea unui obiectiv conform cerintelor speci-
fice si care include constrangeri referitoare la timp, costuri si
resurse.

» un set de activitati desfasurate intr-un interval definit de timp
in vederea atingerii unui scop.

» serie de activitati care urmaresc atingerea unuia sau mai multor
obiective specifice Intr-un anumit timp si cu un buget definit.

»  un proiect este un instrument care este folosit pentru a contri-
bui la atingerea unui scop general (de exemplu, un program)
care, la randul sdu, va suporta implementarea unei politici mai
largi.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

109




Business Start-up — Ghidul antreprenorului
Pornind de la aceste definitii ptume sa evidentiem urmatoarele ca-
racteristici ale unui proiect:
* are un scop — scopul reprezinta rezolvarea problemei identifi-
cate sau atenuarea sau schimbarea unei situatii problema
* este realist — proiectul este fezabil si posibil de implementat
* este unic — aduce o solutie specifica unei probleme
speficice Intr-un anumit context.
* este complex — implicd un numar variat de activitati,
multiple abilitati de planificare si implementare,
diversi parteneri si sustinatori.
* este limitat in timp si spatiu — are o data de inceput si sfarsit
bine determinate §i se deruleaza intr-un spatiu definit.
* este colectiv — implementarea lui este efectuata de catre
o echipd care tinteste binele unei colectivitati.
* este 0 aventura — implicd anumite riscuri
* poate fi evaluat — obiectivele sunt masurabile si pot fi
evaluate, astfel putem masura in ce masura obiectivele
au fost indeplinite.

Asadar un proiect este:

» un efort concret, practic, orientat spre un rezultat;

» directionat spre solutionarea unei probleme sau chestiuni
relativ complexe;

» activitate cu obiective clare si rezultate anticipate;

» limitat atat de timp cat i de resursele financiare, tehnice
si umane;

» planificat din timp si evaluat la sfarsit.

Sintetizand cele scrise mai sus proiectul este:
Ansamblu de activitati planificate ce se adreseaza unei probleme

specifice, cu scop si obiective bine definite in timp,
ce beneficiaza de fonduri limitate.
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6.1.3 Conceperea proiectului.
Aceasta faza presupune parcurgerea urmatoarelor etape:

1. Identificarea si analiza nevoilor carora se adreseaza
proiectul (problema ce trebuie rezolvata).
2. Construirea unei argumentatii in jurul acestei probleme
privind mai ales importanta §i urgenta rezolvarii ei.
3. Definirea solutiei vizate, a scopului si obiectivelor proiectului.
4. Definirea activitatilor majore si estimarea costurilor
si resurselor umane si materiale necesare si a celor disponibile.

Pentru ca o cerere de finantare sa fie reusita ea trebuie minutios
pregatita, bine gandita si elaborata in mod concis. Potentialul solicitant
trebuie sa devina familiar cu toate criteriile si normele metodologice
din ghidul solicitantului pus la dispozitie de catre finantator.

Analiza nevoilor

Orice proiect porneste de la o idee. Inainte de a demara orice acti-
une va trebui s va opriti pentru o verificare a situatiei. Doua elemente
esentiale trebuie evaluate: nevoile si mediul.

Analiza nevoilor se bazeaza pe principiul ca proiectul nu este con-
ceput pentru simplu scop de a obtine finantare, ci vizeaza atingerea unui
scop.

Analiza nevoilor are doua componente de baza: identificarea nevo-
ilor si evaluarea nevoilor

Identificarea nevoilor presupune culegerea de date despre cei aflati
in nevoie, mediul lor, problemele cu care se confrunta si solutiile la
aceste probleme.

Evaluarea nevoilor implica sintetizarea informatiilor obtinute in
etapa de identificare a nevoilor, stabilind prioritati pentru decident.

Pozitivarea problemelor
Pasi in identificarea problemei
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1. Gandeste-te la grupul tinta de care iti pasa. Pune pe hartie pro-
blemele cu care se confruntd, in mod clar si pe intelesul tuturor: ,,Nr.
de copii nou-nascuti abandonati la spital”; ,,Numarul mare al elevi-
lor ce abandoneaza scoala”

2. Prioritizeaza problemele identificate; opreste-te asupra celei mai
grave.

3. Listeaza cauzele care duc la aceasta problema majord, raspun-
zand la intrebarea: ,,de ce se intampla problema mea/a noastra” (ca-
uze), si ,,ce daca se Intdmpla aceastd problema? (efectele proble-
mei)”.

Arborele Problemei

Problema centrala =  Scopul proiectului
Cauzele problemei =  Obiective
Efectele problemei b = Rezultate
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Exemplu:

Problema: Numarul mare al elevilor
din mediul rural care abandoneaza
scoala

Scop: Reducerea
numarului de elevi care
abandoneaza scoala

Cauze:

» lipsa banilor

* naveta

» lipsa de sprijin din partea
parintilor

*  comportamente deviante

» lipsa unei perspective clare
de angajare

Obiective:

- Reducerea cu 10 a
numarului de elevi cu risc
de abandon timp de o luna
prin participarea la un pro-
gram recuperatoriu
extrascolar;

- Crestereacu 15 a
numarului de parinti care sa
sprijine copiii Tn continuarea
scolii timp de 3

saptamani prin implicarea n
activitati de consiliere si
workshopuri in pereche
parinte-elev/ciclu scolar;

- Crestereacu5a
numarului de contracte
dintre angajatori si viitorii
absolventi/an scolar;

Efecte:
*  Abandon scolar;
*  Somaj;
+  Violenta in familie

Rezultate:

- 10 elevi cu risc crescut de
abandon au continuat
studiile;

- 10 parinti sprijina financiar
si moral copiii Tn
continuarea studiilor;

- 5 pre-contrate de lucru
semnate de elevi si firme de
productie.

Urmatoarele intrebari sunt menite sa va ajute in identificarea si
aprofundarea problemei pe care doriti sd o abordati:

* De ce este aceasta o problema?

* Cine este afectat de aceasta?
* A cui problema este?
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* Care este impactul problemei asupra beneficiarilor
organizatiei?
* Asupra relatiilor organizatie — beneficiari?
» Cand se manifesta efectele negative ale acesteia?
* Este urgenta rezolvarea ei §i de ce?
* Este problema rezolvabila cu resursele disponibile?
* Ce s-ar intampla daca problema nu este rezolvata?
« In ce stadiu se va afla problema dupd terminarea proiectului?

Stabilirea problemei prioritare se poate face utilizand tabelul de mai

jos
Criteriu Enuntul Enuntul Enuntul
problemei 1. problemei 2. | problemei 3.
Importanta
problemei
Urgenta
problemei
Fezabilitate
Suport din partea
celor interesati
Punctaj final
PROBLEMA trebuie sa fie:
o REALA,
o CONCRETA,
o0 ORIENTATA spre NEVOI
o REZOLVABILA,
o0 SA AIBA EFECTE SERIOASE

Cand am ajuns la acest nivel trebuie sa raspundem la urmatoarele

intrebari:

»  Cine sunt componentii/membrii grupurilor—tinta?
»  Este oare nevoie de acest proiect? Reflecta el nevoile reale
ale comunitatii?
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»  Este comunitatea de acord ca aceasta problema este reala?

Doreste oare comunitatea acest proiect? Care ar fi solutiile lor?
»  Care ar fi oportunitdtile proiectului? Ce are el nou, inovator?
» Ce anume (situatie, stare de fapt...) o sa schimbe proiectul?

Grupul tinta al proiectului este alcatuit din persoanele (fizice sau
juridice) care sunt vizate de proiect. Carei — caror persoane i se adre-
seaza proiectul dvs.? Acestea nu se confunda cu beneficiarii proiectului,
dar, in anumite situatii grupul tinta poate cuprinde si categoria benefi-
ciarilor proiectului.

Beneficiarii proiectului reprezinta persoanele sau categoria de per-
soane care vor avea de castigat de pe urma proiectului, in viziunea ini-
tiatorilor acestuia.

Beneficiarii proiectului sunt de doua tipuri:

» Directi
» Indirecti

Beneficiarii directi sunt cei care sunt implicati in mod direct in
proiect si care beneficiaza de rezultatele proiectului.

Beneficiarii indirecti nu participa efectiv la proiect si nici nu bene-
ficiaza in mod direct de rezultatele acestuia. Ei vor aprecia rezultatele
pe termen lung.

Beneficiarii proiectului nu se vor confunda niciodata cu grupul tin-
ta, deoarece acestia (beneficiarii) reprezinta doar o mica parte din gru-
pul tinta.

Scopul proiectului
Ce dorim sa realizam/obtinem prin implementarea proiectului?

Scopul = solutia pentru problema identificata, situatia la care
vrem sa ajungem in urma implementarii proiectului.
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De evitat in formularea scopului urmétoarele cuvinte:

”SI”
,,PRIN”

Scopul nu trebuie schimbat pe parcursul derularii proiectului, intru-
cat acest fapt inseamna practic ca e vorba de un alt proiect.
Scopul unui proiect trebuie sa:
Contina un verb la forma conjunctiva: sa realizeze
Sau un substantiv verbal: realizarea
Fie scurt si concis
Denote rezultatul ce se doreste a fi atins si nu metodele
de obtinere a acestuia
» Denote grupul tinta

YV VYV

Obiectivele Proiectului

Un obiectiv este un rezultat asteptat ce trebuie obtinut in efortul de
atingere a scopului. Obiectivele sunt pasii ce trebuie facuti pentru a ne
apropia de scop.

Un obiectiv bine elaborat trebuie sa fie SMART.

SMART este un acronim al caracteristicilor considerate esentiale
pentru corecta formulare a unui obiectiv.

Aceste caracteristici sunt urmatoarele:

S — specific;

M — masurabil;

A — (de) atins/abordabil;
R —relevant;

T — incadrat in timp.

Specific — inseamna ca un obiectiv indica
exact ceea ce se doreste a se obtine.

Un obiectiv specific este foarte clar exprimat, nu lasa loc de indoieli.
Un obiectiv specific diferd in primul rand de unul general. El vizeaza
rezultate concrete, iar nu rezultate in general.
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Ex: obiectiv general —,,Dezvoltarea capacitatii institutiei X de atra-
gere de fonduri nerambursabile”

Ex: obiectiv specific — ,,Dezvoltarea abilitatilor de scriere a proiec-
telor de finantare pentru cei 14 angajati din Departamentul de afaceri
europene al organizatiei X”.

Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu Specific, utilizati in-
trebari precum:
— Cine?
—Ce?
— Cand?
—Cum?
— Care este grupul tinta?
Nu este 1nsa obligatoriu ca un obiectiv s raspunda, in mod obliga-
toriu, la toate intrebarile de mai sus in acelasi timp.

Masurabil — inseamni ca un obiectiv poate fi cuantificat,
fie cantitativ, fie calitativ.

Un obiectiv masurabil este cel care permite stabilirea cu exactitate a
faptului ca a fost atins ori nu sau In ce masura a fost atins. De asemenea,
un obiectiv masurabil permite monitorizarea progresului atingerii lui.

Ex: obiectiv general —,,Dezvoltarea capacitatii organizationale pen-
tru institutia X”

Ex: obiectiv specific — ,,Dezvoltarea abilitatilor de scrierea proiec-
telor de finantare pentru cei 14 angajati din Departamentul de afaceri
europene al organizatiei X”.

Se poate vedea, in exemplul de mai sus, ca, prin compararea situ-
atiei de la un moment dat cu obiectivul, se poate masura daca a fost
atins ori nu sau in ce masura a fost atins (Ex: 50%, daca la training au
participat doar 7 angajati).
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Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu Mdsurabil, utilizati
intrebari precum:
* Cat de mult(a)?
* Cat de multi(e)?

Abordabil/de Atins/realizabil — inseamna ci un obiectiv
poate fi intr-adevar atins

Ex: obiectiv de atins/realizabil — ,,Dezvoltarea abilitatilor de scrie-
rea proiectelor de finantare pentru cei 14 angajati din Departamentul de
afaceri europene al organizatiei X”

Ex: obiectiv nerealizabil: ,,Dezvoltarea abilitatilor de scrierea pro-
iectelor de finantare pentru cei 14 angajati din Departamentul de afaceri
europene al organizatiei X timp de o ora in conditiile in care acestia nu
au mai facut un proiect pana acum.

De obiceli, aceasta caracteristica se evalueaza tinandu-se cont de ca-
pacitatea organizatiei sau organizatiilor care depun proiectul si trebuie
sd realizeze obiectivele.

Relevant — inseamna ci realizarea obiectivului
contribuie la impactul vizat de proiect.

Realizarea unui obiectiv trebuie sa contribuie in mod nemijlocit la
atingerea unui obiectiv mai general. In acest sens, el trebuie sa vizeze
un anumit impact.

Ex: In cazul de mai sus, in care obiectivul este ,,Dezvoltarea abilita-
tilor de scrierea proiectelor de finantare pentru cei 14 angajati din De-
partamentul de afaceri europene al organizatiei X”, impactul proiectu-
lui va fi cresterea numarului de proiecte eligibile depuse de organizatie
si implicit a fondurilor atrase.
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Incadrat in Timp — inseamna ca obiectivul contine si data
pana la care este previzut a se realiza.

Legat de un obiectiv incadrat in Timp, stim cat ar trebui ca acesta
sa se realizeze.

Pentru a verifica daca un obiectiv este sau nu incadrat in Timp, uti-
lizati intrebari precum:
 Cand?
* Pana cand?
« In ce perioada?

Ex: obiectiv incadrat in timp — ,,Dezvoltarea abilitatilor de scrierea
proiectelor de finantare pentru cei 14 angajati din Departamentul de
afaceri europene al organizatiei X in perioada 17—19 decembrie 2010

Atentie: Atunci cand elaboram obiectivele sa fim atenti sa nu le
confundam cu activitatile.

Tehnica scrierii obiectivelor in sapte pasi:

Pasul 1: determinarea rezultatelor — rezultatele sunt locurile in
care ne uitam pentru a vedea schimbarile sau imbunatatirile produse de
proiect pentru populatia tinta.

Pasul 2: determinarea indicatorilor de performanta — indicatorii
sunt unitatile de masura cu ajutorul cdrora sunt masurate performantele
obtinute in atingerea rezultatelor. Ne ajutd sd vedem cat de aproape
suntem de rezultate.

Pasul 3: determinarea standardelor de performanta — ne arata
care ar trebui s fie valoarea indicatorilor de performantd pentru a fi
siguri ca am atins rezultatele.

Pasul 4: determinarea timpului necesar — intervalul de timp in
care ne propunem sa atingem standardul de performantd maxim.
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Pasul 5: determinarea costurilor necesare — a banilor necesari
pentru realizarea obiectivului respectiv.

Pasul 6: scrierea obiectivului — combinarea informatiilor obtinute
in pasii precedenti . Un obiectiv ar trebui sa contina un verb de actiune
si o stare care sa reflecte indicatorii de performantd ai grupului tinta
pana la standardul de performanta intr-un timp bine stabilit §i cu un cost
total nu mai mare decat costul estimativ.

Pasul 7: evaluarea obiectivului — obtinerea unui raspuns la o in-
trebare de genul: reflectd obiectivul respectiv ,,cantitatea” de schimbare
pe care o dorim 1n cadrul rezultatului vizat? daca da, atunci obiectivul
este unul realist, daca nu inseamna ca indicatorii de performanta au fost
alesi gresit.

6.1.4 Planificarea proiectului
Planificarea este esentiald in viata unui proiect pentru ca raspunde
la urmatoarele intrebari:

Ce trebuie facut?

Cand trebuie facut?

Unde trebuie facut?

De catre cine trebuie facut?
Cum trebuie facut?

Cu ce resurse trebuie facut?

VVVYYVYVY

Planificarea activitatilor

Procesul de planificare a activitatilor presupune parcurgerea urma-
torilor pasi:

1. Pentru fiecare obiectiv al proiectului, decideti strategia optima si
activitdtile pe care le implica.

2. Lista tuturor activitatilor proiectului. Elaborati o singura lista
pentru toate activitatile planificate.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

120




CAPITOLUL 6. Managementul proiectelor

3. Impartiti activititile in sub-activititi si sarcini realizabile. Tm-

partiti activitatile mai intai in sub-activitati si apoi in sarcini. Principala

consideratie este obtinerea unui nivel corect de detalii. Cea mai frec-

ventd greseald este Impartirea activitatii in prea multe detalii. Cei care

planifica trebuie sa imparta activitatile doar pana la un nivel la care au
destule informatii pentru a deduce resursele necesare.

4. Pentru fiecare activitate, estimati durata si resursele necesare.
Pentru aceasta e bine sa utilizati o foaie separatd pentru fiecare activi-
tate.

5. Clarificati secventa §i dependenta. Acum ordonati activitatile in
succesiunea lor logica. Unele activitati pot avea loc in paralel. Legati
activitatile unele de altele pentru a le determina secventa si dependen-
ta. Activitatea depinde de inceperea sau incheierea altei activitati? De
exemplu, construirea unei case constd intr-un numar de actiuni separate
dar interrelationate: mai intai se sapa si se face fundatia, apoi se ridica
zidurile etc. Sunt si activitati ce se pot face in paralel: aprovizionarea cu
materiale si ridicarea fundatiei.

6. E momentul sa evaluati dependenta activititilor de resurse.
Unele activitati care, teoretic, pot avea loc concomitent, in realitate
nu vor putea deoarece necesitd aceeasi resursd (umana sau materiala).
Acestea vor trebui reordonate in succesiune.

7. Stabiliti termene pentru fiecare sarcind. Fiecare sarcind trebuie
sa aiba o data de incepere, o durata si o datd de incheiere. Apoi agenda
trebuie urmata cat mai indeaproape.

8. Alcatuiti agenda activitatilor principale. Dupa ce ati specificat
termenele sarcinilor individuale, urmatorul pas este sa planificati terme-
nele pentru Intreaga activitate principala.

9. Utilizati repere (milestones). Reperele sunt evenimente cheie
care ofera o masura a progresului proiectului si obiective catre care sa
se Indrepte echipa proiectului.
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10. Avind aceste date stabileste drumul critic: succesiunea de ac-

tivitati Intre care nu existd pauze datorate dependentei unei activitati
de realizarea concomitenta a altora. In acest caz, orice intarziere in re-
alizarea unei activitati va duce la intarzierea terminarii proiectului. El

reprezinta drumul cel mai lung (ca duratd) din intregul proiect.

11. Definiti expertiza in cadrul echipei. Nivelul si tipul expertizei
necesare trebuie hotarate separat pentru fiecare sarcina.

12. Alocati sarcini in cadrul echipei. Distribuiti responsabilitati in
consultare cu membrii echipei. Fiecare sarcind este atribuitd unui indi-
vid care si-0 asuma ca un scop pe termen scurt.

Resursele umane ale proiectului

Conlucrarea dintre membrii proiectului este esentiald pentru bunul
mers al proiectului.

Rolul crucial il are managerul de proiect care trebuie sa-si ctaleze
abilitatile pentru a coordona si gestiona eficient echipa de implementare
a proiectului.

Un bun manager de proiect trebuie sa aiba numeroase calitati. lata
cateva dintre ele:
= Leadership
=  Team building
= Management
= Time management
= Puterea de a delega
= Capacitatea de a estima
= Administrarea bugetului
= Risk management
= Capacitatea de a intervieva
= Abilitatea de a negocia
= Abilititi de bun comunicator si prezentator
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= Abilitati tehnice

Pentru selectarea unei echipe eficiente sunt necesari cativa pasi:

1. descrie activitdtile elementare pentru fiecare obiectiv
al proiectului;

2. transforma activitatile In sarcini de realizat si competente
necesare;

3. transforma sarcinile in responsabilitati;

4. pe baza responsabilitatilor ce trebuie acoperite si a competentelor
necesare realizeaza fise de post pentru membrii echipei.
Numaérul de membri ai echipei va depinde de varietatea sarci-
nilor si de celelalte resurse disponibile (bani, echipament,
spatiu etc.).

5. selectarea membrilor echipei. Se poate face atat din interior cat
si din afara organizatiei si include obligatoriu un interviu cu fie-
care. Desi uneori membrii echipei sunt deja alesi de catre orga-
nizatie, este important ca managerul de proiect sa nu aiba numai
responsabilitatea realizarii proiectului, ci si autoritatea de a
decide cu cine va lucra pentru aceasta.

Bugetul proiectului.

Bugetul reprezinta o imagine clard, de ansamblu asupra resurselor
financiare necesare n implementarea proiectului. Bugetul are cel mai
imporatnt rol in intregul proces de management de proiect. Un buget
construit neeficient va crea multe probleme in faza de implementare a
proiectului. Pentru a elabora un buget, trebuie sa prevedem ce resurse
va necesita proiectul, cantitatea fiecarui articol de buget, data la care va
fi necesar si cat va costa — incluzand efectele inflatiei asupra preturilor.
Este important s realizam un buget pe activitdti pentru a urmari cheltu-
ielile in mod sistematic, atunci cand ele au fost efectuate.

Etape in realizarea bugetului
1. planifica activitatile proiectului
2. estimeaza cheltuielile pentru fiecare activitate

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

123




Business Start-up — Ghidul antreprenorului

3. estimeaza posibilele surse de venit

4. reconciliaza eventualele diferente intre cheltuieli si venituri

5. realizeaza o planificare in timp a cheltuielilor si veniturilor

6. gdseste solutii pentru evitarea potentialelor crize de lichiditati;
daca deficitul temporar nu poate fi suportat de organizatie, bugetul
sau planificarea Iui in timp vor trebui reconsiderate

7. supune bugetul spre aprobare institutiei si, daca e cazul,
finantatorului

8. stabileste proceduri de supraveghere permanenta in timpul
implementarii a cheltuielilor comparativ cu bugetul

Recomandiri privind intocmirea bugetului:

* intocmirea unui buget corect va dura destul de mult,
deci Incepeti din timp;

* consultati la Intocmirea bugetului pe toate persoanele implicate
in acesta - veti avea mai multe sanse sa fie realist si, in plus, va
asigurati ca el va fi inteles si acceptat in mod flexibil si nu privit
ca 0 masura birocratica de control;

* bugetul trebuie sa corespunda cu contractul de finantare.

Tipuri de bugete

Buget pe categorii de cheltuieli: Este cel mai simplu buget, care
grupeaza cheltuielile pe anumite categorii, alese fie din considerente
fiscale, fie urmarind clasificarea finantatorului.

Buget pe categorii de cheltuieli si pe activitati: Grupeaza cheltu-
de buget cu care se opereaza atunci cand se elaboreaza bugetul proiec-
tului. Utilizandu-1, ne putem asigura de faptul ca nu scapam din vedere
nici o activitate si nici o cheltuiala

Buget pe surse: Grupeaza cheltuielile pe categorii i pe surse de
finantare care participa cu fonduri. Acest tip de buget reprezinta, de
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obicei, forma sub care bugetul i se prezintd finantatorului caruia i se
solicita fonduri, avand 1n vedere faptul ca orice finantator doreste sa stie
cine mai sustine din punct de vedere financiar proiectul respectiv si n
ce masurd. Daca se doreste o detaliere privind modul in care s-a ajuns
sd se prevada sumele aferente fiecarui tip de cheltuiald, se poate atasa si
bugetul de tip ,,b” (pe activitati si categorii de cheltuieli).

Asadar:
1. Bugetele cuantifica activitati — adica le confera valoare in bani
2. Bugetele dirijeaza cheltuielile astfel incat resursele sa fie cheltuite
numai pentru activitati care sprijina obiectivele proiectului
3. Bugetele identifica ce resurse sunt necesare si
cand sunt solicitate
4. Bugetele permit examinarea obiectivelor si activitatilor
unui proiect din punct de vedere al costului lor actual
5. Un buget realist si actualizat permite evaluarea financiara
a proiectului

De cele mai multe ori finantatorul nu oferd suma totala pe care o
consideram necesara atunci cand scriem proiectul. Acesta poate avea
mai multe motive: fie nu am explicat actiunea si costul ei asociat destul
de clar, fie ca nu am calculat corect fondurile necesare, fiec a considerat
ca propunerea este buna, dar suma prea mare pentru fondurile sale alo-
cate sau pur si simplu asa este stipulat in ghidul solicitantului anume
ca finantatorul contribuie la desfasurarea proiectulul cu x% din suma
totald. In asemenea cazuri trebuie si avem capacitatea financiara de a
asigura cofinantarea proiectului.

In accesarea fondurilor europene cofinantarea este necesara in ma-
joritatea cazurilor. De aceea atunci cand accesam un fond trebuie sd fim
pregatiti sa avem cofinantare. De asemenea un rol foarte important il
reprezinta cash-flow-ul de care trebuie sa dispunem pe perioada imple-
mentarii proiectului pentru a evita blocajele financiare.
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6.1.5 Ciclul de viata al unui proiect.

Orice proiect parcurge mai multe faze pana sa ajunga la indeplinirea
obiectivelor, iar cunoasterea in detaliu a acestor faze reprezinta un fac-
tor esential pentru cei care elaboreaza proiecte.

6.1.6. Implementarea proiectului
Implementarea proiectului este de fapt ducerea la indeplinire a celor
planificate.

Cele mai mari provocari ale managementului proiectului, in faza de
implementare, sunt:

* Respectarea obiectivelor proiectului;

* Coordonarea si organizarea;

e Luarea deciziilor;

* Monitorizarea si evaluarea;

» Mentinerea contactelor cu partenerii;

* Delegarea responsabilitatilor;

 Formarea echipei, managementul resurselor umane si
* Orice altceva care poate interveni...

Monitorizarea acestor sarcini necesitd focusare. Prin urmare contro-
lul desfasurarii activitatilor proiectului, controlul timpului si controlul
resurselor umane sunt esentiale in aceasta faza.

Controlul proiectului

Nu exista proiect care sa se defasoare in deplind confrmitate cu pla-
nul stabilit, de accea se impune un control riguros al proiectului. Ne-
respectarea planificarii poate duce la evolutii necontrolate ale proiec-
tului. Controlul proiectului urmareste observarea oricaror abateri de la
planificare, investigheaza cauzele, apreciaza consecintele si introduce
corecturile necesare.

Cauzele nerespectarii planificarii in timp se ivesc atunci cand apar
schimbari necontrolate care duc la intarzierea implementarii proiectu-
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lui, sau atunci cand efectele schimbarilor necesare aduse proiectului
sunt subestimate. Riscul nerespectarii programarii initiale se poate re-
duce prin dublarea planificarii cu planuri alternative si de contingenta
(de contracare a principalelor probleme ce pot apare), monitorizarea cu
atentie a activitatilor care contin multe elemente nesigure si asigurarea
unui bun sistem de comunicare in cadrul echipei de proiect (rapoarte
privind progresul proiectului distribuite la toti membrii, intalniri regu-
late etc.).

Problemele legate de resursele umane sunt adesea cel mai greu de
rezolvat. Ca si problemele de timp, acestea pot fi mult reduse printr-o
planificare bine gandita si flexibild la schimbari, mai degraba decat su-
perficiald si rigida, insotita de planuri de rezerva si selectarea unei forte
de munca flexibile.

Iata cateva probleme tipice si cum se pot evita sau rezolva:

1. Membrii echipei care muncesc prea mult peste programul initial
agreat sau care nu mai ajung sa-si termine treburile. Aceasta poate
fi fie o problema de planificare (nu au fost bine alese responsabili-
tatile, numarul de ore de munca sau ocupantul postului), fie de con-
trol (monitorizarea respectarii fiselor de post pentru fiecare membru
si evaluarea performantei lor).

2. Membrii echipei care mai au si alta munca. Pentru acestia este
importanta planificarea in timp a utilizarii lor in cadrul proiectului,
punerea de acord privind programul lor de lucru, respectarea cat mai
mult posibil a planificarii in timp a activitatilor si monitorizarea per-
manentd a proiectului pentru a putea prevedea cat mai din timp
schimbarile, lasandu-le suficient timp pentru reconsiderarea pro-
gramului cu celelalte obligatii pe care le au. Aceleasi recomandari
se aplicd si in cazul cand aveti nevoie de un anume expert pentru o
parte a proiectului care are disponibilitate limitata.
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3. Membrii care parasesc echipa. Dezvoltarea de bune relatii §i un

bun sistem de comunicare in cadrul echipei cresc sansele ca acestia
sd-si anunte in timp util plecarea si deci vei avea mai mult timp
pentru a le gasi un inlocuitor.

4. Persoane care devin busc indisponibile (boala, probleme perso-
nale). Poate fi evitatd prin alegerea unei echipe flexibile si dezvolta-
rea de planuri de contingenta pentru asemenea cazuri.

In cursul implementarii, poate apare ideea realizarii unor schimbari
care par si duci la cresterea performantei proiectului. inainte de a reali-
za schimbarea, reveniti la problema, scopul si obiectivele initiale pentru
a va asigura daca schimbarea este Intr-adevar benefica. Uneori, aseme-
nea ,,idei geniale” pot deturna proiectul de la scopul initial.

Managementul timpului

Primul lucru care se observa la o problema sunt efectele sale. Pro-
blemele de implementare ce tin de timp §i se manifesta prin:

— nerespectarea termenelor pentru actiuni

— prea multe sarcini ,,aproape gata”

— prea multe ,,actiuni prioritare” pe lista

— numar crescut de Intalniri cu caracter extraordinar
intre membrii echipei

— utilizarea de resurse suplimentare pentru a sprijini
sectoarele critice.

Cel mai adesea, motivul principal invocat pentru nerespectarea
timpului este neprevazutul. Aceasta sugereaza ca un frumos plan ,,pe
hartie” a fost dat peste cap de cruda realitate... Este incontestabil ca
neprevazutul apare. Mai mult, el apare sigur. Aici nu e nimic de facut.
Ceea ce se poate face este sa gandim cum minimalizam efectele pe care
ceva neprevazut le are asupra proiectului nostru. Documentarea detalia-
td, analiza minutioasa si realizarea unei planificari flexibile la schimbari
reduce partial riscurile.
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Dar, odata inceput proiectul, modul cum reactionam la schimbari
devine esential. Principalele cauze ale nerespectarii planificarii in timp
apar prin introducerea de schimbari necontrolate care intarzie imple-
mentarea sau pentru ca efectele schimbarilor necesare aduse proiectului
sunt subestimate.

Efectele principale ale nerespectarii planificarii in timp se concre-
tizeaza in cresterea costurilor sau reducerea performantei proiectului.
Aceste probleme pot fi rezolvate prin:

— monitorizare minutioasa si evaluare

— actionand la timpul potrivit

—negociere, cand e cazul

—acordarea de suficienta libertate de actiune managerului
de proiect

— sprijin pentru proiect din partea restului organizatiei

Dar cum reducem riscul nerespectarii programarii initiale? Prin du-
blarea planificarii cu planuri alternative si de contingenta (de contraca-
rare a principalelor probleme ce pot aparea), monitorizarea cu atentie a
activitatilor care conttn multe elemente nesigure si asigurarea unui bun
sistem de comunicare 1n cadrul echipei de proiect (rapoarte privind pro-
gresul proiectului distribuit tuturor membrilor, intalniri regulate etc.).

Controlul costurilor

Folosirea corecta a banilor si respectarea bugetului alocat sunt res-
ponsabilitati majore ale managementului de proiect.

Aceasta presupune trei cerinte de baza:

1. bugetul initial a fost bine gandit. Inca o data planificarea rigu-
roasa este esentiald. Un buget prost intocmit este un slab instrument
de control

2. bugetul este in continuu monitorizat pe parcursul proiectului.

3. monitorizarea bugetului va permite sa tineti o evidenta la zi a
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acestuia, sd puteti prevedea si controla fluxul banilor si sa luati la
timp masuri pentru a evita depasirea bugetului. Monitorizarea pre-
supune existenta unui sistem clar de raportare financiara.

Nivelul de responsabilitate si limitele de autoritate privind cheltuie-
lile proiectului sunt bine clarificate pentru toti membrii echipei.

In general, acestea depasesc nivelul de autoritate al managerului de
proiect, deci consultarea forului superior de decizie in organizatie este
necesara. Mai ales in cazul opririi proiectului, decisiv in luarea unei
decizii va fi de obicei politica sau prestigiul organizatiei, mai degraba
decat implicatiile financiare.

In cursul implementarii, poate apirea ideea realizirii unor schim-
bari care par si ducd la cresterea performantei proiectului. Inainte
de a realiza schimbarea, reveniti la problem, scopul si obiectivele ini-
tiale pentru a vd asigura daca schimbarea este, intr-adevar beneficd.
Uneori asemenea ,,idei geniale” pot deturna proiectul de la scopul
initial.

6.1.7 incheierea si evaluarea

La terminarea proiectului e momentul sa raspundem la intrebarea: A
fost sau nu acesta un succes? Nu este suficient cd suntem toti multumiti
(sau bucurosi ca s-a terminat!), e nevoie de o apreciere obiectiva a reu-
sitei proiectului. Aceasta se realizeaza prin evaluare.

Un proiect cu adevarat de succes este realizat in timpul prevazut,
cu resursele alocate si la nivelul de performanta dorit.

Evaluarea va trebui sa raspunda la toate aceste elemente. Evaluarea
reprezintd emiterea de judecati privind progresul inregistrat pe calea
atingerii obiectivelor propuse.
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Ce evaluim?

Evaluarea se concentreaza asupra a patru aspecte principale (resurse
investite, activitati desfasurate, rezultate obtinute, impactul realizat) si
trebuie sa raspunda la urmatoarele

intrebari:

» in ce masurd proiectul si-a atins obiectivele si daca nu,
de ce nu?
in ce masura activitatile au fost indeplinite?
in ce masurd munca a fost bine facuta?
in ce masura resursele au fost utilizate in mod eficient?

Care a fost impactul proiectului? Ce a schimbat proiectul?
Ce ati Invatat pe parcursul proiectului?

Cum veti utiliza experienta dobandita prin proiect

pentru proiectele viitoare?

VVVYVYY

Planul de evaluare trebuie sa cuprinda informatii despre modul in
care vor fi culese informatiile privind progresul proiectului (monitori-
zarea) si felul 1n care se va aprecia masura in care au fost atinse obiec-
tivele si rezultatele preconizate. Pentru a putea fi realizata, evaluarea
necesita existenta unei etape intermediare, monitorizarea, §i presupune
stabilirea prealabila a unor indicatori si standarde de performanta.

Atentie!

1. Atat monitorizarea cat si evaluarea nu au obiect si sunt imposibil
de facut in mod efectiv atunci cand proiectul nu are foarte bine clarifi-
cate si formulate obiectivele.

2. Schema de monitorizare si evaluare se stabileste inca din faza de
planificare a proiectului (de ce se face, pentru cine, ce se monitorizeaza,
de catre cine, cum, cand, ce se evalueaza, de catre cine, cum, cand, ce
resurse sunt implicate n acest proces, cum vor fi folosite rezultatele), si
ea trebuie inclusa atat in planificarea activitatilor cat si in buget.
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Monitorizarea si evaluarea presupun stabilirea unor criterii

si indicatori de performanta.

Monitorizarea este procesul de colectare sistematica si analizare
a informatiilor cu privire la activitatile proiectului. Monitorizarea ne
ajuta sa efectuam o verificare regulata a ceea ce facem in mod curent;
informatiile pot reprezenta indicatori atat cantitativi, cat si calitativi.

Daca nu colectam datele pe parcursul desfasurarii proiectului cum
vom aprecia la sfarsit daca este bine sau nu ce anume am facut? Daca
nu avem informatii suficiente, vom fi nevoiti sa ne amintim sau sa in-
ventam date si atunci corectitudinea si transparenta vor avea de suferit.

Ce monitorizam?

>

>

resursele investite in proiect: umane, materiale, financiare,
informationale, de timp

activitatile: respectarea planificarii si a standardelor cantitative
si calitative pentru fiecare din ele.

procesul de luare a deciziilor:

— ce decizii sunt luate

— cine este implicat in luarea deciziilor

— cine nu este implicat in luarea deciziilor

Etape ale monitorizarii:

>

»

colectarea permanenta a informatiilor (ceea ce se intdmpla
in timp ce se intampla)

punerea laolaltd a informatiilor si datelor pentru a vedea
ce s-a realizat pana la un moment dat

evaluarea masurii in care obiectivele au fost atinse sau
problema rezolvata

tragerea concluziilor si folosirea experientei pentru viitor

A monitoriza inseamna a cerceta ceea ce se intimpla
in timp ce se intampla.
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Colectarea datelor pentru monitorizare
Avem la dispozitie urmatoarele surse de informatii pentru monito-
rizare:

Statistici

Cea mai simpla forma de monitorizare este cea bazata pe indicatori
cantitativi. Se poate folosi In monitorizarea numarului de oameni care
participa la activitati, a numarului de beneficiari ai proiectului, a banilor
cheltuiti zilnic etc. Intrebarile la care raspundem prin statistici sunt, de
obicei: cat de mult? Cati/cate?

Informatiile calitative

Acestea se pot referi, de exemplu, la subiectele acoperite in cadrul
unei sesiuni de instruire, sfaturile oferite de un consilier, de ce anume
instruire au beneficiat membrii etc. Principalele intrebari la care se ras-
punde sunt: ce am facut? Ce efecte a avut ceea ce am facut?

Jurnalele

Prin jurnale se poate intregistra si urmari ce munca a depus fiecare
persoand implicata in proiect. Acest tip de monitorizare poate fi folosit
doar daca exista un acord general in privinta utilizarii lui si daca oame-
nii sunt sinceri atunci cand declari ce si ce nu au facut. Intrebarile la
care se raspunde sunt: cine a facut? Ce? si Cand?

Observatiile

Sunt folosite, de reguld, obervatiile unor persoane care nu sunt di-
rect implicate in proiect. in cazul in care observarea nu este efectuata
de persoane cu pregdtire speciald, observatiile pot fi subiective. Spre
exemplu, daca un instructor spune ca 15 persoane au participat la un
curs la care au fost acoperite anumite subiecte, aceasta este o observatie
obiectiva. Daca, 1nsd, spune ca participantii au participat ,,din plin” si
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s-au simtit foarte bine, aceasta este o informatie subiectiva. Un oberva-
tor 151 pune Intrebarea: ce vad? si ce aud?

Interviuri si chestionare

O monitorizare buna si sistematica presupune colectarea informa-
tiilor de la membrii, clientii i beneficiarii organizatiei. in mod ideal,
aceasta se face rugand persoancle respective sa completeze un ches-
tionar scris sau sd raspunda la niste intrebari in cadrul unui interviu.
Intrebarile pot fi deschise sau inchise. Prin Intrebari inchise , numarul
variantelor de raspuns posibile este stabilit de catre cel care intervie-
veazi. Intrebarile deschise aduc, de obicei, mai multa informatie, dar
raspunsurile la ele sunt mai greu de prelucrat.

O monitorizare bund implica, adesea, folosirea atat a intrebarilor
inchise, cat si a celor deschise.

Trecerea in revisti a datelor obtinute

Monitorizarea in sine nu inseamna nimic. Este doar colectarea in-
formatiilor. Pasul urmator 1l reprezinta coroborarea informatiilor obti-
nute si a datelor si exprimarea lor intr-o forma ce poate fi de folos celul
care le foloseste.

Prin trecerea in revista se obtin informatii care indica, de exemplu,
ce activitati au fost derulate sau servicii oferite Intr-o anumita perioada
de timp, cum si de catre cine au fost folosite.

Criteriile de monitorizare si evaluare

Criteriile reprezintd aspectele considerate relevante pentru apre-
cierea performantei activitatii pe care o evaluam. Aspectele ce se pot
masura In timpul activitatii vor face obiectul monitorizarii, In vreme ce
altele care tin de impact vor fi abordate prin evaluare.
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Indicatorii

Indicatorii de performanta reprezintd unitatile de masura utilizate
pentru evaluarea performantei prin prisma criteriilor stabilite. In functie
de criteriul utilizat pentru evaluarea performantei, indicatorii pot fi:

» cantitativi

Masoara cantitatea (de servicii, de clienti, de timp etc.) si sunt cei
mai usor de masurat. De exemplu: nr. de persoane implicate, rata de
utilizare a unui serviciu, nr. de ore pe zi pentru o anume activitate, nr.
de zile pe an etc.

> financiari

Masoara nu doar costurile directe (transport, cazare, salariul unui
angajat etc.) ci si cele

indirecte (chirie, intretinere, administrare). De exemplu: costul pe
unitate etc.

> calitativi

Nu masoara cat de mult se face, ci cat de bine sau cat e bun este
produsul sau serviciul.

Indicatorii de calitate pot fi interni sau externi.

» de proces

Se concentreaza pe cum se iau deciziile privind managementul pro-
iectului (cine este implicat in luarea deciziilor i cum, cum se iau deci-
ziile, cum se transmit celor interesati etc.)

» de impact

Se concentreaza pe efectele produse prin activitatea proiectului si
beneficiile obtinute.

Efectele si beneficiile pot fi pe termen scurt si pe termen lung.

Caracteristici ale indicatorilor: direct, obiectiv, practic, senzitiv,
legat in mod direct de rezultatele ce se masoara prin acesta.
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Raportarea

Rezultatele evaluarii pot fi incorporate in raportul final pe care ma-
nagerii proiectului il Tnainteaza finantatorilor proiectului. Raportul are
doua parti: raportul narativ si cel financiar.

Raportul narativ trebuie sa fie o reprezentare fidela a modului in
care s-a derulat proiectul. Totusi, formulati un text scurt si la obiect,
concentrandu-va asupra elementelor care ar putea interesa actorii ex-
terni organizatiei, cum ar fi de pilda finantatorii.

Raportul financiar trebuie sa arate clar si precis cum anume au fost
utilizate fondurile. Toate cheltuielile legate de proiect trebuie prezenta-
te. Este important ca raportul financiar sa se coreleze si sa se potriveas-
ca cu raportul narativ.

Raportul de evaluare trebuie sa cuprinda:

1. obiectivele avute in vedere;

2. o scurtd informare cu privire la necesitatea atingerii

acelor obiective;

3. ce anume informatii si date au fost colectate si cum au fost
ele colectate si analizate;

. ce demonstreaza informatiile colectate;

. cum a fost facuta evaluarea si cine a fost implicat;

. daca au fost atinse obiectivele fixate la inceput;

. ce alte rezultate au fost atinse;

. ce noi necesitdti, din care ar rezulta noi obiective au aparut
pe parcursul proiectului §i ce anume isi propune institutia
sa Intreprinda in legatura cu ele;

9. ce recomandari se fac pentru viitor?

(= BN I WY I N
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6.2 FINANTAREA PROIECTELOR

6.2.1 Construirea cererii de finantare.

Ordinea 1n care ni se cere sd prezentam proiectul ne poate induce in
eroare. Atunci cand elaboram proiectul, schema de constructie a sa di-
fera cu cea care va aparea in forma finala.

latd cum, de obicei, aratd ordinea tipica a elementelor propunerii
atunci cand este Tnaintata finantatorului:

1. Scrisoare de insotire
2. Pagina de titlu

3. Rezumat

4. Introducere

5. Problema/scop

6. Justificarea proiectului

7. Obiective

8. Activitati

9. Evaluare

10. Finantari ulterioare/durabilitate
11. Buget

12. Anexe

Atunci cand elaboram un proiect ordinea trebuie sa arate astfel:

1. Problema/scop
2. Obiective

3. Activitati

4. Evaluare

5. Buget

6. Justificarea proiectului
7. Finantari ulterioare/durabilitate

8. Introducere
9. Pagina de titlu
10. Rezumat

11. Anexe

12. Scrisoarea de insotire
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6.2.2. Gasirea finantatorilor.

Atunci cand descoperim o nevoie sau o problema ce trebuie rezolva-
td prin implementarea unui proiect, trebuie sd gasim surse de finantare.
In acest sens urmeaza si facem o cercetare amanuntita a finantatorilor
existenti pe piata, finantatori dispusi sd investeascd in rezolvarea pro-
blemei identificate.

Cand efectuam acesta cercetare trebuie sa:
— identificam cat mai multe surse de finantare,
care sa fie in directd concordanta cu ideea noastrad de proiect
— sa avem destule informatii care s ne ajute
la alegerea finantatorului
—sa avem pusa la punct o strategie de contractare
a finantatorilor

in momentul in care am decis carui finantator s ne adresim cu un
proiect scris, trebuie sa obtinem urmatoarele informatii:
= Care sunt criteriile de eligibilitate
= Ce sume sunt alocate si pe ce perioada de timp
= (e fel de proiecte a finantat in trecut
= Care sunt ariile de interes (domeniile)
in care finantatorul investeste
= Care este dead-line-ul de depunere al proiectelor
= Cat dureaza evaluarea propunerii noastre

Trebuie sa avem in vedere faptul ca fiecare autoritate finantatoare
are propriile norme metodologice de alocare a sumelor necesare pentru
implementarea proiectelor. De aceea atunci cand ne apucam sa con-
struim un proiect este imperios necesar sa tinem seama de Ghidul
Solicitantului.

Sursele de finantare sunt variate, Insa cele mai cautate sunt, evident,
fondurile structurale. Acestea sunt deschise in tara noasra din 2007 si se
vor inchide in 2013. Fondurile structurale deschise in Romania sunt;
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Programul Operational Sectorial Dezvoltarea
Resurselor Umane

Programul National de Dezvoltare Rurala
Programul Operational Regional

Programul Operational Sectorial Cresterea

Programul Operational Sectorial Mediu

Programul Operational Sectorial Dezvoltarea
Capacitatii Administrative

Programul Operational Sectorial Transport
Programul Operational Sectorial Asistentd Tehnica

Programul Operational Pescuit

Elementele propunerii de finantare

6.2.3. Justificarea proiectului
in cadrul acestui capitol trebuie si convingeti finantatorul de urma-
toarele aspecte:

1. Problema abordata in cadrul proiectului este una reala (vezi capi-
tolul referitor la identificarea si documentarea problemei), iar amanarea
rezolvarii ei are repercursiuni asupra unui grup seminificativ de ceta-
teni. Trebuie sd explicati Intr-un mod cat mai convingdtor ce ar urma
sd se intample daca problema respectiva ar fi lasata nerezolvata, fara a
fi patetici.

2. Atingerea scopului si, implicit, rezolvarea problemei va aduce o
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serie de avantaje comunitatii, societatii sau anumitor grupuri sociale,
avantaje pe care trebuie sa le mentionati.

3. Institutia dumneavoastrd este In masurd sa abordeze problema
respectiva si sa duca proiectul la bun sfarsit. Explicati cat mai clar argu-
mentele care sustin aceastd afirmatie. Demonstrati ca aveti competenta
necesara.

6.2.4 Finantare ulterioara — durabitatea proiectului

Cei mai multi finantatori doresc ca finantarea lor sa contribuie ca-
pital la cresterea gradului de cunoastere intr-un domeniu important; cu
alte cuvinte le place sa-si cumpere un mic loc 1n posteritate prin contri-
butia lor financiara. Vor sa vada ca proiectul pe care il finanteaza traies-
te mai departe de limita propusa in cererea de finantare, pentru ca ei (pe
langa celelalte grupuri-tintd) sa se poata bucura de beneficii. Adica vor
sa vada ca investitia lor este pe termen lung.

Cei mai multi cautatori de finantare insa, nu au forta sa gandeasca
sau sa descrie proiectul pe care il propun decat pe durata derularii tre-
cutd in cererea de finantare.

Nu faceti ca ei. Aratati finantatorului ca v-ati gandit la derularea in
continuare a proiectului, ca aveti contactele necesare pentru a sustine
financiar proiectul respectiv dupa ce s-a terminat respectiva finantare.
Potentialele surse de finantare viitoare pot include:

* grant-uri ale altor finantatori

* taxe pe servicii prestate

* programe de dotare (sau autodotare)

» grant-uri ale aceluiasi finantator (la o finantare ulterioara)

Este de dorit sa includeti in aceasta sectiune un buget prospectiv
detaliat care s@ scoata in evidentd obtineredea durabilitatii proiectului.
Daca aveti in vedere sa obtineti o alta transa de finantare, este bine sa-1
instiintati pe finantator inca de la Inceput despre acest lucru si sa moti-
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vati temeinic nevoia de asistentd ulterioard. Multi cautatori de finantare
sunt atat de concentrati pe prezent incat uitd ca finantatorul acorda o
mai mare atentie proiectelor care ii solicita o ,,finantare sustinuta”.

6.2.5. Introducerea

Introducerea este acea parte a propunerii in care il convingem pe
finantator ca institutia noastrd ¢ cea mai potrivitd pentru a aborda si
rezolva problema de care se ocupa proiectul nostru. Scopul introducerii
este acela de a spori interesul finantatorului pentru ceea ce face insti-
tutia noastra si de a-1 face interesat sa citeasca mai departe propunerca
de finantare.

Introducerea trebuie:

* sa descrie institutia noastra si actiunile pe care le intreprinde

* sa prezinte relationarea dintre scopul si obiectivele proiectului
si scopul si obiectivele pe termen lung ale institutiei

* sa scoata in evidenta pregatirea profesionala si stiintifica
a personalului ce se va ocupa de proiect si ale responsabilului/
coordonatorului de proiect

* sa prezinte persoancle ce pot oferi recomandari

* sa prezinte alte tipuri de suport de care beneficiaza institutia
in prezent

* sd prezinte orice alta informatie menita sa creasca
credibilitatea institutiei

Ar fi de dorit ca introducerea sa nu fie mai mult de o pagina A4 si sa
ofere informatii clare si la obiect, pentru a usura lectura.

6.2.6. Titlul proiectului

Titlul este citit primul in cadrul unui proiect. Va trebui deci sa gasiti
ceva care sa-l faca pe finantator sa mearga mai departe. Sa includeti in
titlu ceva care sa-| trezeasca curiozitatea.

De obicet titlul trebuie:
* sd fie descriptiv
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* sa scoata in evidenta rezultatele proiectului si nu metodele
folosite
* sa descrie avantajele pe care le vor castiga beneficiarii sau
societatea de pe urma proiectului
« sd fie clar, concis si usor de tinut minte.

Daca vreti sa vedeti cateva exemple de titlu, este de ajuns sa deschi-
deti un ziar de senzatie; cam asa ceva trebuie folosit ca stil si design.

Titlul poate varia ca lungime; cel mai bine ar fi s@ intrebati (daca
aveti posibilitatea) finantatorul caruia 1i veti trimite proiectul ce I-a fra-
pat pozitiv la titlurile proiectelor admise la ultima etapa de finantare.
Sunt finantatori care au reguli stricte in privinta numarului de litere fo-
losite intr-un titlu. Se spune ca ,,e bine sa folosesti zece sau treisprezece
cuvinte in titlul proiectului tau”.

Recomandari:

* ¢ bine sa nu folositi acronime atunci cénd finantatorul
nu mentioneaza explicit cd doreste acest lucru

* nu faceti referinte la vasta dumneavoastra cultura (mitologie,
cultura generala, istorie, arta etc.). S-ar putea ca finantatorul Dvs.
sd nu aiba aceleasi hobby-uri cu ale Dvs.

* nu Incercati sd impresionati finantatorul cu termeni tehnici sau cu
elemente de jargon. Daca termenii finantarii nu prevad acest
lucru s-ar putea sa nu va faceti inteles pe deplin.

6.2.7. Rezumatul proiectului

Rezumatul este o ,,condensare” clara si concisa a propunerii. Mo-
tivele pentru care o cerere de finantare trebuie sa cuprinda un rezumat
sunt urmatoarele:

1. De cele mai multe ori, rezumatul este solicitat
de catre finantator.

2. Rezumatul ofera o trecere in revista a capitolelor care urmeaza,
facandu-le, astfel, pe acestea, mai usor de inteles.
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3. De multe ori, rezumatul este singura parte a cererii de finantare
care se citeste, servind, astfel, ca unica baza de luare
in considerare sau respingere a proiectului.

4. Fiind prima parte a propunerii care se citeste, solicitantul de
finantare poate trezi interesul finantatorului pentru proiect.
Este foarte important ca prima reactie a cititorului sa fie pozitiva.

Un rezumat trebuie sa cuprinda:

* 0 scurtd prezentare a solicitantului;

e scurta informatie privind credibilitatea solicitantului:

* prezentarea problemei ce urmeaza a fi abordata;

* scurta prezentare a obiectivelor;

* scurta prezentare a modului de atingere a obiectivelor;

* scurta prezentare a planului de evaluare;

» mentionarea costului total al proiectului, a fondurilor deja
primite, fondurilor solicitate de la finantatorul caruia ii este
adresata cererea si a fondurilor solicitate de la alti finantatori,

» mentionarea modului de finantare in viitor (durabilitatea
proiectului).

Ordinea in care sunt trecute aceste elemente in revista in cadrul re-

zumatului este putin diferita de cea de mai sus. Primul lucru pe care fi-
nantatorul trebuie sa-1 ia la cunostinta este ,,problema”. Asadar, proble-
ma trebuie sa fie primul aspect mentionat, dupa care trebuie sa urmeze
celelalte elemente in ordinea prezentatd mai sus.

Desi rezumatul este prima componenta a cererii de finantare care se

citeste, ea se redacteaza dupa ce toate celelalte sunt completate.

Uneori finantatorul cere elementele care trebuie cuprinse in rezumat;

uneori rezumatul trebuie Incadrat intr-un anume spatiu dintr-un formu-
lar, sau trebuie sa contind ,,n” cuvinte.

Respectati intocmai cerintele finantatorului!
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6.2.8 Anexele proiectului

Adesea, aceasta sectiune poate fi decisiva In competitia institutiei
dumneavoastra cu alti solicitanti de finantare. Ea poate contribui la in-
tregirea imaginii finantatorului despre institutie si la sporirea credibili-
tatii ei.

De reguld, anexele sunt solicitate de catre finantatorul caruia ii
adresati cererea. Este bine insa sa aveti in vedere urmatoarele elemente
pentru a fi incluse in anexe, chiar dacé ele nu sunt solicitate de catre
finantator:

« lista membrilor conducerii organizatiei;

* curriculum vitae al responsabilului de proiect
si al persoanelor cheie;

* explicitarea bugetului;

* planul de activitate pe anul in curs;

* bugetul general curent:

« lista cu alti finantatori, in trecut §i in prezent, ai organizatiei;

* materiale legate de alte proiecte sau activitati relevante
pentru proiectul in cauza.

e acordurile de parteneriat (daca este cazul)

« orice documente care sprijind argumentatia proiectului

In cazul in care in celelalte capitole ale propunerii se fac trimiteri
la anexe, este bine sa se precizeze numarul anexei si pagina la care se
afla.

6.2.9. Scrisoarea de intentie

In cazul unora dintre finantatori, procedura de solicitare a fondu-
rilor presupune, in prima faza, adresarea catre acestia a unei ,,scrisori
de intentie”. Aceasta este o prezentare generald a proiectului si ajutd
potentialul finantator sa inteleaga ce anume problema este abordata in
proiect, de ce se impune demararea proiectului, cand incepe si se termi-
na proiectul si cat costa el.
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Finantatorii respectivi impun aceasta metodologie pentru a evita
situatiile in care organizatiile/ institutiile depun efort pentru a elabora
cereri de finantare care, din anumite considerente (lipsd de interes a
finantatorului pentru problema respectiva, o incompleta sau incorecta
informare a solicitantului despre cerintele finantatorului), nu au, din ca-
pul locului, sanse de a fi aprobate. Prin raspunsul sau la scrisoarea de
intentie, finantatorul anunta organizatia/institutia in cauza daca el este
interesat 1n a sprijini financiar proiectui propus sau nu. Abia in cazul in
care raspunsul este pozitiv, membrii echipei se pot apuca de redactarea
propunerii de finantare.

Putem trage concluzia cd o scrisoare de intentie care primeste un
raspuns pozitiv reprezintd un semnal cd sansele organizatiei/institutiei
de a obtine finantare sunt foarte mari. Inseamna ca finantatorul este
interesat de ideea care sta la baza proiectului si ¢ organizatia se bucura
de credibilitate in fata finantatorului. Putem considera ca finantatorul
este hotatat in proportie de 50% sa acorde finantarea. Pentru a-1 face pe
deplin hotarat, solicitantilor nu le raimaane decat sa elaboreze o propu-
nere buna.

Ceea ce trebuie retinut de aici este faptul ca scrisorii de intentie
trebuie sd i se acorde toatd atentia pentru ca este primul pas in proce-
sul de scriere a cererii de finantare, pas care trebuie neaparat ,,facut cu
dreptul”.

De regula, scrisoarea de intentie trebuie sd cuprinda urmatoarele
elemente:

* prezentarea organizatiei (scop, activitati de succes);

* problema abordata de catre proiect (sau scopul proiectului);

* justificarea proiectului;

* obiectivele proiectului;

* rezultatele asteptate (avantajele scontate);

» modul in care va fi implementat (in mare),

* bugetul total (estimativ) si mentionarea altor co-finantatori

(daca exista);
* parteneriate (daca este cazul).
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Scrisoarea de intentie nu trebuie trimisd numai finantatorilor care
cer asa ceva. Ea scuteste si solicitantul de a munci degeaba la o propu-
nere laborioasa, si finantatorii de a primi §i citi propuneri de proiecte
neeligibile.

6.2.10. Caracteristicile unei bune propuneri de finantare

Indiferent care sunt cerintele finantatorilor sau cunostintele solici-
tantilor de finantare sunt anumite sectiuni care nu trebuie sa lipseasca
din nici o propunere buna:

EVALUAREA NEVOII
In aceasta sectiune identificati ce doare. Trebuie si demonstrati ca
aveti o intelegere clara a problemei. (Problema)

MEDIUL EXTERN

Aici puneti problema n context. Trebuie sa descrieti toti factorii
care influenteaza problema. Explicati de ce solutia propusa de dum-
neavoastra merita a fi finantata. Dovediti ca aveti informatii complete
si competente privind de asemenea alte oferte in sectorul dvs. de piata.
(Justificarea proiectului)

SOLUTIA PROPUSA

Aceasta sectiune este inima propunerii dumneavoastra: o trecere
in revista a ceea ce vreti sa faceti pentru a ,,lua durerea” beneficiaru-
lui dumneavoastra. Ea trebuie sa fie clara, specifica si creativa. Puteti
introduce ceva la care finantatorul nu se asteaptd, dar aduce unicitate
proiectului. (Scopul, obiectivele)

AMPRENTA PROPRIE

Descrieti cum veti ,,duce” beneficiarii de unde sunt acolo unde vreti
sa fie. Furnizati suficiente detalii pentru a demonstra ca aveti abilitatile
si expertiza sa faceti ceea ce ati promis. (Activitati, buget, evaluare)

BENEFICII ALE SOLUTIEI PROPUSE
Oricarui finantator i-ar placea sa vada ca banii pe care 1i investeste
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in proiectul dumneavoastra vor da roade. De ce solutia dvs. este mai
buna ca a altora? Este mai economica? Aduce ceva in plus? Este mai
eficienta? Mai creativa? (Rezultate asteptate, durabilitate)

Bineinteles, aceste sectiuni sunt un model. Nu veti intalni nicdieri,
in nici un formular de aplicatie aceste rubrici agsa cum sunt prezentate
mai sus. Totusi, orice propunere reusitd se incadreaza perfect in acest
model.

6.2.11. Forma finala a propunerii de finantare
Toate elementele propunerii au fost scrise. Sunteti aproape gata.

Dati cuiva, care nu este implicat in alcatuirea propunerii de finanta-
re, sd citeasca ce ati scris. Daca va intelege clar si repede ceea ce vreti
sa faceti prin proiect, atunci propunerea poate fi trecuta pe curat. Atunci
cand treceti la redactarea variantei finale a propunerii, trebuie sa aveti
in minte urmatoarele considerente:

* cel care vor citi propunerea dumneavoastrd, vor avea de citit
si alte zeci de propuneri

* in general, cititul necesita un efort destul de mare

o termenul de evaluare al propunerilor este foarte scurt

* cei care evalueaza propunerile sunt oameni cu profesii diverse,
ocupatii si cu alte activitati

Tinand cont de aceste lucruri, incercati sa le faceti viata mai usoara
celor care va vor citi propunerea si o vor evalua.

— Verificati ca nu va lipseste nici o sectiune din cele cerute
de finantatar

— Puneti-le in ordinea amintita in capitolele anterioare
(Elementele propunerii de finantare)

— Alegeti un caracter i un format de litera care sa se poata
Cciti usor

— Nu folositi sublinieri si inflorituri; acestea vor ingreuna cititul
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— Folositi un limbaj accesibil, comun, evitand termenii tehnici
sau frazele prea pompoase

— Folositi, daca se poate, hartie cu antet

— Nu puneti anexe mai mult decat trebuie

— Verificati ca aveti suficient toner sau cerneald,
pentru ca textul sa fie vizibil i pe copii

6.2.12. Criterii de evaluare ale finantatorilor

Finantatorii primesc la un program de finantare zeci de propuneri.
De ce anume tin cont atunci cand le evalueaza? Fiecare finantator si-a
dezvoltat propriile criterii de evaluare a propunerilor, dar in principiu
toate cuprind urmatoarele criterii majore:

Eligibilitatea propunerii — ceea ce presupune ca propunerea se in-
cadreaza in domeniul de finantare, in scopul si obiectivele finantatoru-
lui, iar solicitantul intrd in grupa beneficiarilor finantarii.

Structura propunerii — o propunere poate fi respinsa daca nu con-
tine toate elementele cerute de finantator. In cel mai fericit caz, numai
daca propunerea merita sa fie luata in considerare, este amanata pentru
sedinta urmatoare de evaluare (daca ea existd), finantatorul solicitand
partile lipsa sau incomplete ale propunerii

Coerenta propunerii — se urmareste o corelatie intre elementele
propunerii, solutii logice si realizabile, si de ce nu, inovatoare. Astfel
obiectivele trebuie sa reflecte scopul, activitatile sa fie clar legate de
atingerea obiectivelor, bugetul sa fie real si sa reprezinte o transformare
in bani a activitatilor, iar solutia aleasa sd fie optima.

Rezultatele obtinute si impactul — orice proiect are drept scop o
schimbare; deci ar trebui sa aiba niste rezultate clare in urma atingerii
obiectivelor si a scopului. Acestea nu trebuie omise din nici o propunere
inaintata spre finantare.
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Raportul cost/beneficiu — finantatorii doresc sa sprijine proiecte
eficiente, sa vada clar unde investesc banii.

Conteaza deseori la formarea unei impresii despre solicitant si as-
pectul propunerii.

Nu uitati: propunerea este avocatul dumneavoastra,
cea care va sustine cauza!

6.2.13. Rapoartele
Rapoartele sunt documente scrise care explica evolutia proiectului
la un moment dat. Ele pot fi rapoarte intermediare §i rapoarte finale.

Raportul intermediar aratd finantatorului unde s-a ajuns in desfa-
surarea proiectului, cu ce rezultate, care au fost dificultatile si cum au
fost solutionate, cati bani s-au cheltuit si pe ce. O aprobare a raportului
intermediar arata ca finantatorul a fost multumit de mersul proiectului
si va aproba urmatoarea transa de bani.

Raportul final cere o munca mult mai complexa si laborioasa. Pen-
tru raportul final trebuie adunate toate materialele semnificative de pe
parcursul proiectului care sa justifice si sa exemplifice activitatile des-
fasurate (fotografii, sondaje, casete video, chestionare, brosuri, articole
de presa, documente justificative ale cheltuielilor facute). Deasemenea
nu trebuie uitate rezultatele concrete ale proiectului si modalitatile prin
care se va masura impactul.

Orice finantator apreciaza sinceritatatea, astfel incat nu-i ascundeti
greutatile cu care v-ati confruntat si solutiile pe care le-ati ales. Va apre-
cia daca veti merge sa cereti un sfat atunci cand aveti o problema in des-
fasurarea proiectului. Chiar si datele de raportare pot fi amanate daca
solicitati, si solicitarea este justificata.

Totul este sa creati o relatie de respect si incredere intre dumnea-
voastra si finantator. Si aceasta relatie se cultiva, de la primul contact
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pana la urmatoarea finantare, s.a.m.d. Ce impresie placuta provoaca
cineva care mentine contactul cu finantatorul, chiar si atunci cand nu
solicita finantare.

Orice succes aveti Impartasiti-l cu cei care v-au sprijinit odata sau
ar putea sa va sprijine. Veti avea placuta surpriza ca, dupa un timp de
la prima finantare, sd mai fiti finantat de acelasi finantator, doar pentru
ca va cunoagste, stie cd sunteti serios §i va respectati cuvantul si faceti
treabd bunaa. Si asta pentru ca ati pastrat relatii bune si continue.
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CAPITOLUL 7
NEGOCIEREA - SFATURI PRACTICE
Autor Marian Rujoiu
7.1.21 DE TEHNICI DE NEGOCIERE

Tacticile de negociere prezentate mai jos sunt o trecere sumara in
revista a tehnicilor ce pot fi folosite. Unele dintre ele pot fi considerate
bune, altele mai putin bune, unele dintre ele pot fi considerate etice
altele mai putin etice.

De-a lungul Cursurilor de Negociere pe care le-am sustinut, tot-
deauna am avut o intrebare de la cursanti: Ce tehnica ar fi cel mai bine
sa folosim? Raspunsul il veti gasi in finalul prezentarii acestor tehnici!

1. Tactica: Este important pentru mine!

Aceasta tactica reflectd modul in care trebuie actionat in privinta
problemelor care nu sunt esentiale pentru noi in scopul de a da satis-
factie partenerilor. Partenerul vostru va reactiona pozitiv atunci cand va
veti arata sincer interesati de problemele cu care acesta se confrunta!

2. Tactica ,lipsa de imputernicire”

Aceasta tacticd se poate practica atunci cand negociatorul isi da sea-
ma ca este fortat sa cedeze mai mult decat ar dori. Se poate argumenta
ca nu are Imputernicirea de a semna un acord in termenii care au fost
discutati. Aceasta tactica poate deranja partenerul, singura scapare fiind
aceea ca in disciutie au aparut elemente noi care trebuie discutate si la
alt nivel!

3. Tactica ,,uliul si porumbelul” sau ,,baiat bun — baiat rau”
Mecanismul tacticii este simplu: intr-o echipa formata din doi nego-
ciatori, unul din ei va conduce etapele introductive ale negocierii si apoi
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va lasa conducerea celuilalt coleg pentru fazele finale. Practic in timp
ce unul joaca rolul dur al inflexibilului si dezvolta starea de conflict,
celdlalt joaca un rol conciliant si dezvolta starea de cooperare.
Avantajul este ca se pot avansa cereri inalte la inceputul negocierii,
ferm si fara rezerve.
Putem proceda astfel deoarece in momentul negocierii cel care a
cerut mai mult nu va fi obligat sa cedeze: initial s-a stabilit o pozitie pu-
ternica pe care primul (,,uliul” sau ,,baiatul rau”) va trebui sa o apere!

4. Tactica efectudrii sau evitarii efectudrii primei oferte
In general nu este recomandabil sa se facd prima ofert in negociere.
Daca totusi acest lucru se impune, atunci trebuie evitate doua extreme:
» sanu se faca o oferta foarte sus, ceea ce ar determina cealalta
parte sd o interpreteze ca pe un bluff;
» invers, sa nu se faca o ofertd prea jos intrucat ar putea fi
interpretata ca o slabiciune i necunoasterea realitatilor.

5. Tactica folosirii impasului

Poate fi folosita ca mijloc temporar de testare a pozitiei celeilalte
parti si de a rezolva problema in discutie. Ea se foloseste numai atunci
cand existd pretentia ca cealalta parte nu va reactiona puternic astfel in-
cat sa solicite fie terminarea negocierii, fie concesii suplimentare dupa
reluarea acesteia.

6. Tactica tergiversarii

Utilizand o astfel de tactica negociatorul cauta sa evite luarea unei
decizii motivand lipsa de documente, starea sanatatii, concedii, depla-
siri, urgente etc. Intr-o asemenea situatie se va incerca si se convingi
partenerul sa continue tratativele. Se va ardta regretul de a nu finaliza
operatiunea si nevoia de a o finaliza cu o alta firma concurenta.

7. Tactica politetii exagerate

Este folositd pornind de la premisa ca unui partener politicos, ama-
bil, nu i se poate refuza nicio dorintd. Uneori o astfel de tactica poate
masca desconsiderarea sau dispretul. Prin politete exagerata se eviden-
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tiaza merite reale sau imaginare. Uneori cu cit complimentele sunt mai
placute cu atat solicitdrile si rezultatele vor fi mai substantiale.

Intr-o asemenea situatie se va ciuta si se adopte o pozitie similara,
manifestandu-se o politete exagerata pentru a-l1 determina pe partener
sd renunte.

8. Tactica apelului la simturi

Se utilizeaza atunci cand ratiunea nu consimte la un anumit lucru.
Se face apel la colaborarea anterioara, mandria personald sau nationala,
la amintirea unor momente placute petrecute Impreuna in cadrul actiu-
nilor de protocol (mese, spectacole etc.).

Pentru a contraataca o asfel de tactica se va cauta a se aminti parte-
nerului ocazii similare desfasurate pe baza de reciprocitate si la care a
fost invitat §i se va cauta revenirea la discutia de baza.

9. Tactica lansarii unor cereri exagerate

Prin aceasta partenerul isi asigurd posibilitatea de a face ulterior o
serie de concesii care sa nu afecteze fondul pozitiei sale. In lipsa unei
documentari adecvate, diferenta dintre limita partenerului si nivelul
gandit de noi ne poate inhiba, determinandu-ne in final sa acceptam de
exemplu un pret mult superior celui normal.

10. Tactica dominarii discutiilor

In general, in orice negociere o atentie deosebiti trebuie acordati
tacticilor utilizate de partener.

Sunt des intalnite situatiile cand acesta preia initiativa in procesul
de negociere si lanseaza cereri mult mai mari decat cele care 1i sunt
efectiv necesare.

Astfel acesta va continua sa domine initiativa discutiilor tindndu-si
partenerii sub presiunea cererilor sale, cautand totodata sa le dezechi-
libreze pozitia. In acelasi timp va incerca si delimiteze la maximum
posibilitatea de actiune a acestuia prin mentinerea exclusiva in discutie
a subiectului lansat. In acest fel partenerul va fi determinat si faca con-
cesii, una dupa alta, pana la epuizarea acestora.
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11. Tactica ,,asta-i tot ce am”

Aceasta tactica se va avea intotdeauna in vedere cand se cumpara un
produs sau un serviciu relativ complex.

Atunci cand un cumparator spune ,,imi place produsul dumneavoas-
tra, dar nu am atatia bani”, vanzatorul poate raspunde pozitiv, prietenos,
devine implicat in problema cumpdratorului. Cum sa fii ostil fata de
cineva caruia 1i place produsul tau?

12. Tactica escaladarii

Escaladarea este una din cele mai eficiente tactici. Ea trebuie cu-
noscuta de orice negociator, atat vanzator cat si cumparator, pentru ca
acesta sd poata evita eventualele dezavantaje in derularea tranzactiei
efectuate.

In conditiile in care o asemenea tactici este eticd — si este atat rezo-
nabila cat si corecta — ea satisface ambii parteneri. Exista si cazuri cand
aceasta se practica intr-o foma neloiala.

Spre exemplu, in cazul in care desi cele doud parti (vanzator si cum-
parator) au stabilit un anumit pret, ulterior, vanzatorul ridica pretul,
punandu-1 pe cumpadrator intr-o situatie neplacuta. Desi suparat, acesta
este nevoit sa inceapa o noud negociere, ajungandu-se la un compro-
mis; de fapt este vorba de un pret mai mare decat cel stabilit initial.

13. Tactica ,,Ai putea mai mult decat atat”

Aceastd tacticd deruteaza vanzatorul, avantajand de reguld, cum-
paritorul. Inteleasa insa bine, vanzitorul poate si o faci si lucreze in
favoarea sa.

Sa ne imaginam un vanzator in situatia de a vinde o cantitate de,
sa zicem, cafea naturala pentru care solicitd un pret de 5 lei/kg. Un alt
vanzator cere 4,8 lei/kg, in timp ce un al treilea 5,2 lei/kg. Acum cum-
paratorul va folosi tactica ,,ai putea mai mult decat atat”. El le va spune
celor trei ofertanti: ,, Trebuie sa puteti mai mult decat atat!”

Vor face vanzatorii acest lucru? Este de presupus ca da.
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14. Tactica tacerii
Tacerea este marcata semiotic in functie de temperament, aparte-
nenta etnicd etc. Negociatorii sunt mai mult sau mai putin inclinati sa
pastreze ticerea. In general ticerea e resimtita ca o situatie jenanti, care
ii Impinge pe oameni sa vorbeasca cu orice pret, uneori chiar mai mult
decat trebuie. In orice discutie trebuie avut in vedere un echilibru in-
tre lungimea replicilor fiecarui partener. Rabdarea de a astepta reactiile
partenerului la afirmatiile, propunerile, ofertele proprii, inhibarea do-
rintei de a vorbi este esentiald pentru reusita negocierii. Regula de aur
a negocierii este sa nu iei niciodata cuvantul atunci cand poti foarte
bine sa pastrezi tacerea.

15. Tactica intrebarilor introductive

Negociatorul va intra in incaperea destinatd negocierii, va strange
mana oponentilor urandu-le ,,Buna-dimineata!” si apoi va trece imediat
la abordarea problemelor.

Se va interesa de situatia afacerilor partenerului, de productia si ser-
viciile de care este interesat, sau chiar de situatia afacerilor personale.
El va cauta sa obtina avantaje suplimentare prin culegerea de informatii
despre parteneri §i le va construi acestora o imagine in care sa poata
gasi punctele mai slabe, vulnerabile.

16. Tactica ,,primeste — da”

Intotdeauna un negociator este interesat si primeasca mai intai si
apoi sd dea ceva. Va face o concesie mica dupa ce oponentii au facut o
concesie mica. Va face o concesie mare dupa ce va primi una mare §i va
cauta sa obtina informatii Tnainte sa le dea. Va cauta sa primeasca oferta
celorlalti Tnainte de a o face pe a sa.

O astfel de tactica, utilizata de negociatori experimentati, poate avea
avantaje comerciale pozitive pe termen scurt §i va putea castiga teren
in timpul negocierii. Pe termen lung insa, dezavantajul consta in aceea
ca se introduce riscul intarzierilor si al atingerii unor puncte moarte, in
care niciuna din parti nu doreste sa dea ceva nainte de a primi.
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17. Tactica ,tinuta gen pocker”

Negociatorul va avea o tinutd impietrita, de nepatruns, nu va arata
nimic prin expresie, ton, tinutd sau gesturi, aceasta tactica facad o parte
importantd a arsenalului propriu. Aceasta tehnica, destul de intalnita
si practicata este folosita de regula din doua motive: fie pentru a arata
,.dezinteresul” pentru ceea ce are de oferit partenerul, fie de a forta par-
tenerul sa cedeze mai mult decat in mod normal.

18. Tactica ofertelor false

Una dintre numeroasele tactici imorale folosite de negociatori, tac-
tica ofertelor false, angreneaza defavorabil in jocul sau atat vanzatorii
cat si cumparatorii. Astfel, un cumparator intra in negociere cu o oferta
suficient de mare ca valoare, pentru a inlatura de la inceput concurenta.
Odata ce acest lucru s-a obtinut, prezumptivul cumparator isi retrage
oferta initiald si astfel negocierea initiala isi pierde valabilitatea.

De regula oferta falsa este facuta pentru a inlatura competitia, astfel
incat negociatorului sa-i ramana terenul deschis. De cele mai multe ori
0 asemenea tactica da roade, se materializeaza, deoarece partenerul este
luat prin surprindere.

19. Tactica schimbarii negociatorului

Deseori, pe parcursul unei negocieri si mai ales atunci cand te astep-
ti mai putin, partea adversa schimba negociatorul.

Este una din tacticile dure, utilizate de negociatorii razboinici si ca-
reia cu greu i se poate face fatd. Aceasta deoarece odata ce te-ai obisnuit
cu cineva, chiar daca iti este oponent intr-o negociere, este destul de
neplacut sa iei totul de la capat; de obicei se prefera stabilitatea, chiar
si a celor ce ti se opun.

Fara indoiald ca negociatorul isi va pune o serie de intrebari: ,,Ne
place sau nu noul partener?”, ,,Este mai bun, mai rau, mai pregatit sau
mai putin pregétit fatd de cel care a fost inlocuit?”, ,,De fapt de ce s-a
facut schimbarea?”, ,,Ce semnificatie are aceasta?”’

20. Tactica de obosire a partenerului
Intrucat negociatorul nu se poate relaxa nici dupa terminarea argu-
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mentatiei, fiind obligat sa-si pregateasca mutérile urmatoare in functie
de argumentele noi aduse de partener, negocierea constituie un proces
obositor.

21. Tactica eludarii

O astfel de tactica este Intalnitd frecvent in cazul organizatiilor in-
ternationale superdimensionate.

Negociatorul, in dorinta de a exercita o presiune asupra partenerului
cauta sa discute cu superiorii sau chiar cu colegii acestuia din urma; in
acest fel el urmareste sa-i submineze acestuia pozitia, sa-1 izoleze.

Masura de aparare pe care specialistii o considera cea mai adecvata
este aceea de a pune In gardd persoancle vizate de negociatorul care

cum si asupra intentiilor fundamentale ale persoanei in cauza.

Ce tehnica trebuie sa folosim?

Tehnicile de mai sus isi regasesc eficacitatea in folosirea lor. Ele
trebuie adaptate la context, la mediul in care se poartd negocierea. Ast-
fel, trebuie sd adaptezi tactica la potentialul tdu de a o folosi. Nu toate
tehnicile de mai sus pot fi fosite de catre oricine si in orice moment.
In functie de personalitatea ta, unele dintre aceste tehnici le vei putea
folosi mai usor, cu rezultate mai bune. Prin urmare trebuie sa folosim
acele tehnici care conduc catre maximizarea rezultatelor. Nu trebuie sa
uitam 1nsa de un principiu al negocierii moderne si anume WIN — WIN
(intr-o negociere trebuie sa castige ambele parti). Totodatd este foarte
important ca aceste tehnici tactici sa fie adaptate la personalitatea inter-
locutorului nostru.

Cunoasterea tehnicilor de mai sus mai comporta un avantaj si anu-
me la identificarea tehnicii folosite de partener. Cunoscand mai bine
tactica folositd de acesta putem sa contracaram mai usor.

7.2.10 MOTIVE PENTRU CARE MERITA SA NEGOCIEZI

Mai jos voi expune cateva motive, care sper sa va convinga ca me-
rita sa negociati. Negocierea este o artd care nu apartine doar unor oa-
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meni! Aceasta arta, dupa cum va veti convinge mai jos, poate fi invatata
si practicata, atat in viata personala cat si profesionala!

1. Puteti si trebuie!

Primul motiv pentru care merita sa negociati este insasi finalitatea
negocierii. O vorba mai veche spune in urmatorul fel: in viata nu pri-
mesti ceea ce meriti ci ceea ce negociezi. Sa negociezi este o abilitate
care poate fi invatatd si exersatd. Merita sd negociati pentru ca puteti
face acest lucru, meritd sa negociati pentru ca numai asa puteti obtine
mai mult.

2. Exista o ,,placinta” mare

Am folosit o metafora pentru a defini acest al doilea motiv pentru a
va face sd intelegeti mai usor. Este vorba aici de o pozitie perceptuala a
mintii care de cele mai multe ori ne frAneaza atunci cand credem cd nu
mai putem obtine nimic, fie cd nu este nimic pentru noi, fie ca este prea
tarziu pentru a negocia. Aceasta ,,placinta” exista, trebuie doar sa ajun-
geti la masa la care aceasta placinta se imparte. Mai mult de atat, nimic
nu va opreste In a solicita aceastd reimpdrtire. Nu putine sunt situatiile
in care credem ca totul este pierdut si totusi mai incercam ceva, din
datoria fata de noi, pentru a stii ca am incercat totul. Surpriza poate fi
aceea ca se poate obtine mai mult, ca atunci cand credeam ca totul este
pierdut, lucrurile au iesit intr-un final bine. Prin urmare exista o placinta
mare, trebuie doar sa gasiti calea potrivita de a cere o bucatica din ea!

3. Sunteti la fel de puternici ca partenerul

Al treilea motiv pentru care meritd s negociati este pentru a va pune
in valoare. Trebuie sd aveti o mentalitate de om ,,care poate misca mun-
tii din loc”. In niciun caz nu va trebui si aveti o pozitie de inferioritate,
de om mai slab. Cautati acele motive pentru care sunteti la fel de puter-
nici ca si partenerul dumneavoastra. Cei mai abili negociatori folosesc
acest atu, anume increderea in fortele proprii, increderea ca pot fi la fel
de buni si la fel de puternici cum este partenerul lor de negociere!
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4. Negociatorul nu iti este dusman

S-au dus vremurile in care negociatorul este dusmanul numarul unu!
Strategia in care dintr-o negociere trebuie sa existe un invingator si un
invins nu se mai aplica 1n zilele noastre. Negocierea moderna pleaca de
la premisa ca fiecare trebuie sa castige dintr-o negociere. Aceasta stra-
tegie este numitd Win-Win. Partenerul de negociere nu este un dusman,
este acela care iti poate face viata mai buna, este acela care te poate
ajuta In schimbul a ceva.

5. Negocierea: sentiment de autopretuire

Anegocia permanent, naste un sentiment de autopretuire. Veti invata
mai multe lucruri despre voi, despre calitatile voastre. A negocia insem-
nd a exersa abilitatile care va pun in permanenta calitatile in valoare.
Oamenii de succes sunt aceia care se apreciaza corect. Acest sentiment
de autopretuire genereaza o stare de confort. Trebuie sa avem grija sa
nu transformam insa acest sentiment de autopretuire in aroganta sau
infumurare. Prin urmare negociind cu siguranta vei castiga ceva pentru
tine, anume acest sentiment de autopretuire.

6. Negociere nu este o lupta de orgolii

Am tinut sa aduc 1n discutie si acest amendament pentru a v face
mai degraba sa intelegeti ce nu este negocierea. Lupta de orgolii, este o
lupa de orgolii si atat, nu este negociere. Nimic nu ne opreste in a face
totul pentru a demonstra ca orgoliul nostru nu poate ceda. A nu se inte-
lege insa cd ar trebui sd ne lasam célcati in picioare, spun doar ca atunci
cand luptam cu orgoliile nu intrdm sub incidenta negocierii ci avem
de-a face cu ciocniri ale caracterelor sau ale ambitiilor neméasurate care
nu pot fi productive sau benefice partilor!

7. Negociati pentru a va implini visele

Trebuie §i merita sd negociati pentru a va implini visele. Stim cu
totii ca fard munca nu se poate sa ne Implinim visele. Cu toate acestea
sunt oameni care muncesc foarte mult si nu reugesc sa-si implineasca
visele. Oamenii de succes, in afard de munca, poate si putin noroc, au
mai facut ceva gi anume AU NEGOCIAT! O negociere buna insemna
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un pas pentru implinirea viselor voastre. Prin urmare: indrazniti sa ne-
gociati pentru a va implini visele!

8. Aflati lucruri noi

Negociind veti afla lucruri noi. Puteti citi ziare, reviste, va puteti
uita la televizor sau puteti citi o carte si spune ca ati aflat lucruri noi.
Acest lucru este foarte adevirat, insa negocierea vd mai aduce ceva,
anume informatii pe care nu le puteti afla lucrurile mentionate mai sus.
Negocierea este un prilej unic de a intreba si de a afla lucruri noi. In
cadrul unei negocieri se vor aduce in discutie aspecte la care nici nu va
gandeati. Intr-o negociere trebuie sa fiti curiosi pentru a afla mai multe.
Cu cat aflati mai multe lucruri cu atat va veti imbogati mai mult. Acest
aspect va poate ajuta In negocierea respectiva, in negocierile viitoare.
Cu cat veti sti mai multe cu atat veti fi mai puternici!

9. Acumulati experiente unice

Acest penultim motiv pentru care merita sa negociati face apel la
ceea ce nu poate fi citit undeva intr-o carte. Fiecare negociere este o
experientd unica. Experienta este combustibilul pentru perfectionare si
ajustare permanenta! Aceste experiente unice va vor ajuta sa nu cadeti
in plasa teoreticienilor, va vor ajuta sa nu fiti buni negociatori doar la
nivel de discurs ci si in practica. Cu cat veti avea mai multe experiente
cu atat veti negocia mai bine!

10. invitati si pretuiti lucrurile la adevirata lor valoare

Puteti sti cat valoreaza, sa zicem o masina noud, pentru ca este sim-
plu, va uitati intr-un catalog, puteti de asemenea sa stiti cat valoreaza
un calculator, o masind de spélat sau o sticla de apa minerala. Veti sti
intr-adevar cat valoreaza aceste lucruri, dar acestea sunt rupte dintr-
un context al negocierii! Practicand negocierea veti afla cat conteaza
o concesie pe care o faceti, cat valoreaza o concesie pe care v-o face
partenerul. Veti invata de asemenea sa evaluati un termen de livrare sau
sa evaluati o relatie cu cineva si ce va poate aduce acel lucru! Negociind
veti Invata sa evaluati lucrurile la o valoare reala, la o valoare prinsa
intr-un context bine definit §i va asigur ca nu veti gasi in niciun catalog
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ca valoarea relatiei dumneavoastra cu partenerul valoreaza 2542 euro.
A fost o cifrd Intdmplatoare acest 2542, iar exemplul dat a fost fortat
pentru a va face sd intelegeti ca sunt lucruri care nu au valoare fixa,
de multe ori nu au nici macar o valoare financiara ci au o valoare care
poate fi negociata, folosita si evaluata corect!

Sper ca prin aceste motive am reusit sa vd conving ca merita sa
negociati si sper ca motivele vi se par totodata plauzibile. O sa inchei
acaesta tema printr-o notd mai putin oficiald si anume printr-o gluma pe
care am citit-o la un moment dat pe undeva pe internet:

Doi calugari se plimbau prin curtea mandstirii. Numele unuia era
Pavel iar al celuilalt lacob. lacob tragea tacticos din tigara in timp ce
citea Biblia.

Pavel foarte indignat il intreaba:

Pavel: ,,Draga lacob cum se face ca staretul te lasa sa fumezi

pentru ca §i eu [-am intrebat gi mi-a spus ca nu am voie!”
lacob: Pe mine staretul m-a lasat. Dar sunt curios ce [-ai intrebat?

Pavel: Pai I-am intrebat daca ma lasa sa fumez in timp

ce citesc Biblia si raspunsul lui categoric a fost nu!
lacob: Vezi tu mai Pavele, eu I-am intrebat altfel si anume:

Preasfintite Starete, crezi ca in timp ce fumez ag putea sa

citesc si Biblia? lar raspunsul lui a fost ca se poate!

Mai recititi odatd aceastd gluma sa vedeti cum schimbarea pozitiei
perceptuale poate schimba rezultatul unei discutii! Vedem cum Ilacob
este un negociator iar Pavel mai putin!

7.3 STRATEGIA DE NEGOCIERE CASTIGATOARE
SI PIERZATOARE

,»Un fenomen ciudat — multi oameni se gindesc ci ei au castigat
automat atunci cind partenerii lor au iesit in pierdere!
Nimic mai fals!” (Marian Rujoiu)
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Fiecare dintre noi am tot auzit de strategii Win — Win sau Win —
Lose. In definitiv, la ce ne folosesc acestea? La ce ne ajutd pe noi sa
adoptam o strategie Win — Win si sa o evitam pe cea Win — Lose? Cum
ar trebui sd procedam pana la urma si de ce?

Schematic vorbind, avem de-a face cu patru strategii de negociere:

1. Lose — Lose (eu pierd — el pierde)
2. Lose — Win (eu pierd — el castiga)
3. Win — Lose (cu castig — el pierde)
4. Win — Win (eu castig — el castiga)

Studiu de caz:

Sa presupunem ca vinzi servicii de recrutare. Ai un client (companie
de utilaje) care doreste angajarea a doi directori regionali. Acesta a in-
cercat siteurile de recrutare 1nsa nu a gasit nici unul dintre cei doi direc-
tori, astfel ca se decide sa apeleze la o firma de recrutare (intamplator
acest caz este unul real). Voi exemplifica acest caz din prisma fiecarei
strategii de negociere.

STRATEGIA LOSE - LOSE

Tuturor ne este clar faptul cd aceasta strategic este aceea in care
pierd ambii parteneri. Este situatia nefericitd in care nimeni nu castiga
nimic. Este foarte posibil ca acest ,,non-castig” sa se cuantifice de fapt
intr-o pierdere. Uneori este de preferat sa adoptati aceasta strategie si sa
blocati negocierea mai ales atunci cand anticipati ca veti pierde, chiar
daca nu castigati nimic.

Strategia Lose — Lose se manifesta de cele mai multe ori atunci
cand ambii parteneri vor sa adopte strategia numarul 3, anume fiecare
dintre ei sa castige si celdlalt sa piarda. Aceasta situatie nu este neaparat
intentionata, pur si simplu fiecare dintre parteneri se gdndeste numai la
el, astfel ca fiecare dintre ei bate in retragere la final, considerand-o o
negociere nereusita.
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Exemplificare:

Plecand de la exemplul de mai sus strategia Lose — Lose este pre-
zenta in momentul in care cei doi parteneri se vor regasi intr-una dintre
situatiile urmatoare (sau una asemanatoare).

— se incheie un contract, iar clientul constata ca ai folosit un
site oarecare de recrutare, ai aplicat trei filtre, iar directorii pro-
pusi nu sunt altii decat unii pe care-i gasise si el initial. Ai fost
platit pentru a face aceasta munci, in aparenta ai castigat. Insa,
clientul este foarte suparat si te va da in judecata. El castiga pro-
cesul, tu i returnezi banii, alegandu-te cu o imagine foarte sifo-
nata si cu timp pierdut. Este Lose pentru tine, pentru ca ai pierdut
un client, ai castigat o proasta reputatie si ai fost angajat intr-un
proces care nu te-a avantajat deloc. Este Lose si pentru clientul
tau pentru ca acesta a pierdut timp si nu a gasit cei doi directori
in timp util, n acest fel bunul mers al afacerii fiindu-i afectat.
Aceasta este situatia in care firma de recrutare nu-si face treaba
si 1n spatele unei prezentari frumoase nu face altceva decat sa
dea un search pe siteurile de recrutare;

— pierdere — pierdere (Lose — Lose) poate fi si atunci cand firma
de recrutare solicita un pret foarte mare. Firma de utilaje incear-
ca sa negocieze, iar tu nu cedezi deloc. Din nou este posibil ca
ambii parteneri sa piarda. Tu ca firma de recrutare ai fi putut sa-i
oferi cei doi directori intr-un timp foarte scurt, iar firma de utilaje
nu si-a gasit nici ea cei doi directori. A apelat la o altd firma
de recrutare care i-a oferit un pret mai mic, insa tot nu i-a gasit
directorii potriviti. Practic, inflexibilitatea ta asupra pretului a
dus la Lose — Lose.

Recomandari:
— evitati pe cat posibil aceasta situatie;
—nu va angajati sa faceti lucruri pe care nu le puteti duce
la bun sfarsit;
— aplicati aceasta strategie atunci cand anticipati pierderi (este
de preferat sa nu castigati nimic decat sa pierdeti timp si resurse);
— fiti creativi — cautati solutii pentru transformare in Win — Win iar
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dacd nu puteti sd faceti acest lucru, reevaluati-va si cautati alti cli-
enti pe care-1 puteti multumi;

STRATEGIE LOSE — WIN (TU PIERZI - EL CASTIGA)

Strategia Lose — Win este aceea in care voi iesiti in pierdere, iar par-
tenerii vostri ies in castig. De cele mai multe ori, pe termen lung, acest
Lose — Win se transforma in Lose — Lose. Se poate ajunge la aceasta
situatie, fie pentru ca nu ati fost suficient de atenti si la voi, fie pentru ca
ati avut un partener care s-a gandit excesiv de mult la el. Atentie mare
pentru ca de foarte multe ori veti intdlni parteneri care se vor gandi
exclusiv la ei. Ca si prima strategie, aceasta este o strategie nefericita,
in care nu castigati absolut nimic, ba din contra, este posibil sa pierdeti.
Cu siguranta, multi dintre dumneavoastra au avut de-a face cu parteneri
care au castigat numai ei si dumneavoastra ati iesit in pierdere. Este
usor sa aruncam vina pe celdlalt, insd este mai realist sa dim dovada
de atentie maxima pentru ca foarte rar cineva va fi dispus sa-ti poarte
de grija mai mult decat esti dispus tu sa-ti porti. Este posibil insa, ca
partenerul vostru sa nu actioneze cu rea credintd, ci pur si simplu sa nu
va cunoasca situatia.

Exemplificare

— abordand acelasi caz de mai sus cu firma de recrutare, o exem-
plificare de Lose — Win poate fi aceea in care tu ca firma de recrutare
gasesti cei doi directori, insa constati ca ai iesit In pierdere. Mai
exact, costurile tale de recrutare au fost atat de mari, incat ai pierdut
resurse financiare si timp incercand sa onorezi cererea clientului.
Acest lucru este posibil sa se fi intamplat fie pentru ca tu nu ti-ai
evaluat corect acest proiect, fie pentru ca partenerul tau ti-a oferit
un pret foarte mic si tu l-ai acceptat. Tu ai sperat ca vei reusi sa te
incadrezi, Insd acest lucru nu a fost posibil.

— Lose — Win poate fi si atunci cand tu, ca firma de recrutare, ai sti-
pulat in contract ca plata va fi onorata numai daca ii vei gasi client
lui cei doi directori. Dupa o munca de cautare gasesti cei doi di-
rectori, iar firma de utilaje iti spune ca sunt nepotriviti. Intr-un final,
aceasta atitudine se dovedeste falsa, deoarece la o luna dupa ter-
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minarea proiectului, firma de utilaje contacteaza cei doi directori §i-i
angajeaza fara ca tu sa stii. Practic, tu ai consumat o serie de resurse,
nu ai incasat nici un ban, iar firma de utilaje si-a atins obiectivul.

Recomandari

— pentru a nu ajunge in aceasta situatie (Lose — Win) primul lucru
bun pe care puteti sa-1 faceti este sd va alegeti partenerii cu grija;

— pregatiti-va inainte de negociere si aflati cat mai multe lucruri
despre partenerul de negociere;

— amanati luarea unei decizii atunci cand simtiti c¢a rezultatul unei
discutii nu este tocmai ce va asteptati;

— evaluati-va corect atat pe voi ca negociatori, cat si ca servicii
pe care urmeaza sa le oferiti;

STRATEGIA WIN - LOSE (EU CASTIG — EL PIERDE)

Aceasti tactica este cea mai intalnita. Indriznesc si afirm ci in Ro-
mania ea ocupa topul strategiilor favorite. Fiecare comerciant sau nego-
ciator Incearcd sa castige cu orice pret. Uneori, am vazut situatia hilara
in care obiectivul negociatorului este ca celalalt sa piarda. Exista o rau-
tate, o invidie, in care nu putem gandi relatia de parteneriat, ci aceea de
opozant. Practic, partenerul este un dugsman care trebuie invins. Aceasta
strategie este simtita de fiecare dintre noi, acesta fiind si motivul pentru
care n spatele oricarei tranzactii se ascund sentimente de neincredere
si suspiciune. Multe afaceri si parteneriate se blocheaza tocmai in acest
punct, ele transformandu-se astfel in situatii Lose — Lose. Astfel, sunt
negocieri care esueaza pentru ca partile nu se inteleg la formularea unui
articol din contract. Nu avem cum sd acuzam pe nimeni in mod specific,
de vina este situatia in ansamblul ei in care sunt prea multe exemple in
care unii pierd, iar ceilalti castiga. Aici devine valabil si citatul de la
inceputul temei: ,,Un fenomen ciudat, multi oameni se gandesc cé ei au
castigat automat atunci cand partenerii lor au iesit in pierdere! Nimic
mai fals”. Am intalnit atat de multe cazuri de acest fel ca am ramas mut
de uimire. Oameni care uitau de ce se afla la masa negocierii, nu conta
daca ei castigau sau nu, singurul lucru important pentru ei fiind ca ce-
lalalt sa piarda. Cu cat celdlalt pierdea mai mult, aveau impresia ca ei
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castigau. Erau bucurosi pentru ca ,,l-au facut” sau ,,l-au ars”, fara sa se
gandeasca daca l-au ars sau nu degeaba. Acesti oameni castiga ceva si
anume, multi dusmani.

Curios, plecand de la aceasta teama a esecului in care fiecaruia din-
tre noi 1i este fricd sd nu piarda, se incearca o rasturnare a situatiei.
Astfel fiecare dintre parteneri, drept contrapondere incearca strategia
Win — Lose. In acest moment cand fiecare dintre parti adopta o pozitie
inflexibild in care se gandeste doar in termeni din Win — Lose, multe
dintre negocieri esueaza. Poate este mult spus, insa acesta este si mo-
tivul pentru care mediul business din Romania nu se dezvolta sanatos.
Un exemplu stralucit sunt serviciile hoteliere din Romania, cand impre-
sia consumatorului este ca a pierdut atunci cand apeleaza la ele.

Win — Lose este atunci cand tu esti multumit, iar partenerul tau are
un regret ca a facut afacerea cu tine fie pentru ca a simtit ca nu ai meritat
banii, fie pentru ca nu te-ai tinut de cuvant privind asistenta post achizi-
tionare, fie pentru ca produsul de dovedeste sub calitatea asteptata.

Exemplificare

— Intorcand-ne la situatia celor doi directori regionali, Win — Lose
inseamna 1n primul rand acea situatie in care tu iti incasezi onora-
riul §i nu gasesti cei doi directori. Este intdlnita aceasta situatie in
care contractul prevede ca firma de recrutare se obliga sa-ti faca
propuneri. Lose pentru firma de utilaje se dovedeste atunci cand nici
unul dintre directorii propusi nu corespunde standardelor, iar tu ca
firma de recrutare iti incasezi banii. Este dificil de dat un verdict
anume daca firma de recrutare a facut tot posibilul sau nu.

Recomandari

—nu te bucura ca ai pacalit un client; pe termen mediu si lung

este foarte posibil sa platesti inzecit;

— atunci cand simti cd ai castigat, opreste-te o clipa si gandeste-te:
oare partenerul meu va regreta mdine ca a incheiat aceasta aface-
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re? Daca raspunsul este DA!, incearca sa privesti putin si din punc-
tul lui de vedere si cauta solutii in care si el sa ramana multumit; pe
termen mediu si lung vei avea numai de castigat;

STRATEGIA WIN — WIN (CASTIG - CASTIG)

O strategie frumoasa, dar atat de rar intalnitd. Motivul este simplu:
cele trei situatii de mai sus sunt cele care ne opresc in a gandi in ter-
meni de castig — castig. Cu toate acestea, aceasta strategie este singura
care asigurd succesul pe termen lung si buna reputatie a celui care o
practica.

Este greu sa ganditi in acesti termeni, tocmai din acest motiv
nu o fac foarte multi oameni. E mai simplu sa va gandti numai la
voi sau si mai simplu este sd va retrageti. Dacd vreti sa construiti, sa
dezvoltati relatii de lunga duratd si sa va construiti o buna reputatie
trebuie sa reganditi putin strategia, astfel incat sa gasiti acea situatie in
care castigati si voi, dar si partenerul vostru. Avand ca prima optiune
Win — Win, veti intra nu numai in categoria negociatorilor experimen-
tati, ci si in categoria oamenilor sau companiilor cautate. Nu de putine
ori veti gasi parteneri de rea credintd. Chiar si In acest caz nimic nu va
opreste sa incercati strategia Win — Win. Aveti grija de castigul vostru,
dar si de castigul lor si este foarte posibil sa aveti o negociere reusita.
O negociere reusita creecaza premise pentru o a doua negociere reusita
si asa mai departe.

De multe ori este greu sa ajungeti la Win — Win pentru ca aveti par-
teneri care 1si tin nevoia ascunsa. Ei o cunosc, dar nu vor sa o declare
sau pur si simplu nu stiu si o expuna. In acest caz un bun negociator,
nu trebuie neaparat sa obtina pretul cel mai bun, ci sa afle exact de ce
anume are nevoie partenerul de negociere. Multi cad in pacatul, ca dupa
ce afla de ce anume are nevoie celalalt, sa-1 stranga cu usa, acesta fiind
si motivul pentru care multe companii isi tin nevoia ascunsa, de fricd sa
nu li se ceard un pret prea mare, spre exemplu.
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Exemplificare

Nimic mai simplu in cazul cu recrutarea. Win — Win este cazul in
care tu ca firma de recrutare, gasesti cei doi directori si firma de utila-
je 1i angajeaza. Acest lucru inseamnd nu numai ca te-ai ales cu plata
facutd, ci si ca ai un client multumit. Acest lucru insemna ca el te va
recomanda la randul lui si cu prima ocazie cand va avea nevoie, tot la
serviciile tale va apela. Win — Win insemna nu numai sa-ti faci bine
treaba, ci sd faci astfel incat sa ai un client multumit. Poti sa te ascunzi
in spatele chichitelor contractuale si sa spui cd ai facut bine treaba, Insa
daca nu ai un client multumit insemna de fapt ca ai ajuns la strategia
Win — Lose. Cauta formula potrivita! Uneori este prea aproape de noi
si nu o vedem, iar alteori e nevoie de creativitate si imaginatie pentru a
gasi solutia optima.

Recomandari:

— Singura recomandare este sd cautati intotdeauna aceasta situatie.
Incearcati si maximizati nu numai profitul vostru, ci si al partene-
rului. Conform studiilor, un client multumit spune unui numar de
patru persoane, pe cand un client nemultumit spune unui numar de
20 persoane. Mergand pe strategia Win — Win dati drumul unei liste
de potentiali clienti destul de mare. Aceste recomandari pozitive,
dupa cum stiti, se extind cu o vitezd mai mica. Este de preferat
aceasta situatie. Win — Lose va aduce 1nsa, nu numai pierderea unui
client, ci si o proasta reputatie in randul a minim 20 de potentiali
clienti. Scurta bucurie a unui profit, atunci cand nu castiga si cela-
lalt, prefigureaza de reguld inceputul sfarsitului afacerii. Daca va
trece prin cap ca nu se va afla, cu siguranta nu este un gand favora-
bil. In aceste momente informatia se raspandeste cu repeziciune, fie
ea buna sau rea. Atentie, mai repede se raspandeste cea rea.

Daca nimic etic din voi nu va face sa va ganditi si la celalalt, puteti
gandi din punct de vedere matematic sau economic si veti intelege ca
aplicand Win — Win nu poate decat sa va avantajeze indiferent de situ-
atie.
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Acestea sunt doar cateva idei menite sa clarifice magia acestui Win

— Win atat de simplu, atat de bun, dar atat de rar in intalnit in practica.

Mai mult, este foarte important de stiut cum procedati pentru a ajunge
la strategia Win - Win.

De retinut!

* Strategia Win — Win este singura care asigurad succesul

pe termen lung si buna reputatie a celui care o practicad.

* O negociere reusita creeazad premise pentru o a doua
negociere reusitd.

* Scurta bucurie a unui profit, atunci cand nu castiga si celalalt,
prefigureaza de regula inceputul sfarsitului afacerii.

7.4 TEHNICA ASOCIERII CONSTIENTE
SISUBLIMINALE

Probabil multi dintre dumneavoastra cunoasteti aceastd tehnica a
negocierii si ati aplicat-o fie constient, fie inconstient.

Aceasta tehnica este cunoscuta in oarecare masurd de fiecare dintre
noi. Forta ei este fantastica si de obicei nu este apreciatd la adevarata
valoare. Motivul pentru care functioneaza este simplu, anume: creierul,
odata ce a facut o asociere, ulterior nu mai poate face disocierea. Suna
probabil de neinteles, astfel ca mai jos veti gasi o serie de exemple pen-
tru a lamuri acest mecanism:

Ex. 1. Ati calatorit undeva, iar acolo ati participat la un concert.
Odata intorsi acasa, ori de cdte ori veti auzi formatia
respectivd, va veti aminti de caldtoria respectiva.

Ex. 2. Ati mdncat un anumit fel de mancare de la care vi s-a
facut rau. In viitor veti evita mdncarea respectivd.

Ex. 3 Ati mers intr-o calatorie cu o barca §i ati trecut prin
clipe grele, barca fiind gata sa se scufunde. Probabil in viitor
veti cauta alte modalitati de a va petrece timpul liber.
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Ex. 4 Ati fost odata la opera si ti s-a parut cel mai urat lucru
posibil. In viitor veti evita sa mai mergi.

Ideea este simpla. Majoritatea evenimentelor din viata noastrd sunt
asociate unor sentimente pozitive, negative sau neutre. Vom tine minte
mai ales sentimentele pozitive si negative, iar ori de cate ori vom avea
de-a face cu un eveniment sau o actiune similara, apare automat si sen-
timentul. Creierul, odata ce a asociat un eveniment cu o anumita stare,
ori de cate ori se va intdlni cu evenimentul respectiv nu va putea sa-I
disocieze, decat in foarte mica masura.

In zona negocierii va puteti servi de aceasta forta puternica a aso-
cierii, ea transformandu-va partenerii de negociere in relatii pe termen
lung sau in cazul nefericit chiar in dusmani.

Trebuie sa incercati astfel ca relatiile dumneavoastra cu partenerii
sd fie presarate de momente placute. Cu cat vor fi mai multe momente
placute cu atat relatia se consolideaza. In cazul in care sunt momente
placute, ASOCIATE CU DUMNEAVOASTRA, ori de céte ori veti in-
tra in legatura cu el, vor fi activate intr-o masura oarecare si sentimente-
le din trecut, atunci cand a avut de-a face cu tine. Practic Insa, ce puteti
face? Puteti face lucruri foarte simple, unele care costa foarte putin sau
deloc, iar daca bugetul va permite pute ti face unele care costa mai mult.
Atentie, pentru ca rezultatul nu este neaparat proportional cu bugetul
investit. Gasiti mai jos 12 tips & triks in negociere reprezentative pentru
tehnica asocierii pentru a va putea face o idee asupra aplicarii ei.

% Masa in oras.

Nu degeaba se practica o iesirile in oras cu clientii. Atata timp cat
este iegire reusita, rezultatele vor fi pe masura. El va asocia sentimentul
placut al iesirii n oras cu tine.

s Plimbare cu barca.
La fel, o plimbare cu barca poate fi o idee bun4, atata timp cat par-
tenerul tau nu are rau de mare.
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% Reclamele

Observati reclamele. Acestea incearca sa asocieze imaginea produ-
sului cu anumite stari (bucurie, placere, satisfactie) sau cu personaje
cunoscute din fotbal, film etc. De ce se fac aceste lucruri? Pentru ca
se stie ca asociati automat imaginile, iar apoi va fi foarte greu sa faceti
disocierea cand va veti intalni cu produsul sau serviciul respectiv. Dum-
neavoastra ce imagini asociati produsului dumneavoastra?

% Discutiile

In cazul acesta intrebarea este simpla: cum au loc discutiile dum-
neavoastra cu partenerii? Isi aduc aminte cu plicere de dumneavoastra
sau 1si aduc aminte cu neplacere? Faceti in asa fel incat discutiile sa fie
placute. Presarati discutia cu putin umor, nu-l presati mai mult decat
este cazul si facet in asa fel incat sd vada in dumneavoastra un partener,
un om la care poate apela oricand.

% Vestimentatia i igiena

Felul in care va imbracati va transmite intotdeauna un semnal par-
tenerului dumneavoastra. Acesta va simti daca are de-a face cu un cu-
noscator in domeniu sau nu. Aveti grija ca aspectul dumneavoastra sa
fie unul ingrijit. Folositi apa de toaletd, dar cu masurd. De asemenea, ar
ajuta sa aveti si o igiena dentard corespunzatoare. Ce parere credeti ca
are un client despre un partener care are respiratie urat mirositoare? Va
las pe voi s raspundeti si sa va imaginati ce simte acesta!

% Insotitorii

Oare de ce credeti cd la anumite receptii va intampina fete frumoase
si foarte amabile? Motivul este simplu, sd aveti un sentiment placut
atunci cand va veti aduce aminte de acea intalnire. Cine va insoteste pe
dumneavoastra la intalniri? Cine este in preajma dumneavoastra atunci
cand faceti afaceri?

s Locul intdlnirii
In functie de posibilitati, este bine sd creati o ambianta cat mai pla-
cuta. Flori, miros placut, plante naturale, muzica, mobilier comod etc.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

171




Business Start-up — Ghidul antreprenorului
Ganditi-va la aceste lucruri si profitati de ele cat puteti de mult. Surpri-
zele pot fi neasteptat de placute!

% Masina

Ne place sau nu, masina pe care o conducem transmite o imagine.
Aceasta imagine este perceputa de partenerii nostri de afaceri in mod
automat. Dacd nu ati lucrat inca la acest aspect puteti face ceva in acest
sens (bineinteles, In masura in care este posibil).

«»  Florile si micile cadouri

De ce credeti ca florile au devenit un cadou atat de des intalnit?
Odata primite, ele creeaza un sentiment placut, sentiment care poate
sa persiste. Daruiti flori ori de cate ori aveti ocazia: de multumire, de
apreciere, cu ocazia zilei de nastere, de Inceput de afacere, de sfarsit de
afacere sau pur si simplu fara motiv (in acest ultim caz florile vor fi cel
mai apreciate)

s Atitudinea ta

Oamenii cautd optimistii si evitd morocanosii. Nimic nu este mai
nepldcut decat o conversatie cu un morocanos de la care te chinui sa
tragi cuvintele cu clestele. Fiti optimist, dar realist in acelasi timp. Ce
credeti cd simt clientii dumneavoastra dupa ce plecati de la ei? Atentie,
moralul este contagios! Le-ati ridicat sau le-ati coborat moralul? Ras-
punzandu-va veti intelege cat este de importanta legea asocierii.

< Pildele tale

Oamenilor le place sd audd povesti. Uneori, cand sunteti intrebat
ceva, ideal ar fi sa aveti o scurta povestire care ilustreaza raspunsul
dumneavoastrd. De pilda, puteti fi intrebat: ce termen de garantie are
aceasta tabla pe care as vrea sd o pun pe casa? Puteti raspunde: Reteta
dupa care se face aceasta tabla era folosita si cu 50 de ani in urma.
Casa unui vecin de-al meu are asa ceva. A pus-o in urma cu 40 de
ani. O are si acum. Pe piata garantiile sunt in medie de 10 ani. Noi
va oferim 15 ani garantie, insa puteti sta linistit cdteva zeci de ani. Si
eu am aceeasi tabla la casd. Aceasta este o poveste pe scurt. O puteti
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dezvolta in functie de situatie. Povestea trebuie sa fie reald si eventual
sa poata fi verificata, altfel este foarte riscant sd o folositi. Ganditi-va
ce povesti stiti si pe care le puteti spune clientilor pentru a fi raspunsuri
doveditoare pentru acestia. Acesta este un truc la care apeleaza foarte
des marii oratori.

Non verbalul in timpul discutiei

Folosirea nonverbalului pentru a transmite un mesaj subliminal este
o tehnica foarte puternica ce utilizeaza tehnica asocierii. Ideea este ace-
ea de a asocia toate sentimentele pozitive cu dumneavoastra si pe cele
negative cu un punct virtual. Practic, acest lucru inseamna ca ori de céte
ori folositii un cuvant sau povestiti o situatie cu o conotatie pozitiva
sa va atingeti discret, undeva pe piept. Va atingeti atunci cand folositi
cuvinte precum incredere, realizare, eficient, decizie buna. Nu trebuie
neapdrat sd va atingeti atunci cand vorbiti numai despre tine, ci i atunci
cand vorbiti despre altcineva sau despre o situatie. E foarte important
sa asociati §i ,,raul cu ceva”. Pe acesta puteti sa-1 ,,asezati” undeva in
dreapta dumneavoastra. Practic, atunci cand folositi cuvinte negative
gesturile dumneavoastra trebuie plasate intr-un punct exterior. in felul
acesta veti asocia sentimentele bune cu dumneavoastra, iar pe cele rele
cu ceva din afard. La final, cdnd puneti intrebari cheie la care asteptati
raspunsuri decisive, trebuie sa va atingeti din nou pe dumneavoastra.
Este o tehnica foarte subtild, cu rezultate imediate, dar care necesita
antrenament pentru a o practica cu discretie.

Sper ca ideile de mai sus sa va fie folositoare in negocierile viitoare,
fie ele personale sau profesionale. Aplicandu-le puteti deveni un nego-
ciator experimentat.

7.5 TIPS AND TRIKS IN NEGOCIERE

Mai jos veti gasi idei practice pe care le puteti folosi si adapta in
negocieri sau vanzari. Aceste idei practice pleaca de la premisa ca mi-
cile lucruri pot declansa schimbari mari, iar atentia asupra mai multor
lucruri mici poate determina cumulat un rezultat incantator.
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1. Numele partenerului de negociere

Fie ca vorbim despre nume, fie despre prenume, oamenilor le place
sa li se pronunte numele. Pentru a retine numele persoanei este impor-
tant ca, imediat dupa ce faceti cunostinta cu ea sa folositi numele de
cateva ori. Un secret este acela de a folosi chiar si la telefon numele per-
soanei de la capatul celalalt al firului, iar dacd doriti un impact maxim
trebuie, ca intr-o conversatie sa—i folositi ca ultim cuvant numele, cum
ar fi: ,,Va doresc o zi bund, domnule Rujoiu” , ,,O s va sun eu maine,
domnule Rujoiu” sau ,,A fost o adevarata placere sa va intalnesc, dom-
nule Rujoiu” etc. Trebuie sa retineti cd este important sa folositi numele
celui cu care vorbiti, dar mai ales 1n finalul discutiei, iar daca se poate,
numele acestuia sa fie chiar ultimul cuvant.

2. Asezarea in incipere

In principiu, pozitia cea mai dezavantajoasa este cu spatele la usa si
cu fata la geam. Aceasta este o pozitie care creeaza disconfort, in primul
rand pentru cd totdeaunea veti avea un sentiment de nesiguranta atunci
cand se deschide usa, iar in al doilea rand pentru ca geamul poate fi un
factor perturbator care va diminueaza puterea de concentrare, iar o po-
sibila actiune pe care o vedeti pe fereastra va poate distrage si mai mult.
Ca sfat, va recomand o pozitie in lateral, cu spatele la un perete, de unde
puteti vedea atat usa cat si geamul, cumva acestea sa fie in stanga si in
dreapta dumneavoastra. Negociatorii care vor dori sa va puna in dificul-
tate si vd vor aseza fix In aceasta pozitie. Nu-va ramane decat sa evitati
aceasta pozitie, iar eventual la un moment dat sa gasiti un prilej sa mu-
tati scaunul intr-o pozitie ceva mai avantajoasd. Cand dumneavoastra
vreti sa puneti un partener de negociere in dificultate il puteti aseza
intr-o asemenea pozitie si eventual rugati pe cineva sa foloseasca usa
mai mult decat de obicei. Trebuie s folositi aceasta tehnica cu masura
pentru ca folosita in exces poate deranja. E bine sd va amintiti aceasta
tehnica chiar si atunci cand mergeti undeva in oras. Alegeti-va astfel un
loc cu vizibilitate maxima, eventual o masa situata in lateralul unei sali,
iar scaunul sa fie situat la perete.
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3. Asezarea la masa

Majoritatea negocierilor se poarta la masa. Pozitia cea mai putin co-
municanta este fata in fata. Daca este o masa dreptunghiulara partenerii
asezati Intr-un capat si celdlalt al mesei vor avea tendinta sa poarte dis-
cutii in contradictoriu, ambii dorind sa aiba un control asupra discutiei.
Chiar si la sedintele informale, pozitia din capul mesei este ,,predispu-
sa” la a prelua initiativa, la a-gi impune punctul de vedere. Revenind la
negociere, evitati pe cat posibil pozitiile opuse. Daca totusi partenerul
de negociere este asezat In capul mesei, incercati sa gasiti o pozitie
cat mai apropiata de el pe laterala mesei, eventual primul scaun. Daca
scaunul este departe 1l puteti muta imediat 1langa el. Spre deosebire de
pozitia opusa care blocheaza comunicarea, pozitia in diagonala facili-
teaza comunicarea. La fel si pozitiiile fata in fata. Chiar daca nu sunt in
capul mesei si sunt pe laturile mai lungi, nu sunt indicate. Negociatorii
neexperimentati considerd aceasta pozitie, fata in fata, ca fiind cea mai
favorabila (fiecare dintre negociatori stand pe cele doua laturi mai lungi
ale mesei). Daca stati la o masa patrata este indicat sa evitati pozitia
fata in fata, astfel ca este de preferat cea in unghi, pe laturile alatura-
te ale mesei. Cercetarile au aratat ca cea mai ,,comunicativa” pozitie
dintre doi parteneri de negociere este cea alaturata. Cumva, metaforic
vorbind, este pozitia din care partenerii vorbesc aceeasi limba, stau de
aceeasi parte a baricadei si privesc problema din acelasi unghi. De ase-
menea, lucrul pe documente, explicatiile oferite de un suport vizual, o
schema sau un desen sunt mult mai usor de discutat si de vizualizat de
catre ambii parteneri cand acestia stau alaturi, putin intorsi unul catre
altul.

4. Marturiile

Dovada ferma a calitatii serviciilor pe care le oferiti este ceea ce
spun clientii dumneavoastra despre voi. Cu cat mai multe marturii, cu
atat mai bine. Aceste marturii nu trebuie sa fie scrisori complete si bine
elaborate. Cele mai bune sunt marturiile spontane oferite in momentul
in care clientul a fost multumit. Retineti asadar ca o marturie a unui
client se culege In momentul impactului maxim. Cand aveti un client
care va spune ceva de genul: ,, Multumesc foarte mult, mi-ai fost de un
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real ajutor!” rugati-1 in acel moment sa va scrie cateva cuvinte, chiar si
de mana, daca nu aveti tehnologia necesara la indemana. Cu cat va trece
mai mult timp, cu atat va fi mai greu sa obtineti marturia respectiva.
Sansa de a vi se oferi mérturia (recomandarea) in momentul satisfactiei
maxime este undeva la 50%. Dupa cateva zile insd, acest procent al
probabilitatii scade spre 10%. Strangeti recomanari §i retineti cd acestea
vor fi mult mai credibile atunci cand sunt scrise chiar de mana. Céand o
sa aveti peste o sutd de recomandari probabilitatea de a convinge un nou
client creste considerabil. Poate fi chiar o provocare, fiecare client mul-
tumit poate fi ocazia unei recomandari. In cazul in care doriti o strategie
pe termen lung rugati-1 sa scrie ceva si despre dumneavoastra ca om, nu
doar despre companie. In vremuri grele, aceste recomandari pot fi aur
curat si pot fi folosite indiferent de compania la care lucrati.

5. Onestitatea

Noi romanii suntem Invatati multe. La capitolul onestitate nu stam
foarte bine. Cel putin asta mi-a aratat experienta mea si spusele celor pe
care-i cunosc. Prima tendintd in negociere este aceea de a lua de la un
partener mai mult decat are el de oferit ,, Vreau sa-I ard de nu se vede”,
,,acum are nevoie de mine, pretul este altul” etc. Gandurile nerostite
ale multora dintre noi, ca romani, sunt: Nu stie care e treaba. il fac de
nu se vede. Aceasta strategie Win—Lose, creeaza proasta reputatie. Am
fi mult mai castigati daca, inainte de a ne gandi la cum sa-1 pacalim,
ne-am gandi la cum pot castiga si eu si el. Aunci cand ambii parteneri
sunt deschisi fiecare poate castiga si fiecare poate fi multumit. Aceasta
onestitate va oferd si permisiunea de a fi creativ. Ganditi-va la solutii
inovatoare care pot duce la un castig pentru ambele parti. Gandindu-ne
la doi copii care vor sa imparta o portocala, mentalitatea Win—Lose,
este aceea in care unul dintre copii vrea toatd portocala, iar celdlalt nu se
va alege cu nimic. O varianta Win — Win este accea in care cei doi copii
discuta. Poate unul doreste numai o felie de pofta sau o pot imparti. Este
posibil ca unul dintre ei nu doreasca neaparat portocala, ci poate vrea
numai un fruct. Poate chiar intamplator, celalalt copil are un alt fruct
sau 1i poate face rost de unul. Sau poate ambii au cate 5 banuti si decid
impreuna sa mai cumpere o portocala si astfel fiecare dintre ei va avea
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o portocala. Pot fi multe solutii, trebuie nsa ca cei doi copii sa discute
si sa fie dispusi sa afle nevoile celuilalt. Roméaneste, ar Insemna ca unul
sd manance portocala, iar celdlalt sa saliveze. Este un efort mic, dar cu
un rezultat mare.

Fiti onest cu celdlalt si nu-i vindeti ceva de care acesta nu are nevo-
ie. Incercati sa aflati de ce anume are nevoie si cautati impreuna solutia
optimd. Numai in acest fel veti construi o relatie pe termen lung. In
acest fel veti fi considerat un partener. Atunci cand partenerul nu va ra-
mane multumit, a doua oara va va ocoli. Daca veti fi onest veti fi o rara
avis. Atunci cand simtiti un dezechilibru si mai stiti cd peste cateva zile
partenerul dumneavoastra de negociere va intelege ca a facut o afacere
proastd, nu va grabiti sa-i vindeti, incercati sa-1 avertizati. Chiar daca
astazi veti ,,rata o negociere” de 2000 de euro, construiti de fapt premi-
sele unei negocieri viitoare bazate pe incredere. Este posibil ca peste
doua saptamani sa faceti o afacere de 20 000 de euro cu acelasi client.
Cand aveti un client sau un partener la care observati ca va incheia o
afacere proastd puteti sa-1 avertizati. Este foarte probabil ca in scurta
vreme acest favor, in care nu l-ati lasat sa arunce cu banii pe fereastra,
sd vi se intoarca, uneori chiar inzecit.

6. intreruperile

Nu putine sunt cazurile n care negociatorul vrea sa dea impresia
de om cautat. Astfel el 1si pune secretara sau pe coleg sa-1 sune atunci
cand are intlniri. Aceasta tehnica nu pare tocmai barbateasca, insa ea
are avantajul ca in orice moment, odata ce ati fost sunat puteti spune
ca trebuie sa reprogramati intalnirea pentru ca a intervenit ceva foarte
urgent. Aceste Intreruperi sunt bune in momentul in care negocierea a
luat o directie pe care nu v-o doriti si vd dezvantajeaza foarte mult.

7. Concluziile comune preliminare

In principiu, este bine si tineti un jurnal al negocierii cu lucrurile pe
care vi le stabiliti. Acest lucru va va permite sa notati o concluzie si sa
va rugati totodati partenerul si va confirme ci asa este. In cazul unor
negocieri complexe pentru a lua un puls al negocierii, redactati pe o
foaie Tmpreuna cu partenerul concluziile la care s-a ajuns. Este momen-
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tul in care puteti verifica daca ati vorbit aceeasi limba si daca lucrurile
care erau subintelese sunt acum intelese. Totodata, va fi si o ocazie in
care expresii de genul: ,,am putea sa...” se transorma in ,,putem sa”.
Aceasta foaie poate fi trimisa pe e-mail sau pe fax partenerilor dumnea-
voastrd. Este o strategie buna care, dincolo de avantajul clarificarii, are
si avantajul ca obtineti timp. Astfel cd partenerii sau sefii dumneavoas-
tra pot fi la curent asupra discutiei si concluziilor preliminare. Aceasta
maniera este utila mai ales cand aveti un partener care a deviat cam
mult de la subiect si a trecut superficial peste anumite lucruri. Retineti
asadar ca un jurnal al negocierii (notitele dumneavoastrd) va permite
sa fiti la curent cu stadiul negocierii pe de o parte, iar pe de alta parte,
un jurnal comun al negocierii, trimis prin fax sau pe e-mail parteneri-
lor, asigura un prilej de clarificare asupra stadiului negocierii si obliga
ambele parti la clarificéri ce vor putea fi prinse cel mai probabil intr-un
viitor contract.

8. Schimburile

In cadrul intalnirii este de preferat si aveti o recuziti corespunzitoa-
re, insotita de arsenalul tehnologic necesar. Nu este insa sfarsitul lumii
daca nu aveti un pix si astfel partenerul va poate imprumuta unul. Este
un bun prilej pentru a initia o serie de schimburi. Schimbul sau simplul
fapt ca va ofera ceva creeaza bune premise psihologice in cadrul intal-
nirii. Atunci cand ti se ofera ceva, accepta. Fie ca ti se oferd o cafea, un
pahar cu apa, un pix, o brichetd, o foaie, etc accepta. Spunand un ,,Nu,
multumesc. Am si eu” sau ,,Nu multumesc. Nu-mi este sete” este un re-
fuz care 1l va face pe partenerul dumneavoastra care v-a oferit ceva sa se
simta inconfortabil. Se spune de multe ori ca exista o placere mai mare
in a oferi ceva, decat in a primi ceva. Daca partenerul va oferd ceva,
acceptati cu mare placere si Incercati sa-i oferiti $i dumneavoastra ceva
in schimb. Schimbul este primul pas cétre o buna comunicare. Daca va
face cadou un pix, Incearcati sa-i faceti si dumneavoastra cadou un pix
(chiar si pe cel personal), o agenda sau ceva asemanator care va este la
indemana. Partenerul se va simiti obligat sa accepte. Negocierea in acel
moment este inceputd, iar primii pasi au fost facuti deja. Daca nu aveti
ceva material pentru a-i oferi, faceti-i o promisiune sau oferiti-i o vorba
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bund, un compliment sau o apreciere.

9. Confidentialitatea

Atunci cand 1i veti cere partenerului de negociere sa pastreze confi-
dentialitatea asupra celor ce urmeaza sa fie discutate acesta va lua mult
mai in serios discutia. Aceasta solicitare poate crea premisele unei re-
latii de incredere. Totodata, puteti invoca faptul cd este pentru dum-
neavoastra nu doar un client, ci un partener de afaceri, astfel ca sunteti
dispus sa cautati i sa gasiti cele mai bune solutii, lucruri pe care nu le
acordati in mod obisnuit tuturor oamenilor cu care lucrati. Probabil ati
observat si In viata de zi cu zi. Cand spuneti cuiva: ,, Vreau sa-ti spun
ceva, dar vreau sa ramdna intre noi” dintr-o data partenerul este mai
interesat i da o atentie mai mare detaliilor si lucrurilor spuse de dum-
neavoastra. Trebuie sa aveti grija ca in timpul discutiei sa se justifice
confidentialitatea, fie c@ este vorba de un discount pe care nu-I acordati
in mod obignuit, de un termen de plata, de o favoare, sau de o informatie
care l-ar putea ajuta.

10. Punctul comun

Cine se aseamana se aduna. Este o vorba veche si cu mult mai mult
adevar decat credem. Poate ca nu semanati cu partenerul de negociere,
poate va intalniti pentru prima data si este impropriu spus ca puteti se-
mana. Puteti insa sa faceti ceva in acest sens, anume sa cautati puncte
comune cu el. Poate fi un hobby, poate fi un loc pe care l-ati vizitat,
poate fi postul TV preferat, pot fi copiii, vestimentatia, pot fi principiile
sau de ce nu, valorile. Un negociator experimentat nu incepe negocierea
pand nu a gasit unul sau doua puncte comune cu partenerul. Negoci-
tatorii neexperimentati intra direct in negociere, 1nsa acest lucru nu i
avantajeaza foarte mult. In negociere acest punct se numeste cdrlig sau
ancord.

Retineti: cautati punctul comun, identificati-1 i discutati pe margi-
nea lui. Veti avea parte astfel de o negociere mult mai deschisa si mult
mai relaxata. Inconstient sau nu, partenerul de negociere, odata ce veti
identifica puncte comune, va va acorda mai multa incredere decat in
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mod obisnuit. Ganditi-va la dumneavoastra! De multe ori veti acorda
mai multé incredere persoanelor care intr-un fel sau altul va seamana.

Ati avut mai sus numai 10 tips and triks. Le-am scris in ordinea In
care mi-au venit in minte. Aceste lucruri mici va pot fi foarte folositoare
atat in negocierile comerciale, cat si n cele personale.

7.6.13 REGULI DE AUR IN VANZARI

In ultima vreme am tot scris articole despre negociere si vanzari.
Am observat insa cd sunt destui cititori care doresc si un punct de por-
nire, cateva reguli de baza. Nu de putine ori am intdlnit comentarii:
., Dar asta nu merge daca nu-ti cunosti produsul”, de exemplu. Cititorii
aveau dreptate, eu, In sinea mea, ma gandeam ca sunt de la sine inteles,
ca sunt lucruri de baza. Am decis astfel sa aleg lucrurile mai importante
din vanzari si negociere care pot fi interesante atat pentru incepatori cat
si pentru avansati.

13 Reguli de aur

1. Cunostintele tale — Esti un profesionist?

Nu puteti face performanta daca nu va cunoasteti produsele in cel
mai mic amanunt. La fel cum nu puteti convinge pe cineva de un lucru
pe care nu-l cunoasteti. Trebuie sa stiti TOTUL despre: produs, firma
in care lucrati, capacitate de livrare, capacitate de productie, punctele
tari, punctele slabe, ofertele concurentei, noile tendinte etc. Oamenilor
le place sa cumpere de la profesionisti, iar unul dintre motivele pen-
tru care puteti fi considerat un profesionist este ceea ce dumneavoastra
stiti . Trebuie sa aveti raspunsuri pentru orice intrebare ce vi s-ar putea
pune!

2. Felul tau de a fi — Inspiri incredere?

Trebuie sa inspirati incredere. Increderea in propria persoani, incre-
derea in firma pe care o reprezentati, increderea in produs sunt punctele
cheie in a convinge pe cineva. Oamenii se lasa convinsi de cei care sunt
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increzatori. Nimanui nu-i place sa cumpere de la cineva ce pare ca are
ceva de ascuns. Nu exista o retetd a increderii. Lucrurile sunt destul de
simple, aveti sau nu Incredere in dumneavoastra. Daca nu, ar trebui sa
va raspundeti la intrebarea: ,,de ce nu am incredere in mine?” Desco-
periti motivele si In acest fel veti Inldtura si efectele!

3. Non verbalul si paraverbalul —
Esti un maestru al comunicarii?

Non Verbalul si Paraverbalul sunt extrem de importante. Sunt cur-
suri pe aceasta tema si s-au scris tone de carti. Un lucru este cert: aceste
lucruri conteaza! E greu si va faceti singuri o autoanaliza. {i puteti ruga
pe prietenii dumneavoastra sau pe colegii sa va ofere un feedback sau
puteti folosi cea mai veche metoda de testare: oglinda. Aici regula de
aur este cd nu existd nici o regula de aur. Anumite gesturi va pot dez-
avantaja, altele va pot avantaja. Daca aveti la dispozitie o camera de
filmat, inregistrati-va. Vizionati apoi inregistrarea fard sonor. Ce ex-
primd ea? Este unitara cu ceea ce ati spus? Mai punti pe cineva sa se
uite la fel la inregistrare si puneti-1 apoi sd comenteze nonverbaulul
dumneavoastra si veti fi uimit de cate lucuri veti afla. La fel de impor-
tant este §i paraverbaul, modul cum vorbiti, cum accentuati cuvintele,
ce voce folositi, ce ton, ce volum. Aceste lucruri conteaza. incercati si
va automonitorizati. Aici un scurt sfat: incearcati sa folositi ritmul de
vorbire al partenreului. Daca el vorbeste prea repede si dumneavoastra
prea lent, va veti obosi reciproc. $i invers, daca el vorbeste mai incet si
dumneavoastra prea tare - din nou apare o bariera in comunicarea dintre
voi. Este mult de discutat aici. Folositi minim aceste sfaturi si va fi un
plus (sunt sfaturi de baza) . Retineti insa ca atunci cand aveti in fata un
auditoriu, 80% din ceea ce transmiteti este Non Verbal si Paraverbal.

4. Ce ai de oferit — Te recomanda sau nu?

Va fi o lupta cu morile de vant sa vindeti produse proaste. Puteti
vinde o data, insa a doua oara nu va mai cumpara de la dumneavoastra
si fiti siguri cd va va ,,anti-recomanda’ ori de cate ori va avea ocazia. in
afaceri trebuie sa cautati sa lucrati permanet cu acel client, sa incasati
pe termen lung de la el. Daca nu credeti in produs sau nu il intelegeti
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- nu Incercati sa-1 vindeti. Daca nu este bun si dumneavoastra stiti asta
si totusi Tnselati cumparatorul... nu uitati cd lumea este foarte mica, va
veti mai Intalni cu acel om. Etica vd mentine in afaceri. Din nefericire,
pentru proasta calitate dumneavoastra, ca agenti, nu aveti solutii, aveti
numai o alternativa: schimbati-va locul de munca!

5. Atitudinea ta — Cét esti de disperat?

Cu cat veti fi mai disperati sa vindeti, cu atat clientii vor fugi mai
mult de dumneavoastra. Disperarea este suspecta si va scade din pres-
tantd. Trebuie sa gasiti echilibrul intre disperare si lipsa de modestie.
Acest echilibru se numeste PARTENERIAT. Nu trebuie sa fiti nici mi-
log, nici agresiv, trebuie sa incercati constructia unui parteneriat.

6. Pozitionarea — Tu vinzi sau el cumpara?

Este foarte clar. Inainte de a vinde dumneavoastrd, el trebuie si
cumpere. Mai exact, trebuie sa plecati de la nevoia lui. Impreuni cu el
sd aflati de ce are nevoie, ce vrea el sa cumpere. Plecati de la nevoia lui
si va va respecta. In cel mai rau caz, incercati si-1 faceti constient de
nevoile pe care le are. Este drept ca sunt si clienti mai dezorientati, pe
acestia 1i puteti ajuta 1n discutie. Ghidati dumneavoastra discutia si con-
vingeti-l sa va spuna el ,,cu gurita lui” cd are nevoie de ceva. Abia cand
l-ati convins ca are nevoie — incepeti sa-i vindeti. Puteti forta lucrurile,
sa-1 convingeti ca are nevoie fara sa fie adevarat, Insa nu va asteptati ca
a doua oara sa mai cumpere de la dumneavoastra. Va recomand insa sa
fortati nota numai atunci cand dumneavoastra stiti ca va fi fericit post
achizitionare.

7. Orientare in teren — Esti in viziti la un potential client?

Sunt cursanti care uneori ma intreaba: ,,Si cum pot vinde cuiva care
nu are nevoie?” lar raspunsul meu este: E o pierdere de timp sa incerci
sd convingi oamenii sa cumpere servicii de care nu au nevoie, este un
castig pe termen scurt, insa pe termen lung asteapta-te sa ai de suferit
din aceasta cauza.

Cand incercati sa vindeti cuiva care nu are nevoie, sunteti un agent
slab (fara supdrare). Ce cautati acolo, la acel client? Ar fi trebuit sa an-
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ticipati ca nu are nevoie! A lua oamenii la rand si a incerca sa le vindeti
in ideea ca poate gasiti pe cineva care are nevoie denotd un slab mana-
gement al vanzarilor. Identificati oamenii care au nevoie de de ceea ce
vindeti dumneavoastra. Cum ar fi sd merg intr-un sat uitat de lume si
sd incerc sa vand apa plata, cand ei au apa foarte buna acolo? As fi un
agent slab! Cum ar fi s merg la Fabrica Dacia si sa incerc sa le vand
piese de schimb pentru Audi? Exemplele pot continua, insa cred ca s-a
inteles ideea. Cand un om va spune: ,,Chiar nu am nevoie!”, ar trebuie
sa va ganditi mai bine la dumneavoastra, la timpul pe care nu stiti sa-1
folositi eficient. Probabil va spuneti in gand: ,,Dar agent adevarat este
acele care vinde si cuiva care nu are nevoie!” Cu riscul de va supara,
va spun ca acela nu este un bun agent. Puteti face asta asa...,,for fun”,
pentru a va testa capacitatile, insd nu conduce la nimic bun. Daca vreti
sd va testati capacitatile, mergeti la o multinationala care lucreaza cu
concurenta si convingeti-i sa lucreze cu dumneavoastra. Atunci puteti
spuneti ca sunteti un agent adevarat. Un agent bun stie sa-si planifice
vizitele, mergand doar la potentialii clienti. Potentialii clienti sunt acele
persoane fizice sau juridice care pot fi interesate de ceea ce are el de
oferit! Sfatul meu: cautati-va potentiali clienti, nu victime! ©

8. Timpul — Cét de grabit esti sa cedezi?

Cele mai intalnite replici in negociere sunt, probabil: ,,Pretul e prea
mare!” sau ,,Am oferte mai bune!” Acesta este cel mai vechi truc folo-
sit de cumparitori. In cele mai multe cazuri vor incerca si va preseze.
Greseala multor agenti este sa raspunda imediat acestei provocari. Se
grabesc sa mai lase din pret, sa faca discounturi, fie doar sa spuna ,,Ne
intelegem noi...”.

Nu spuneti DA imediat! Acesta este singurul moment in care cum-
paratoul va cere ceva in mod indirect, anume sa-i dati un pret mai mic.
El asteaptd un raspuns in acele momente. Nu discutati de acest lucru.
Nu cedati fara sa cereti nimic la schimb si nici nu oferiti in ideea ca va
cumpara de la dumneavoastra. Discutati ce vrea, cat vrea! Discutati de
ce are pretul respectiv, prezentati-i beneficiile i avantajele. Abia apoi
puteti sa cedati. Negocierea pretului se face la urma. Facand-o inainte
pierdeti enorm, pentru ca nu va mai ramane nimic de negociat. Puteti
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negocia pretul, in functie de volum, de durata, de termenul de plata
etc. Sfat: cand vi se cere sa faceti un discount din primele momente,
relaxati-va si incepeti cu el o discutie normala, ca si cum nu v-ar fi cerut
acest lucru!

9. Imaginea ta — Daca ar vorbi ce ar spune?

Trebuie sa aveti grija de voi. Atentie la imbracaminte! Multi agenti
spun ca acest lucru nu conteaza. Ba conteaza si conteaza chiar foarte
mult. Prima impresie se formeaza in primele cateva secunde. Nu va sfa-
tuiesc sd va imbrdcati mereu la costum si cravata, insd fie ca ne place sau
nu, modul in care ne imbracam conteaza. Poate o sa vi se pard amuzant,
insa aceasta se aplica pana si in regnul animal. Alegerea masculului de
catre femela la fazani...este doar un exemplu. ,,Penajul dumneavoastra”
influenteaza! In plus dincolo de cum sunteti imbracati, mai conteaza si
igiena, aspectul Ingrijit. Aici nu cred cé este cazul sa intru in detalii.

10. Starea ta de spirit — Pesimist sau optimist?

Puteti juca si rolul pesimistului in anumite situati, de pilda atunci
cand expuneti in termeni de consecinte ce se poate intampla daca nu
achizitioneaza de la dumneavoastra. Cheia este insd optimismul! Oa-
menilor le place sé fie inconjurati de semeni pozitivi. Sigur are el des-
tule probleme, faceti-1 sa simtd cd ia o gurad de aer cand va intalneste.
Incercati sa faceti astfel incat vizita dumneavoastra si nu-i creeze inca
o problema. Fiti optimisti in ceea ce priveste afacerea lui, fiti optimisti
in ceea ce priveste produsul si firma pe care o reprezentati. Fiti optimist
in ceea ce priveste lucrurile In general. Atentie, pastrati o doza de rea-
lism in tot acest optimism, altfel totul se poate Intoarce impotriva dum-
neavoastra! Nu radeti nici prea mult! Daca-1 faceti s zambeasca 1-ati
convins pe jumatate. Rasul dezarmeaza, oamenilor in general le place
sa rada. Am gasit la un moment dat si explicatia data de fiziologie, cu
substante care inunda creierul atunci cand omul rade. Pe scurt: il con-
vingeti mai usor daca-1 faceti sa rada si daca sunteti optimist!

11. Respectul — cine pe cine respecta?
il respectati dumneavoastra pe el, sau el pe tine? Probabil stiti ci
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trebuie sa-1 respectati. Elegant, trebuie sa cereti in schimb acelasi lucru.
E conditia minima n afaceri. Puteti sd va lasati célcati in picioare, sa
fiti umiliti, Insa nu va asteptati sd mai aveti i prestanta dupa. Aceasta
regula cred ca tine de respectul de sine. Daca sunteti atat de disperati
incat sa va lasati umilit, este fix alegerea dumneavoastra. Ca sa citez un
cursant de-al meu, pe care il admir si-1 respect, lucrurile ar sta in felul
urmator: Impune-ti respectul in fata clientului. Nu are nevoie de pres,
are probabil unul la intrare in firma!

12. Oferta concurentei — Este buna sau rea?

Daca-i prea buna, nu-i de bine, aveti mult de luptat! Daca-i proasta,
fericirea dumneavoastra! Ca procedura insa trebuie sa aveti grija. Ne-
gociatorii neexperimentati ajung sa vorbeasca mai mult despre produ-
sele concurentei decat despre ale lor. Mai exact, daca sunteti in stare,
demonstrati inainte de toate ca ce oferiti voi este bun si incearcati sa
vorbiti cat mai putin de concurentd, cu atat mai putin de rau. Aparent va
ajuta si-i vorbiti de rau, practic nu-l convingeti cu asta. in plus, oamenii
au un altruism mai ciudat..s-ar putea sa intre in polemica cu dumnea-
voastrd §i sd Incerce sa-i apere. Daca puteti, evitati folosind replici de
genul: nu se pot compara, ceea ce ofer eu face cutare §i cutare...etc.
Aceasta e atitudinea potrivita!

13. Timpul si orientarea!

In primul rand, nu stati la client mai mult decat e necesar, nici mai
putin. Cand ati terminat treaba, faceti o incheiere frumoasa si nu astep-
tati sa va spuna el ca are de lucru. Apoi cénd spun, orientare...ma refer
la flexibilitate. Poate aveti o poezie de acasa, invatata bine, atentie insa
la client, poate nu are chef de poezia voastra. ,,Nasul” dumneavoastra
de negociator trebuie sa simta cand trebuie schimbat macazul, cand tre-
buie sa-1 ascultati si cand trebuie sa vorbiti. Prezentati alternative, fiti
creativ, fiti inventiv, fiti flexibili! E posibil sa aveti o solutie pregatita
pentru client, s-ar putea sa nu fie insa cea potrivita. Nu va chinuiti sa i-o
bagati pe gat, ci incercati sd o adaptati nevoii lui. Daca observati ca nu
reusiti, incearcati alta solutie, altfel va veti afunda si mai tare!
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Sper ca aceste 13 Reguli de aur va vor fi de folos. Nu strica deloc ca
din cand in cand sa va reamintiti ca fara bazele elementare toate tehni-
cile dumneavoastre de negociere sunt inutile.

7.7. IDENTIFICAREA DECIDENTULUI -
MAIMULT DECAT AGENT DE VANZARI!

Identificarea decidentului este o problema mult dezbatuta. Nu de
putine ori, am fost martorul unor discutii intre managerii de vanzari si
agentii de vanzari, in care managerii spuneau ca: ,, totul este identifica-
rea decidentului; odata ce stii cine decide, ai vandut”. Sunt de acord
cu acest manager, doar in mica masura. Vanzatorii profesionisti, care
sunt negociatori experimentati stiu insd, ca identificarea decidentului
nu este totul.

Va voi explica in acest capitol, cum sa declansati decizia, mai mult
decat a identifica decidentul. Vet intelege, ca exista de fapt, o unitate de
luare a deciziilor ULD, si veti invata sa operati cu aceasta unitate. Ca de
obicei, voi lucra pe un exemplu pentru a fi mai usor de inteles aceasta
unitate. De retinut, cd aceasta unitate de luare a deciziilor, este valida
cand avem de-a face cu o companie care are mai mult de un angajat, cu
toate ca si aici este discutabil.

Voi lua exemplul unui spital, fie el privat sau public, iar agentul de
vanzari trebuie sa vanda acelui spital anumite medicamente. Folosesc
acest exemplu Intrucat de curand am tinut un training la o companie cu
profil medical, care a validat 100% aceasta unitate si a catalogat-o mai
mult decat aplicabila.

Astfel, din unitatea de luare a a deciziilor ULD fac parte urma-
toarele elemente:

— cerberii
— decidentul
— utilizatorul
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- beneficiarul
— achizitiile
— influentatorii

Prin urmare, sunt 6 elemente pe care le gasiti descrise mai jos.

Cerberii

Acestia, dupa cum spune cuvantul, sunt paznicii companiilor. Sunt
secretarele, portarii, femeile de serviciu, asistentii manageri etc. Sunt
acele persoane care stau in calea ajungerii la decident. De regula, acesti
cerberi au informatii mai mult decat pretioase. Ati fii uimiti de cate
lucruri puteti afla de la un portar.

Folosind o exprimare populara, pot spune ca, in cazul unui spital,
acesti cerberi ti mananca sufletul. Daca portarul nu va lasa sa intrati,
deja aveti o problema, iar, daca persoana din secretariat nu va progra-
meaza o intdlnire cu Managerul spitalului, din nou aveti o problema.
Acesti cerberi sunt persoanele care va pot opri sd ajungeti la decident.
De asemenea, ele va pot ,,ajuta” ca, odatd ce ati ajuns la decident sa nu
va recomande, sau, ba din contra, sa va recomande cu caldura.

Acesti cerberi va pot ajuta sa aflati informatii esentiale, va pot pro-
grama ntalniri la un moment oportun pentru dumneavoastra si manager
sau mai pot strecura managerului, printre randuri, cd sunteti un tip tare
de treaba. Cu acesti cerberi trebuie sa intretineti relatii permanente: ina-
inte de a lega o relatie, dupa ce ati legat relatia si dupa ce ati terminat
relatia. Acesti cerberi, dupa cum vedeti, va pot ajuta, va pot incurca sau
pot juca rolul unor influentatori, lucru pe care il puteti vedea mai jos.

Cu cerberii trebuie sa va imprieteniti, puteti folosi si mici cadouri,
o ciocolatd sau o cutie de bomboane. Atentie, sa nu faceti greseala sa
legati o relatie de cadouri cu ei. Trebuie, mai intai de toate, sa legati cu
el o relatie umana, sa le cunoasteti viata, sa le ascultati problemele, sa-i
sfatuiti i sa-i ajutati in cazul in care au nevoie.

Decidentul
Decidentul este persoana care ia decizia. Sunt fel si fel de decideti,
unii care tin mai putin seama de ce se Intampla in institutie, altii care
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tin mai mult seama. Acesti decideti sunt cei mai In mésura sa dea ok-ul
pe colaborarea dintre voi. El poate spune uneori un da hotarat, un nu
hotarat, pot spune ca se mai gandesc, sau in cel mai nefericit caz, nici nu
vrea sa va asculte. Decidentul este, de regula, Managerul spitalului sau
Directorul Administrativ, de obicei persoana care are dreptul ultimei
semnaturi.

In cele mai multe cazuri, Decidentul nu decide singur. El tine cont
de parerea cerberilor, sau poate fii influentat de parerea acestora. El
poate fii influentat, de asemenea, si de utilizatorii produsului respectiv,
precum si de cei care beneficiaza direct de produs. Decidentii pot fi
influentati si de vechi prieteni sau de familie, de asemenea.

Nu in ultimul rand decidentii sunt influentati si de departamentul de
achizitii care trebuie sd se ocupe de procedura de contractare. Cu cét
institutia va fi mai mare, probabil, si responsabilitate decidentului este
crescutd. Paradoxal insa, de multe ori, sunt o multime de decidenti, care
asteaptd mai inainte de toate un consens din partea tuturor factorilor
implicati. E mai safe pentru el, mai ales in cadrul institutiilor publice.
De exemplu, el cere un referat de necesitate din partea utilizatorilor
(medici, asistente), il paseaza cerberilor, care trebuie sa duca la inde-
plinire sarcina prin intermediul departamentului de achizitie). Nu exista
un traseu institutional unic pe care dumneavoastra sa-l stiti in prealabil,
fiecare institutie are propriul ei traseu al hartiilor, al relatiilor si al con-
tractdrilor. Dumneavoastrd va trebui sa identificati aceastd unitate deci-
zionald i sa va lamuriti cum functioneaza aceasta, urmand sa actionati
in consecinta. Atentie, de cele mai multe ori, de la cerberi puteti afla
aceste lucruri esentiale.

Utilizatorii

Utilizatorii ai si ei un rol cheie. Acestia sunt cei care pot construi
real artificial. Ei pot spune: ,,am nevoie de acest produs, acest produs nu
e bun, sau din contra acest produs este foarte bun. Utilizatorii din cadrul
unui spital sunt medicii, asistentele sefe si asistentele. Acestia sunt cei
care lucreaza cu produsele tale, sau ale concurentei. De foarte multe
ori, parerea lor este cruciala. La fel ca si cerberii, acesti utilizatori te pot
ajuta, te pot incurca sau pot influenta decidentul. De multe ori, acesti
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utilizatori, realist vorbind, prefera sa lucreze cu anumite produse pentru
ca ei cunosc furnizorul produsului respectiv si au o relatie cu acesta.
De cele mai multe ori, acesti utilizatori sunt subiecivi si nu putine sunt
cazurile in care, acestia, dacd nu sunt consultati reactioneaza foarte
agresiv. Atentie deci, identificati acesti utilizatori, salutati-i, vizitati-i
si legati o relatie cu ei. Acestia pot convinge foarte usor decidentul ca
este nevoie de dumneavoastra sau la fel de usor il pot convinge ca aveti
produse foarte proaste si ar trebui sa fiti schimbat.

Beneficiarul

Beneficiarul este in cazul spitalului, pacientul. Acesta poate avea
o buna parere despre produsele dumneavoastra, sau din contra. Este
drept, ca pe moment, parerea beneficiarului poate fi ocolitd, insd, pe
termen lung, conteazi foarte mult si parerea beneficiarului. In unele
cazuri, beneficiarul poate sa nu fie de acord cu produsele companiei
dumneavoastra. Acesta isi poate expune parerea in fata medicilor, chiar
daca habar nu are despre ce vorbeste.

Un exemplu mai bun, in acest caz, este omul care se duce la un
magazin si cere un anumit produs pentru ca i-a vazut reclama sau pen-
tru ca ii place lui acel produs. In acest fel, managerul este supus la
presiunea beneficiarului, el fiind constrans cumva s aiba in magazin
produse solicitate de beneficiar. in cazul beneficiarului, pot si agentii de
vanzari sa aiba un rol, nsa rolul cel mai mare ii revine departamentului
de marketing al companiei. Cert este ca, avand un marketing bun, poti
vinde mai mult ca agent de vanzari. Din aceasta unitate de luarea a de-
ciziilor face parte si beneficiarul, trebuind astfel, intreprinse demersuri
si in acest sens, chiar daca beneficiarul nu este prezent in acel moment
al negocierii.

Achizitiile

Agentii de vanzari Incepatori neglijeaza foarte mult acest lucru. Nu
de putine ori, se trezesc cd au convins decidentului, si dupa ce se trece
la indeplinirea procedurilor, constata ca au pierdut licitatia. Acest lucru
nu se intdmpla neaparat din cauza faptului c@ au avut un pret prea mare.
Pot sa piarda din cauza lipsei unui act, din cauza unei formulari gresite,
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sau pentru ca nu au precizat anumite lucruri. Departamentul de achizitii
va poate ajuta, de cele mai multe ori, neoficial.

Se vorbeste uneori de mitd in acest caz. As fi nerealist sd spun ca
mita nu exista. Exista aceastd mita, mai ales In domeniul public. Mita
insd, poate fi mai mare sau mai mica, poate sa imbrace forma unei rela-
tii umane. Sa fiti prietenul lor poate valora de multe ori mai mult decat
banii. Sunt locuri insa, unde mita nu functioneaza, astfel ca trebuie sa
jucati cu ei la nivelul relatiei umane, cumulate cu mici atentii: flori,
ciocolata, bomboane etc.

Departamentul de achizitii va poate ajuta sd va intocmiti un dosar
bun. Va poate da, de asemenea, si informatia pretioasa privind competi-
torii care mai pot veni, inclusiv ofertele pe care acestia le fac de obicei.
Daca ati lucrat in domeniu stiti ca aceste informatii valoreaza enorm.
De multe ori deciziile se iau de aici. Sunt decidenti care lasa totul in
seama departamentului de achizitii, sunt insa, si decidenti care traseaza
sarcini precise departamentului de achizitii.

Influentatorii

Influentatorii au si ei rolul lor si nu unul foarte mic. Influentatorii
sunt cei care influenteaza decidentul. Acestia pot face parte din unitatea
de luare a deciziei (cerberi, utilizatori, beneficiari, sau achizitii) insa,
pot fi si oameni simpli din institutie sau companie. Mai mult de atat,
puteti identifica influentatori si in afara institutiei, anume, oamenii care
au legatura cu institutia respectiva, mai exact cu oamenii din institutia
respectiva. Atentie la influentatori, ei, ca si ceilalti, va pot ajuta, va pot
incurca, sau pot influenta decidentul.
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De retinut - Sfaturi despre cum sa lucrezi cu ULD — Unitatea de
Luarea Deciziei

* Legati o relatie umanda cu toti cei ULD — 6;

» Cand decidentul este nehotardt, nu mai insistati asupra lui,
insistati asupra cerberilor, utilizatorilor si achizitiilor;, Chiar
si atunci cand aveti un contract si aveti o buna relatie cu
decidentul, legati o relatie si cu ceilalti; nu se stie cat timp va
fi acel decident acolo §i nu se stie cand un competitor de-al
vostru va incerca sa lege o relatie cu ei;

* Relatia cu ULD nu garanteaza 100% rezultate, insa declan-
seazd un mecanism care va apropie cat mai mult de 100%;

* Folosind acest mecanism, rezultatele cresc considerabil,
acesta poate fi o diferenta dintre dumneavoastra si ceilalti
competitori. Din experientd, va spun ca sunt foarte putini
agenti care pun pref pe aceastd formula, in primul rand
pentru cd n-o cunosc §i nu sunt congstienti de puterea ei; ULD
este functional, mai ales atunci cand avem de-a face cu o co
panie sau institutie mare. Poate imbrdca si forme mai mici,
adica cerberii sa fie tot una cu achizitiile, sau atunci cand
cerberii sunt si utilizatorii. Aceasta schema este orientativd,
aceasta imbracdnd o forma sau alta, in functie de institutie.

7.8. PERSONAL BRANDING IN VANZARI

Conteaza mult modul in care percem activitatea de agent de vanzari.
Am livrat peste o sutd de traininguri in vanzari si i-am invatat pe parti-
cipanti tehnici precise pentru cresterea succesului in vanzari. Cursurile
au rezultate! La fel, pe blogul personal am primit fel si fel de intrebari
legate de vanzari si de felul in care acestea pot fi crescute. Tehnicile
functioneaza daca exista o atitudine potrivitd, altfel, toate tehnicile si
strategiile raman la nivel de teorie.

Sunt agenti multi care vand fara sa ofere nici macar un leu discount.
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Sunt agenti care vand fara sa ofere plata la termen. Sunt agenti care sunt
»iubiti” de clientii lor. Sunt Tnsa si multi agenti care camufleaza esecul
in afirmatii precum:

— avem un pref prea mare, nu o sd reugesc niciodatd sa-I conving
— concurenta noastrda are un marketing mult mai bun

— vrea termen de plata prea mare

— lucreaza de mult timp cu altcineva

— e prea dificil, nu intelege nimic din ce-i spun

Stateam de vorba cu Vlad, un agent de vanzari care avea obiceiul
sa-si camufleze esecul, in spatele a fel si fel de afirmatii. Am avut cu

el o discutie pe care o sa o redau din amintire, evident, numele lui real
fiind altul:

Vlad: Nu mai reusesc sa vand nimic, firma noastrd are prefuri
prea mari!

Eu: Observ ca ai o problema destul de serioasa, ce alte dificultati
mai intampini?

Vlad: Nu stiu... o fi de vina criza sau poate faptul ca nu lucrez

la o companie cunoscuta

Eu: Si anul trecut cum te-ai descurcat?

Vlad: Vanzarile mergeau binisor.

Eu: Am inteles! Crezi ca te-as putea ajuta in vreun fel?

Vlad: Nu stiu nici eu, poate sa-mi dai niste sfaturi...

Eu: Sfaturile vor fi ale mele, insa tu va trebui sa le pui in practica.
Crezi ca poti sa faci asta?

Vliad: O sa incerc!

Eu: Ulte aici este prima greseald, in vanzari nu trebuie doar

sa incerci trebuie sa faci tot posibilul!

Vlad: Ok, o sa fac tot posibilul!

Eu: Viad, de multe ori diferenta intre tine §i competitorii tdi este pe
muchie de cutit. Si ei se zbat sa vanda si tu, insa unul dintre voi
merge putin mai departe decdt celalalt si prin urmare reuseste.
Efortul cumulat te poate ajuta sa atingi succesul, numai cd in van-
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zari nu §ti exact cand trebuie sa te opresti, pentru ca intotdeauna
este posibil ca acel coleg din compania concurenta sa mearga mai
departe.

Vlad: Si cand stiu ca ma pot opri?

Eu: Niciodatd, tocmai asta spuneam mai devreme, ca nu trebuie
doar sa incerci ci §i gd faci tot posibilul! Ai putea sa fii de acord cu
acest lucru?

Vlad: Da, desigur.

Eu: Si ce crezi tu ca insemnd tot posibilul?

Vlad: Hmm, nu prea stiu ce sa zic!

Eu: Poate sa insemne multe lcururi, nu-i asa?

Vlad: Cu siguranta ca da!

Eu: , Tot posibilul ” nu va semana in niciun caz cu alt caz,
intotdeauna situatiile vor fi unice!

Vlad: Asa este!

Eu: Bun, si in cazul tau, in care ai ca si competitori companii
cunoscute ce-ti ramdne de facut?

Vlad: Sa vind la un pret mai mic!

Eu: Asta poate sa faca oricine i ori de cdte ori vei face un discount
ti se va cere si al doilea si asa mai deprte. La un moment dat va
trebui sa te opresti cu discounturile, altfel compania la care lucrezi
nu va mai avea din ce sa-ti plateasca salariul. Asa este?

Vlad: Da. Asa este.

Eu: Deci, daca tu nu dispui de un nume de firma faimos ce altceva
ai la indemdna?

Vlad: Pe mine! (si rdde)

Eu: Mare adevar ai spus, chiar cel mai la indemdna te ai pe tine.
Foarte frumos. Haide sa schimbam putin registrul discutiei. Uneori
§i tu ai fost client §i ai cumparat diverse bunuri sau servicii, da?
Vlad: Da, am fost client, fiecare dintre noi este si client la un
moment dat.

Eu: Conteaza pentru tine de la cine cumperi?

Vlad: Da, atunci cand leg o relatie mi se pare mai simplu sa cumpar
de la cei pe care 1i cunosc!

Eu: Cum adica ii cunosti?

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

193




Business Start-up — Ghidul antreprenorului

Viad: Adica am mai multa incredere in ei!

Eu: Ai dreptate, este de retinut. Observi asadar ca un factor
determinant este increderea!

Vlad: Da... increderea este esentiala!

Eu: Chiar si daca nu este o firma cunoscuta?

Vlad: Chair si atunci, conteaza foarte mult cu cine relationezi.

Eu: Vezi tu increderea asta, este ceva greu de definit. Spune-mi

si mie cum crezi tu cd am putea face ca un client sa aiba mai multa
incredere in tine?

Vlad: Depinde, conteaza de cat timp lucrezi cu el.

Eu: In reguli am refinut, acesta ar fi primul lucru pe care la-i
constatat, anume ca pentru construirea increderii e nevoie de timp
si de rabdare. Sa mergem mai departe, de ce anume ar mai fi nevoie,
ce anume ar mai trebui sa faci astfel incadt el sa aiba incredere §i
mai multd in tine?

Vlad: Nu mai stiu!

Eu: De exemplu, cdt de mult conteaza pentru tine ca cineva sa-ti
ofere exact ceea ce ai nevoie?

Viad: Foarte mult, mult de tot!

Eu: Vezi tu, acesta ar fi un al doilea lucru pe care trebuie sa-1 simti
si sa-1 retii, anume ca dorinta ta de a-i oferi cea mai buna solutie
este esentiald pentru construirea increderii. Este o schimbare de
perspectivd, o trecere de la a vrea sd-i vinzi cu orice pret, la dorinta
de a-i oferi cea mai buna solutie. Oamenii simt atunci cand vrei cu
tot dinadinsul sa le oferi un produs de care nu au nevoie si te vor
tine minte multa vreme. Prin urmare e mut mai avantajos sa ne fo-
calizam pe a-i oferi exact ceea ce are nevoie. Suntem de acord?
Vlad: Da, chair ai dreptate!

Eu: Bun, si ce-ar mai fi?

Vlad: Acum ca stam de vorba imi dau seama cd pot fi o multime

de lucruri!

Eu: Mai spune-mi unul, te rog!

Vlad: De exemplu, cred ca foarte mult conteaza atitudinea

in general.

Eu: Mai exact ce anume?
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Vlad: Cred ca o atitudine pozitiva este una pldacuta.

Eu: Asa este, nimanui nu-i place sa cumpere de la o persoanda care
se vaicareste continuu. Vizita unui agent trebuie sa fie un prilej de
destindere si de relaxare, iar o atitudine pozitiva poate fi un ajutor
destul de bun. Prin urmare acesta ar fi un al treilea lucru pe care am
putea sa-l retinem: atitudinea pozitiva. Acum mai zi-mi si alte lu-
cruri la care te gandesti si care consideri cd ar putea fi de ajutor.
Vlad: Ar mai fi un lucru, care se leaga oarecum de atitudinea pozi-
tiva si anume increderea in mine si in produsele pe care le ofer. Cred
ca o siguranta de sine sporeste increderea.

Eu: Asa este, siguranta de sine, oferita cu masurd, increderea in
tine §i ceea ce-i oferi este un al patrulea lucru pe care-I poti retine.
Vlad: Mai este ceva, care se leaga de ce am vorbit mai devreme

si anume de dorinta de a-i oferi cea mai buna solutie.

Eu: Ce-ar fi mai exact?

Vlad: Creativitatea §i perseverenta!

Eu: Da, ai observat bine...lucrurile incep sa se lege. La o analiza
mai atenta toate lucrurile se leaga intre ele §i fiecare detaliu con-
teaza. Dar spune-mi te rog cum crezi ca pate fi aplicata creativita-
tea in vanzari?

Vlad: Adica, uneori sa-l mai scot din monotonie si sa fac lucruri
cum ar fi: trec pe la el farad sa incerc sa-i vand nimic, sa trec asa pur
si simplu. Adica sa fac lucruri care sa-I surprindd.

Eu: Perfect, chiar cred ca are efect, deci am retinut un al cincelea
lucru care conteaza in vanzari, anume creativitatea. Da, si sunt de
aceeasi parere cu tine: ca asemenea lucruri pot spori increderea.
Crezi ca mai gdsim ceva care sporeste incredere?

Vlad: Cred ca ar mai fi lucruri esentiale cum ar fi: sa cunosti ce-i
vinzi, sd te tii de cuvdnt, sa-l respecti.

Eu: Cred ca ce ai spus putem cuprinde sub notinea de respect. A te
tine de cuvand insemna a-ti respecta clientul, iar respect insemnd §i
sa fii atent la nevoile lui, la problemele pe care le intampind. Am
retinut prin urmare §i un a saselea lucru: respctul. Crezi ca ne ajun-
ge pentru astazi?

Vlad: Cred ca da (si rdade)

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

195




Business Start-up — Ghidul antreprenorului

Eu: Viad, dupa cum observi poti dezvolta un brand personal extrem
de important. Poti sa construiesti incredere cu lucruri marunte.
Faci in mod elegant trecerea de la agent de vanzari la partener de
afaceri. Este pana la urma un personal branding pe care trebuie
sa-1 faci. Este drept, dureaza, insa rezultatele vor fi nemarginite.
Cel mai important element in vanzari ramdne omul care vinde.
Deci, care sunt sfaturile pe care le-ai primit astazi? enumerare.
Care sunt lucrurile care conteaza?

Vlad: Rabdarea, dorinta de a-i oferi cea mai buna solutie,

atitudinea pozitiva, siguranta de sine, creativitatea si respectul.

Eu: De cine tin aceste lucruri? De tine, de concurentd,

de factori externi?

Vlad: Cred ca de mine.

Eu: Asa este, tine exclusiv de tine i o sa pui in practica?

Vlad: O sa fac tot posibilul (si zambeste).

Eu: O intrebare mai am: Vlad, cam cdt anume din aceste lucruri

ai facut pana acum?

Vlad: Prefer sa-ti raspund la aceasta intrebare cand ne vom

vedea data viitoare! (si rdde din nou)

A fost un dialog interesant, sper ca ati avut rabdarea sa il cititi si sa
intrati in pielea lui Vlad acolo unde a fost cazul. Sunt lucruri mici, insa
pana nu simtim ca aceste mici lucruri fac diferenta intre noi §i concuren-
ta vom ramane la stadiul de mediocritate. A fi un agent de vanzari bun,
vine din interior. Retineti concluzia dialogului si incercati sa simtiti ca a
fi un agent de vanzari excelent tine exclusiv de voi, sta in puterile voas-
tre. Vlad a inteles sfaturile pe care i le-am dat si le-a aplicat. A vazut ca
poate avea rezultate remarcabile, iar intalnirile noastre s-au transformat
in discutii in care el are foarte multe lucruri sa-mi spuna.

Trebuie sa faceti cu placere meseria de agent de vanzari, altfel nu va
iese nimic. Invatati permanent, dezvoltati-va si aveti grija de partenerii
dumneavoastra. Faceti acele lucrururi mici care vor face diferenta intre
dumneavoastrd si concurentd. Bucurati-va de ceea ce faceti, Invatati din
fiecare experienta.

Retine: in viati nu primesti ce meriti, primesti ce negociezi!

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

196




CAPITOLUL 8
CONCEPTE ANTREPRENORIALE - NOTIUNIDE BAZA
Autor Dan Lambescu

Afacerea — este efortul organizat al unor indivizi de a produce si
vinde pentru profit bunurile si serviciile care satisfac cereri ale socie-
tatii.

Afacerile sunt de doud feluri:

* B2C (business to consummer) — daca produsele si serviciile
se adreseaza consumatorilor si

* B2B (business to business) — daca produsele si serviciile
oferite se adreseaza altor afaceri, acestea incorporandu-le
in propriile produse si servicii.

O afacere are doud scopuri sau obiective fundamentale:

* Supravietuirea — s reziste pe piatd un timp indefinit,
infruntand concurenta, sindicatele, autoritatile, luptand cu pro-
priile ineficiente, evaluand riscurile si asigurandu-se impotriva
lor;

* Castigul sau profitul — s maximizeze avantajele proprietarilor
afacerii (intreprinzatori, actionari, sau patroni)

Piata — este locul (abstract, dar chiar si fizic) unde se intalnesc van-
zatorii de produse si servicii cu clientii (cumparatorii) acelor produse
si servicii.

Concurenta — este rivalitatea dintre afaceri pentru a vinde potenti-
alilor clienti. In general, concurenta se incadreaza intr-unul din urma-
toarele tipuri:

* concurentd purd (perfectd) — este situatia unei piete unde sunt
multi clienti (cumparatori) si vanzatori pentru acelasi produs
si nu exista un anumit client sau vanzator suficient de puternic
pentru a afecta pretul produsului;
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concurentd monopolistd — este situatia unei piete cu multi clienti
si relativ multi vanzatori, dar vanzatorii reusesc sa-si diferentieze
produsele de cele ale competitorilor;

oligopol — este situatia unei piete (sau industrii) in care exista
putini vanzatori;

monopol — este situatia unei piete (sau industrii) in care exista

un singur vanzator;

monopol natural — este situatia unei industrii In care investitiile
cerute pentru a deschide noi centre ar fi atat de costisitoare ncat
ar contraveni interesului public;

Intreprinzitorii (antreprenorii) — sunt oamenii de afaceri care con-
struiesc (incep), dezvolta si conduc o afacere, riscandu-§i pentru aceasta
timpul, eforturile si banii. Intreprinzatorii moi sunt cunoscuti sub nu-
mele de patroni, asociati, investitori, parteneri sau actionari.

Consumatorii — sunt persoane care cumpara bunuri si servicii pen-
tru nevoile lor personale (nu pentru a le revinde)

Bunuri de consum — sunt produsele cumparate de consumatori,
pentru nevoile lor personale;

Resursele unei afaceri sunt — resursele umane, materiale, informa-
tionale si financiare;

Profitul — este ceea ce ramane dupa ce se scad cheltuielile afacerii
din veniturile generate de vanzari;

Oferta — este cantitatea dintr-un produs sau serviciu pe care furnizo-
rii sunt dispusi sa o vanda la fiecare din preturile posibile;

Cererea — este cantitatea dintr-un produs sau serviciu pe care cum-
paratori sunt dispusi s o cumpere la fiecare din preturile posibile;

Pretul pietei — este pretul la care cantitatea cerutd dintr-un produs
sau serviciu egaleaza oferta, in ipoteza concurentei pure. In concurenta
reald, pretul de piatd este pretul mediu la care s-au incheiat cele mai
recente tranzactii de un anumit tip;
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ANEXA 1

PLAN DE AFACERI HEXANET

HexaNet

Premium Internet Café

Plan de afaceri

Nota: prezentul plan de afaceri este destinat exclusiv unor scopuri
didactice, fara a implica vreo responsabilitate a autorului pentru acu-
ratetea cifrelor prezentate.

Cifrele si denumirile trebuie considerate ca fiind fictive.

Cifrele nu corespund in mod necesar cu realitatea, rolul lor fiind
unul de exemplificare a metodelor si conceptelor prezentate.
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Business Start-up — Ghidul antreprenorului
1. Prezentare generala

HexaNet, spre deosebire de o cafenea oarecare, va oferi o atmosfe-
ra speciald pentru comunicare si divertisment prin intermediul inter-
netului. HexaNet este raspunsul nostru la cererea in crestere a pietei.
Publicul doreste: (1) acces la metodele de comunicare si la volumul de
informatii oferite de Internet, i (2) acces la un pret pe care si-1 pot per-
mite si Intr-o maniera care sa nu-i izoleze social, economic sau cultural.
Obiectivul HexaNet este acela de a oferi comunitatii o atmosfera socia-
13, educationala si de divertisment printr-o comunicare la nivel global.

Acest plan de afaceri este elaborat pentru a obtine un supliment de
finantare in valoare de 24.000 $. Aceasta suma este necesara pentru
a incepe lucrul la amenajarea si renovarea locatiei, pentru a procura
echipamentele si pentru a acoperi cheltuielile in primul an de activitate.
Finantarea aditionald a fost proiectatd dupa cum urmeaza: (1) 24.000 $
de la Bucharest development bank, (2) 19.000 $ economii personale ale
patronului Ion Popescu, (3) 36.000$ de la trei investitori si (4) 9.290 $
sub forma unor imprumuturi pe termen scurt.

HexaNet va functiona ca SRL. Acest lucru i va proteja pe cei trei
investitori si pe patronul Ion Popescu, fata de raspunderea personala si
de dubla taxare. Investitorii vor avea parti sociale si nu vor avea o ras-
pundere mai mare decét investitia individuala de 12.000 $ fiecare.

Finantarea supliment, Tmpreuna cu contributiile capitale ale patro-
nului, actionarilor si ale Bucharest Development bank, vor permite He-
xaNet sa porneascd si sd mentind cu succes activitatea n primul an.
Capitalul initial important care va fi investit va permite HexaNet sa
furnizeze clientilor sdi un Internet cafe complet dotat. Un mediu unic,
modern dotat si inovativ este absolut necesar pentru a oferi clientilor o
atmosfera care sa incite la socializare. O activitate de succes in primul
an va furniza HexaNet o baza de clienti care sa-i permita sa se autofi-
nanteze 1n anul al doilea.
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1.1. Obiective

Obiectivele HexaNet pentru primii trei ani ai activitatii includ:

* Crearea unui mediu unic, modern dotat si inovativ care va
evidentia HexaNet fatd de celelalte cafenele.

* Informarea comunitatii cu privire la ceea ce poate sa ofere
Internetul.

* Construirea unui mediu care va aduce Tmpreuna oameni
cu interese diferite Intr-un forum comun.

* Cafea si produse de patiserie de cea mai buna calitate,
la un pret rezonabil.

* Acces la resursele Internetului si la alte servicii online,
la un pret echitabil.

1.2. Cai catre succes

Ciile catre succes pentru HexaNet sunt:

* Crearea unei atmosfere unice, inovative si de ultima tehnologie,
care va diferentia HexaNet de celelalte cafenele sau de
cafe-internet-urile viitoare.
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* Lansarea HexaNet ca un forum de socializare si divertisment
al comunitatii.

* Crearea unui mediu care sa nu intimideze userul incepator.
HexaNet se va pozitiona ca o resursa educationald pentru persoa-
nele care doresc sd invete despre beneficiile pe care Internetul
poate sa le ofere.

» Cafea si produse de patiserie foarte bune.

1.3 Misiune

in timp ce popularitatea Internetului continua si creasci exponen-
tial, accesul usor si ieftin devine rapid o necesitatea a vietii de zi cu zi.
HexaNet furnizeaza comunitatilor posibilitatea accesarii Internetului,
savurdrii unei cafele si impartasirea experientelor Internetului intr-un
mediu confortabil. Persoane de toate varstele vor veni sa se bucure de
atmosfera unica, educativa si inovativa pe care HexaNet o ofera.

1.4 Riscuri

Riscurile pe care implica pornirea HexaNet sunt:

* Va exista cerere pentru serviciile oferite de HexaNet?

* Popularitatea Internetului va continua sa creasca sau
se va diminua?

* Vor fi dispusi cetatenii sa plateasca pentru serviciile
pe care HexaNet le ofera?

* Vor scadea costurile accesarii Internetului de acasa 1n asa
masurd Tncat nu va mai exista o piata pentru Internet-cafe-uri
ca HexaNet?

2. Prezentarea companiei

HexaNet, aflata la adresa X, va oferi comunitatii acces la Internet,
usor si la un pret rezonabil. HexaNet va furniza acces total la email,
WWW, FTP si alte aplicatii online, precum Skype. HexaNet va oferi
clientilor un mediu unic i inovativ in care sa savureze o cafea si produ-
se de patiserie deosebite.
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HexaNet va fi pe placul persoanelor de toate varstele si categoriile.
Cursurile introductive de Internet si personalul binevoitor vor fi pe pla-
cul publicului care sunt mai putin familiarizati cu computerele. Acest
aspect educational va atrage atat clienti tineri, cat §i mai putin tineri,
dar care sunt interesati de resursele unice pe care comunicarea online le
ofera. Localizarea centrala le va oferi oamenilor de afaceri un punct de
acces la internet, dar si cafeaua de dimineata.

2.1 Detinerea companiei

HexaNet este o companie privatd de tip SRL. Ton Popescu, fonda-
torul HexaNet, este actionar majoritar. Cei trei investitori sunt actionari
minoritari.

2.2 Costurile de inceput

Costurile de inceput vor acoperi echipamentele de facut cafea, re-
novarea si modificarea localului, pierderile din primul an, precum si
echipamentele necesare conectarii online.

Echipamentele necesare pentru a realiza o conexiune la internet de
mare viteza, reprezintd o mare parte din costurile de inceput. Aceste
costuri vor include computerele si instalarea lor. De asemenea, se vor
cumpdra doud imprimante laser i un scanner.

Aditional, sumele vor fi alocate si pentru achizitionarea unui echi-
pament de facut cafea. O masina de espresso, o masina automata de
macinat cafeaua si alte echipamente minore care vor fi achizitionate de
la Cristian Flechtenmacher.

Localul necesita investitii in renovare si modificare. Costurile de
renovare/modificare vor include si pregatirea locatiei pentru deschide-
rea oficiala.
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Detalii cheltuieli de inceput:

11 computere = 22.000 $

2 imprimante = 1.000 $

1 scanner =500 $

software = 810 $

0 masina de espresso = 10.700 $

0 masind de macinat automata = 795 $
alte echipamente si renovari:

2 tejghele de preparat cafea/mancare = 1.000 $
1 ghiseu de informatii = 1.000 $

1 tejghea de bauturd/mancare = 500 $

16 scaune = 1.600 $

6 mese de computer/scaune = 2.400 $
papetarie/biroticd = 500 $

2 telefoane = 200 $

decoratiuni = 13.000 $

Start-up

$60,000
$50,000
$40,000
$30,000
$20,000

$10,000

$0

cheltuieli active investitii Tmprumuturi
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Cheltuielile de inceput
Juridice = 500 $
Papetarie etc. = 500 $
Brosuri = 500 $
Consultanti = 2.000 $
Asigurari =700 $
Inchirieri = 1.445 $
Masina Espresso = 10.700 $
Masind micinat = 795 $
Computere, Software, imprimanta, scanner = 24.310 $
Linii comunicatii = 840 $
Renovare = 20.000 $
Total cheltuieli inceput = 62.290 $

Active de inceput

Banii necesari = 24.000 $
Inventar de inceput =2.000 $
Alte active =0

Total active = 26.000 $

Total suma necesara = 88.290 $

2.3 Locatia companiei si utilitatile
Locatia a fost aleasa datoritd urmatoarelor avantaje:

* Vecinatatea centrului business al orasului.

* Vecinatatea restaurantelor de lux ale orasului.

* Vecinatatea statiei RATB si parcarii supraetajate.

* Pretul moderat al chiriei — 85 $/m? pentru 1700m?>
* Vizibilitatea ridicata.

Toate aceste caracteristici ajutd la atingerea obiectivului HexaNet
de a ocupa un loc central in viata sociala a orasului.
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3. Servicii

HexaNet va furniza acces la serviciile de email, WWW, FTP, alte
aplicatii Internet, precum Skype. Printarea, scanarea, cursurile intro-
ductive de Internet vor fi, de asemenea, facilitati oferite clientilor. He-
xaNet va oferi clientilor un mediu unic §i inovativ in care sa savureze
cafeaua, bauturile casei sau produsele de patiserie.

3.1 Analiza concurentei

HexaNet va fi primul Internet cafe din oras. HexaNet se va diferen-
tia de celelalte cafenele obignuite prin oferirea Internetului si a servici-
ilor informatice.

3.2 Descrierea serviciilor

HexaNet va furniza clientilor acces la Internet si la aplicatiile uzuale
de software si periferice. Acestea sunt cateva din serviciile oferite de
HexaNet:

* Acces la conturile externe de POP3 email.

* Clientii isi pot crea conturi de email HexaNet.

Aceste conturi de email vor fi gazduite de serverele HexaNet
si vor fi accesibile si in afara retelei HexaNet.

* FTP, Telnet, Skype si alte aplicatii populare de Internet.

* Acces la browserele Netscape sau Internet Explorer.

* Acces la printare laser color.

* Acces la aplicatiile software Adobe PhotoShop si Microsoft Word.

HexaNet va oferi clientilor cursuri introductive de Internet si email.
Aceste cursuri vor fi tinute dupa-amiaza si seara. Prin oferirea acestor
cursuri, HexaNet isi va forma o baza de clienti familiarizati cu servici-
ile sale. Computerele, accesul la Internet si cursurile introductive nu ar
insemna asa de mult in afara mediului si atmosferei oferite de HexaNet.
Cafeaua buna, bauturile casei, produsele de patiserie, precum si mediul
confortabil va crea pentru clientii HexaNet o casa departe de casa. Un
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loc 1n care sa se bucure de beneficiile erei informationale intr-un local
confortabil si bine Intretinut.

3.3 Indeplinirea serviciilor

HexaNet va primi suportul tehnic si accesul la Internet de la compa-
nia Romtelecom. Romtelecom va furniza conexiunea la Internet, con-
sultantd pentru retea si echipamentele hardware necesare functionarii
HexaNet. Consultantul Cristian Flechtenmacher va furniza echipamen-
tele pentru cafea, cafea nemacinata si produsele de papetarie. Pana in
acest moment nu s-a semnat un contract pentru produsele de patiserie.
HexaNet negociaza cu firmele Vatra Olteniei si Cornul Abundentei.

3.4 Tehnologia

HexaNet va investi in computere de mare vitezd pentru a furniza
clientilor o conexiune rapida si eficientd la Internet. Computerele vor fi
usor si placut de utilizat. HexaNet le va upgrada si modifica pentru a fi
permanent in pas cu ultima tehnologie. Una dintre atractiile asociate cu
internet-cafeul o reprezinta echipamentul de ultima generatie oferit. Nu
oricine are In casa computer de ultima generatie.

3.5 Servicii viitoare

Pe masura ce HexaNet se dezvoltd, vor fi aduse mai multe sisteme
informatice. Posibilitatea maririi numarului de unitati a fost luatd in
calcul in prezentul plan. HexaNet va continua sa adauge noi servicii, pe
masura ce cererea pentru accesul la Internet va creste, astfel mentinan-
du-si clientii satisfacuti si dornici de mai mult.

4. Analiza pietei

HexaNet este fata in fatd cu oportunitatea de a fi prima pe piata
internet-cafeurilor. Popularitatea constanta a cafelei, impreuna cu inte-
resul 1n crestere pentru Internet, s-a dovedit a fi un concept de succes pe
alte piete si va fi la fel si in Bucuresti.
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4.1 Strategia segmentului de piatd vizat

HexaNet isi doreste sa vind atat in intampinarea celor care doresc sa
faca primul lor tur pe Internet, cat si sa fie locul de socializare a useri-
lor pasionati de computere. Mai mult, HexaNet va fi un magnet pentru
oamenii de afaceri aflati in deplasare sau pentru corporatistii care do-
resc sd lucreze sau sa-si verifice emailul intr-o atmosfera prietenoasa.
Acestia pot folosi computerele HexaNet sau se pot conecta cu propriile
notebookuri sau laptopuri la conexiunea Internet. Segmentul de piata
vizat de HexaNet acoperda un segment mare de varsta: de la membrii
generatiei tinere care au crescut inconjurati de computere, pana la gene-
ratia parintilor care au ajuns la concluzia ca nu-si pot permite sa ignore
computerele.

4.1.1 Trendul pietei

Un studiu de piata realizat in toamna lui 2004, pe un esantion de 50
de persoane, potentiali clienti, reliefeaza urmatoarele:

* 35 de subiecti au spus cd ar fi dispusi sa plateasca pentru acces
la Internet.

* 5 $ pe ora a fost cel mai popular pret.

* 24 de subiecti foloseau Internetul in mod regulat
ca mod de comunicare.

4.1.2 Nevoile pietei

Factori precum trendul actual, dependenta, datele privind vanzarile
anterioare conduc la faptul ca cererea crescuta pentru cafea va ramane
constantd in urmatorii 5 ani. Evolutia rapidd a Internetului si a servici-
ilor online, pe tot mapamondul, este doar varful icebergului. Cresterea
potentiald a Internetului este enormd, pana la punctul in care la un mo-
ment dat o conexiune la Internet va fi la fel de banala si necesara ca un
telefon. Ne asteptam la acest lucru in urmatorii 10 sau 20 de ani, dar
pentru urmatorii 5 ani piata furnizorilor de servicii online va cunoaste
o crestere colosala.
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Fiind primul Internet-cafe din oras, HexaNet se va bucura de avan-
tajele deschizatorului de drumuri in ceea ce priveste popularitatea nu-
melui si loialitatea clientilor. Initial, HexaNet va detine 100% din piata
de Internet-cafeuri din oras. in urmatorii 5 ani, competitorii vor intra pe
piatd. HexaNet si-a fixat ca obiectiv mentinerea unui procent de peste
50% din piata.

4.2 Segmentarea pietei

Clientii HexaNet pot fi impartiti in doua grupuri: unul familiarizat
cu Internetul care isi doreste sa evadeze din birou sau din dormitor intr-o
atmosfera incitanta si prietenoasa, unde poate savura o cafea bund, al
doilea grup este al celor nefamiliarizati cu Internetul, dar care abia ag-
teapta momentul sa intre in comunitatea online. Segmentul de piata vi-
zat de HexaNet este al celor intre 18 si 50 de ani. Aceasta plaja de varsta
extrem de larga este datoratd faptului ca, atat Internetul, cat si cafeaua
sunt pe placul unei mari varietati de oameni. Pe langa aceste doud mari
categorii, segmentul de piatd vizat de HexaNet, poate fi divizat in seg-
mente mult mai specifice. Majoritatea acestor persoane sunt studenti si
oameni de afaceri. Vezi graficul de analizd de piata de mai jos pentru
mai multe detalii.

Analiza de piata

. studenti
. corporatisti
. varsta a-ll-a
. adolescenti
D altii
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An1 An2 An3 An4 An5
Clienti potentiali Crestere

Studenti 4% 15,000 15,600 16,224 16,873 17,548
Corporatisti 3% 25,000 25,750 26,523 27,319 28,139
Varsta a-ll-a 5% 18,500 19,425 20,396 21,416 22,487
Adolescenti 2% 12,500 12,750 13,005 13,265 13,530
Altii 0% 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000

4.3 Analiza serviciilor

Industria de cafea a cunoscut o crestere rapida la inceputul decadei,
iar acum a ajuns la perioada sa de maturitate. Multi factori au contribuit
la cresterea cererii de cafea. Universitatile sunt principala sursa de ce-
rere pentru distribuitorii de cafea. Climatul este un alt factor al consu-
mului de cafea. Trendul actual reflecta popularitatea cafelei proaspete,
tari si de calitate.

Popularitatea Internetului este in crestere exponentiald. Cei care
sunt familiarizati cu Internetul sunt constienti de cat de distractiv si de
dependent poti deveni de navigarea pe Inernet. Cei care nu au expe-
rimentat incad Internetul au nevoie de un spatiu si atmosfera relaxante
unde se pot simti confortabil invatdnd despre utilizarea tehnologiilor
actuale. HexaNet doreste sa furnizeze clientilor sai Internet ieftin, intr-
un spatiu inovativ §i suportiv.

Din cauza concurentei acerbe, proprietarii de cafenele trebuie sa ca-
ute noi cdi sa-si diferentieze localul de altele pentru a obtine si pastra
avantajul pe piatd. Fondatorul HexaNet constientizeaza nevoia de dife-
rentiere si crede cu tarie ca o combinatie Intre cafea si servicii complete
de Internet este cheia succesului. Faptul ca nu exista niciun alt Internet-
cafe in oras, reprezinta pentru HexaNet o oportunitate si posibilitatea de
a intra pe nisa de piata.
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4.3.1 Concurenta si paternurile de cumpérare

Principalii concurenti de pe piata vanzatorilor de cafea sunt Cafe Pa-
radiso, La Opera, Cafeneaua de pe colt si Fratii Grimm. Aceste localuri
sunt localizate langa sau in zona centrului orasului, si vizeaza un seg-
ment de piatd similar cu HexaNet (intelectualii, afaceristii, studentii).

Concurenta din partea furnizorilor de servicii online vine atat din
partea companiilor locale, cat si din partea companiilor nationale. Sunt
aproximativ 8 furnizori locali de servicii online. Este de asteptat ca
acest numar sa creasca in viitorul apropiat. Datorita naturii Internetului,
nu exista limitari geografice care s restranga concurenta.

4.3.2 Participantii pe piata

Sunt aproximativ 16 vanzatori engros de cafea in regiune. Acestia
distribuie cafea si espresso la peste 20 de vanzatori din zona. Concu-
renta in ambele canale genereaza o negociere echitabild intre furnizori
si cumparatori, astfel preturile fiind foarte competitive.

Numarul furnizorilor de servicii online este de aproximativ opt si in
crestere. Acesti furnizori regionali de servicii folosesc 0 gama larga de
strategii de pret. Unii au un tarif lunar, in timp ce altii un tarif lunar si/
sau pe convorbire telefonica. Indiferent de metoda de tarifare, obtinerea
Internetului prin una din aceste firme este costisitoare. Serverele mai
mari de Internet, precum Romtelecom, RCS-RDS si altele, lupta, de
asemenea, pentru un segment din aceastd piata in continua crestere. Si
acesti furnizori de servicii online sunt costisitori pentru consumatorul
de rand. Consumatorii care nu sunt convingi ca vor naviga pe Internet in
mod constant, nu vor fi dispusi sa plateasca aceste preturi.

4.3.3 Distribuirea serviciului

Natura duald a produsului/serviciului HexaNet are o concurentd pe
doua nivele. HexaNet are concurenta nu numai din partea vanzatorilor
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de cafea, ci si din partea furnizorilor de servicii de Internet. Vestea buna
este cd HexaNet nu are, momentan, concurenta pe piata cyber-cafeuri-
lor din oras.

Concurenta acerba dintre vanzatorii de cafea creeaza o industrie in
care toate firmele au aceleasi preturi. Astfel, intre pret si calitatea cafe-
lei se creeaza o relatie pozitiva.

5. Strategia de implementare

HexaNet se bazeaza pe trei strategii principale.

Prima strategie are In vedere atragerea de utilizatori de Internet in-
cepatori. Furnizand un mediu prietenos pentru navigatorii incepatori,
HexaNet are ca scop edificarea unei baze de clienti loiali. Pentru un
user aflat la Inceput de drum conteaza foarte mult locul in care isi dez-
volta abilitatile de navigare.

A doua strategie, si cea mai importanta, are in vedere atragerea utili-
zatorilor de Internet experimentati si dedicati — power users. Utilizatorii
experimentati sunt familiarizati cu multe din dedesupturile Internetului.
Acest grup de clienti indeplinesc o functie importanta pentru HexaNet:
power user-ii au deja cunostinte si experienta de navigare in retea, care
pot fi atractive si folositoare pentru utilizatorii incepatori.

A treia strategie priveste crearea unui mediu social pentru clientii
HexaNet. Un mediu interactiv, care oferd divertisment, informatie si
educatie, este decisiv pentru atragerea clientilor care in mod normal fo-
losesc Internetul Intr-un mod limitat. Odata intrati In mediul HexaNet,
acesti clienti care pleaca de la un standard comun, vor realiza valoarea
potentiala extraordinara pe care Internetul o oferd in materie de educa-
tie si divertisment.

5.1 Piramida strategica

Urmatoarele subpuncte prezintd o panorama a celor trei strategii
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cheie ale HexaNet. Grafice cu piramida strategica sunt prezentate in
appendix-ul acestui plan.

5.1.1 Atragerea de power useri

Cea de-a doua strategie a HexaNet se va axa pe atragerea utilizato-
rilor experimentati de Internet, ca utilizatori strategici. HexaNet inten-
tioneaza atragerea acestui tip de clienti prin:

* Furnizarea ultimelor noutati in tehnologia informatiei

 Furnizarea de servicii profesionale de scanare si printare

 Furnizarea de acces la aplicatii soft de ultima generatie,
inclusiv jocuri video.

5.1.2 Hub Social

Cea de-a treia strategie are in vedere crearea unui mediu social
specific pentru clientii HexaNet. Un mediu interactiv, in care divertis-
mentul se Tmbina cu folosirea celor mai noi descoperiri in materie de
tehnologia informatiei, are ca scop fidelizarea clientilor noi si a celor
experimentati, interactiunea acestora intr-un spatiu organizat avand toa-
te sansele de creare a sentimentului de apartenenta la un grup dedicat.

5.1.3 Atragerea utilizatorilor incepatori de Internet

Prima strategie a HexaNet priveste atragerea utilizatorilor de Inter-
net aflati la inceput de drum. HexaNet are 1n vedere atragerea acestora
in special prin:

 Furnizarea unui mediu propice pentru incepatori. HexaNet va

angaja personal calificat in materie de Internet si care isi va dedica
activitatea satisfacerii nevoilor clientilor

» Totdeauna va exista un birou aflat la dispozitia clientilor.

Daca un client va avea orice fel de intrebare sau solicitare,
un angajat HexaNet va fi disponibil pentru asistenta.
» HexaNet va oferi sesiuni de initiere cu privire la navigarea pe
Internet. Aceste sesiuni sunt destinate sa ajute utilizatorii incep
tori sa se familiarizeze cu instrumentele cheie si reteaua HexaNet.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

215




Business Start-up — Ghidul antreprenorului
5.2 Analiza SWOT

Analiza SWOT ne ofera ocazia de a examina punctele forte si sla-
biciunile din structura HexaNet. Ne permite de asemenea sa examinam
oportunitatile oferite companiei, precum si posibilele amenintari.

HexaNet are un inventar valoros de puncte forte care ne vor ajuta sa
reusim. Aceste puncte forte includ: personalul calificat si prietenos, sis-
teme PC de ultima generatie si o viziune clara a nevoilor pietei. Punctele
forte sunt valoroase, dar este la fel de important sa privim si slabiciunile
cu care se confruntda HexaNet, referitoare in special la: dependenta de
tehnologia mereu schimbdtoare, precum si costurile asociate cu menti-
nerea unei infrastructuri de ultima generatie.

Punctele forte ale HexaNet ne vor ajuta s capitalizam oportunitati-
le emergente. Aceste oportunitati includ (fara a fi limitate la) cresterea
permanentd a numarului utilizatorilor de Internet, precum si cresterea
fard precedent a comunitatilor de internauti. Amenintarile pe care He-
xaNet trebuie sa le aibe in vedere includ accesul din ce in ce mai facil la
Internet, precum si cresterea concurentei pe plan local.

5.2.1 Slabiciuni

Dependenta de schimbarea extrem de rapida in materie de hard
si soft. HexaNet este un loc in care oamenii pot experimenta aplicatii
de tehnologia informatiei care se schimba extrem de rapid. Ciclurile
de viata ale produselor se masoara uneori in saptdmani si de cele mai
multe ori in cateva luni. HexaNet, in mentinerea viziunii sale, trebuie
sd mentina pasul cu ultimele tehnologii, ceea ce se traduce in costuri
suplimentare greu de evaluat.

Costurile necesare pentru mentinerea unei infrastructuri de ultima
generatie. A tine pasul cu tahnologia este o intreprindere extrem de cos-
tisitoare. HexaNet trebuie sd mentind un echilibru intre nevoile tehno-
logice si celelalte nevoi ale afacerii, astfel incat un aspect al afacerii sa
nu fie sacrificat pentru un altul.
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5.2.2 Oportunitati

Cresterea numarului de utilizatori de Internet. Importanta Interne-
tului o egaleaza aproape pe aceea a telefonului. Cu cat populatia utili-
zatorilor de Internet este in crestere, cu atit nevoia de servicii oferite de
HexaNet este in crestere.

Socializarea oferita de noile comunitati de internauti. Internetul
aduce laolalta oameni din toatd lumea mai mult decat orice alt mijloc
de comunicare. HexaNet va capitaliza acest trend social furnizand un
loc pentru ca micile comunitati locale sa se poata intalni in persoana,
oferind inclusiv programe de fidelizare a clientilor.

5.2.3 Amenintari

Costul din ce in ce mai scazut al accesului la Internet. Costul de ac-
ces la Internet pentru utilizatorii casnici scade extrem de rapid. Accesul
la Internet poate deveni atat de ieftin si la indeméana, incat nimeni nu ar
mai fi dispus si mai pliteascd pentru el. in consecintd, HexaNet trebuie
sd monitorizeze in permanenta strategia de pret.

Cregsterea concurentei locale. In acest moment, HexaNet se bucura
de avantajul primului venit pe piata cyber-cafe. Totusi, potentiali com-
petitori se aratd deja la orizont, astfel incat trebuie sa fim pregatiti pen-
tru intrarea lor pe piata. Majoritatea programelor noastre vor fi dedicate
fidelizarii clientilor, sperand ca serviciile si ambianta localului nostru sa
nu fie copiate prea curand.

5.2.4 Punctele forte

Personalul calificat si prietenos. Am facut tot posibilul s aducem
la HexaNet oameni pasionati de Internet si dornici s transmita clien-
tilor din experienta lor. Personalul nostru este deopotriva calificat si
binevoitor.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

217




Business Start-up — Ghidul antreprenorului

Echipamente de ultima generatie. Mare parte din experienta traita la
HexaNet include accesul la echipamente PC de ultima generatie. Clien-
tii nostri se bucurd de existenta unor monitoare pe care nu le au acasa,
statii PC extrem de performante si printere de cea mai buna calitate.

Ambianta futurista. Cand intri la HexaNet, simti tehnologia. Cabi-
ne speciale din materiale compozite, dotate cu ecrane plate inserate in
perete ofera o atmosfera intima pentru intalniri in spatiul virtual. Mese
rotunde cu display-uri ce pot fi vizionate de deasupra ofera senzatia de
forum virtual, necesara sesiunilor de initiere in noile tehnologii. Ilumi-
natul discret si decorul, inclusiv artistic, executat la comanda de diversi
artisti, creeaza o stare speciald. Si nu in ultimul rand aparatele speciale
de cafea si racoritoarele.

O viziune clara a nevoilor pietei. HexaNet stie exact ce trebuie sa
faca pentru succesul unui cafenele virtuale. Ne cunoastem clientii, stim
tehnologia si stim ce anume servicii le aduc pe amandoua impreuna.

5.3 Avantajul fata de concurenta

HexaNet va urma o strategie de diferentiere pentru a obtine un avan-
taj competitiv fata de cafenele in general, si de Internet-cafe in special.
Oferind servicii de Internet, HexaNet se separa complet fata de celelalte
cafenele din zona. Totodata, oferind accesul la ultimele tehnologii, un
mod rapid si facil de comunicare si divertisment, servicii auxiliare de
print, precum §i o ambianta speciald, HexaNet se va distinge de alti
furnizori de Internet-cafe din zona.

5.4 Strategia de Marketing

HexaNet se va pozitiona pe piata drept o cafenea si un furnizor de
servicii Internet premium. Vom servi cafea si specialitati de cafea de cea
mai buna calitate, precum si racoritoare la preturi competitive. Urmare
a prezentei unui numdr mare de cafenele in Zona, este important ca
HexaNet sa practice preturi rezonabile pentru bauturile sale. HexaNet
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va utiliza publicitatea ca principald sursa de promovare. Utilizarea de
bannere stradale, de spatii publicitare in presa si spoturi radio va deter-
mina atragerea clientilor, alaturi de oferirea unui cupon de ore gratis.
Totodata, HexaNet va oferi 10 ore gratis clientilor Incepatori care se vor
inscrie pentru sesiunile de introducere oferite de noi.

5.4.1 Strategia de pret

HexaNet va stabili preturile la bauturi potrivit unei analize de profit
oferite de consultantul nostru, DI. Cristian Flechtenmacher, specialist in
retail si strategii de pret, cu o experientd de 32 de ani in domeniu.

Determinarea pretului orei de navigare, pentru utilizarea online, este
ceva mai dificila deoarece nu avem un competitor direct in Zona, care
sa atinga standardele noastre de performanta. De aceea, HexaNet va lua
in considerare trei surse pentru a determina tariful orar. In primul rand,
avem in vedere costul de utilizare al altor furnizori de servicii Internet,
care practica fie un tarif lunar, fie un tarif orar, fie o combinatie a acestor
doua tarife. In al doilea rand, avem in vedere tarifele practicate de alte
cyber-cafe de nivelul nostru, pe piete diferite. In al treilea rand, Hexa-
Net va utiliza un sondaj propriu, prin intervievarea clientilor potentiali,
precum si sondajele similare realizate de alti cercetatori.

Evaluand acesti trei factori, HexaNet a stabilit un tarif orar de 5
dolari.

5.4.2 Strategia de promovare

HexaNet va initia o strategie agresiva pentru atragerea clientilor si
congtientizarea pietei. Initial, HexaNet va aloca 5.000 $ pentru promo-
vare, care va include publicitatea prin cupoane cu ore gratuite, prezente
inclusiv in presa locald, precum si pentru promovare in-house, oferind
clientilor ore de navigare gratuita daca se inscriu la sesiunile de initiere
oferite de specialistii nostri.
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HexaNet este constientd ca in viitor, pe masura ce concurenta va
intra pe piatd, bugete suplimentare vor trebui alocate pentru mentinerea
cotei de piata.

5.5 Strategia de vanzari.

Fiind un local de retail, HexaNet va angaja oameni cu abilitati de
vanzare, precum si cu calificare in domeniul IT. Indiferent de nivelul de
pregatire al angajatilor, acestia vor fi instruiti unitar de tehnicianul nos-
tru, cel care va asigura asistenta pentru orice solicitare venita din partea
clientilor. Dealtfel, asistarea permanenta si intr-un mediu prietenos a
tuturor clientilor face parte din viziunea noastra de diferentiere fata de
alti furnizori de Internet-cafe.

5.5.1 Prognoza de vanzari

Date privind estimarea vanzarilor sunt prezentate in tabelele de mai
jos.

Vanziri: HexaNet isi proiecteaza datele referitoare la vanzarea de
bauturi potrivit analizei furnizate de consultantul nostru, Cristian Fle-
chtenmacher. Vanzarile de Internet au fost estimate calculand totalul
orelor in care un terminal va fi activ, estimand apoi cate ore vor fi achi-
zitionate de clienti. Vanzarile de servicii auxiliare (scanare, printare,
fax etc.) au in vedere pretul per unitate.

Costul vanzarilor: Costul produselor de cafenea a fost de aseme-
nea determinat urmare a analizei de profit furnizate de acelasi consul-
tant, fiind proiectat la 20% din pretul de vanzare. Costul de acces la
Internet este de 660%/luna. Costul serviciilor auxiliare (scanare, printa-
re, fax etc.) a fost calculat ca pret unitar inmultit cu numarul mediu de
unitati estimate.

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

220




Anexa 1. Plan de afaceri HeapiNot
Véanzari lunare

$30,000
$27,000
$24,000 . Cafea
$21,000
. Bauturi speciale
$18,000
$15,000 . Taxe de membru
$12,000 . Tarif orar Internet
$9,000 [T servicii auxiliare
$6,000
$3,000
$0
Vanzari anuale
$300,000
$270,000
Cafea
$240,000 .
$210,000 . Béuturi speciale
$180,000 . Taxe de membru
$150,000
. Tarif orar Internet
$120,000
. Servicii auxiliare
$90,000
$60,000
$30,000
$0

Anul 1Anul 2 Anul 3
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Prognoza de vanzari

Anul 1 Anul 2 Anul 3
Vanziri de unitati
Cafea 12,016 14,068 15,475
Bauturi speciale
si patiserie 6,654 7,913 8,705
Taxe de membru 8,703 10,505 11,556
Tarife orare
de Internet 38,269 46,365 51,002
Servicii auxiliare 32,673 42,150 46,365
Total vanzari unitati 98,315 121,001 133,103
Preturi unitare Anul 1 Anul 2 Anul 3
Cafea $1.00 $1.00 $1.00
Bauturi speciale
si patiserie $2.00 $2.00 $1.00
Taxe de membru $10.00 $10.00 $10.00
Tarife orare Internet $2.50 $2.50 $2.50
Servicii auxiliare $1.25 $1.25 $1.00
Vanzari
Cafea $12,016 $14,068 $15,475
Bauturi speciale
si patiserie $13,308 $15,826 $8,705
Taxe de membru $87,030 $105,050 $115,560
Tarife orare Internet  $95,673 $115,913 $127,505
Servicii auxiliare $40,841 $52,688 $46,365
Total Vanziri $248,868 $303,544 $313,610
Costuri directe
per unitate Anul 1 Anul 2 Anul 3
Cafea $0.25 $0.25 $0.25
Bauturi speciale
si patiserie $0.50 $0.50 $0.25
Taxe de membru $2.50 $2.50 $2.50
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Tarife orare Internet $0.63 $0.63 $0.63
Servicii auxiliare $0.31 $0.31 $0.25

Costuri directe
de vanzari

Cafea $3,004 $3,517 $3,869
Bauturi speciale

si patiserie $3,327 $3,957 $2,176
Taxe de membru $21,758 $26,263 $28,890
Tarife orare Internet  $23,918 $28,978 $31,876
Servicii auxiliare $10,210 $13,172 $11,591
Subtotal Costuri

directe de vanzari $62,217 $75,886 $78,403
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5.6 Prioritati

Echipa de management HexaNet a stabilit anumite puncte de re-
ferinta pentru a tine in prim plan prioritatile planului de afaceri. Res-
ponsabilitatea implementarii revine fondatorului Ion Popescu. Tabelul
punctelor de referinta va fi updatat potrivit progreselor anuale. Noi pri-
oritati pot fi adaugate la finalul primului an de operare.

Puncte de referinta - Prioritati

Licente .

Planul contabil

Planul de personal '
Planul primului an '
Design tehnologic

Proiect design

Design interior -
Concepere site -

Cautare finantate .

Plan de afaceri -

lan Feb Mar Apr Mai lun lul Aug Sept

Puncte de referinta — Prioritati

Prioritati Data start Datd final Buget =~ Manager Departament
Plan de afaceri 1/1/2010 2/1/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Cautat finantare 2/15/2010 3/1/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Concepere site 3/1/2010 3/15/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Design interior 4/1/2010 5/1/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Proiect design 4/1/2010 4/15/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Design tehnologic ~ 4/1/2010  4/15/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
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Plan Anul 1 6/1/2010 6/5/2010 $1,000 Ton Popescu Admin
Plan de personal 7/1/2010 7/10/2010 $1,000  Ion Popescu Admin
Plan contabil 7/1/2010 7/5/2010 $1,000 Ton Popescu Admin
Licente 9/1/2010 9/15/2010 $1,000 Ion Popescu Admin
Total $10,000

6. Echipa de management

HexaNet este proprietatea lui lon Popescu. Compania, fiind mica
prin natura ei, necesitd o structurd organizationald simpla. Implemen-
tarea acestei structuri organizationale se va face de catre proprietar, dl.
Ion Popescu, el fiind cel care va lua toate deciziile importante de mana-
gement si cel care va monitoriza restul activitatilor.

6.1 Planul de personal

Personalul va fi alcatuit din 6 angajati temporar care vor lucra 30 de
ore pe saptdmana cu 5.50 $ pe ord. Va fi angajat un tehnician cu norma
intreagd pentru a rezolva problemele minore cu terminalele; va fi platit
cu 10$ pe ora si va lucra 40 de ore pe saptamana. Cei trei investitori nu
vor lua parte la deciziile manageriale. Aceasta structura simpla ofera
flexibilitate si o comunicare rapida si directd. Datoritd acestor carac-
teristici, se anticipeaza putine probleme de coordonare, acestea fiind
caracteristice companiilor cu o structura complexa. Acesta strategie va
face ca HexaNet sa reactioneze rapid la schimbarile de pe piata.

An1 An 2 An3
Proprietar $24,000 $26,400 $29,040
Part Time 1 $7,920 $7,920  $7,920
Part Time 2 $7,920 $7,920  $7,920
Part Time 3 $7,920 $7,920  $7,920
Part Time 4 $7,920 $7,920  $7,920
Part Time 5 $7,920 $7,920  $7,920
Part Time 6 $7,920 $7,920  $7,920
Technician $21,731 $23,904 $26,294
Manager $4,000 $24,000 $26,400
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Total angajati 9 9 9
Total salarii $93,291  $121,824 $129,254

7. Planul financiar
Sectiunile urmatoare detaliaza planul financiar pentru urmatorii 3
ani.

7.1 Finantarea pentru inceput

Acest plan de afaceri are in vedere obtinerea unei finantari in valoa-
re de 24.000 de dolari, bani lichizi.

Finantarea suplimentara este necesard pentru demararea lucrarilor
de infrastructura a localului, achizitionarea echipamentelor si acoperi-
rea cheltuielilor in primul an de operare

Propunerile de finantare au fost antamate dupa cum urmeaza:

$24.000 — finantare solicitata de la Bucharest Development Bank

$19.000 — aport de capital din partea proprietarului Ion Popescu
$36.000 — aport de capital provenit de la 3 investitori

$9.290 — sub forma de imprumuturi pe termen scurt

Finantare pentru inceput

Cheltuieli de inceput de finantat $62,290
Capital de inceput de finantat $26,000
Total finantare necesara $88,290
Capital

Capital nefinanciar din suma de start $2,000
Capital necesar din suma de start $24,000
Balanta de capital la data inceperii $24,000
Total capital $26,000

Datorii si capital
Datorii
Imprumuturi curente $9,290
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Imprumuturi pe termen lung
Conturi curente de platit
Alte datorii curente

Total Datorii

Capital

Ton Popescu

George lonescu

Cristi Georgescu

Dan Popa

Investitie aditionala solicitata
Total investitie planificata
Pierdere de inceput
(cheltuieli de inceput)
Total Capital

Total Capital si Datorii
Total Finantare

7.2 Premise generale

Anexa 1. Plan de afaceri HexaNet
$24,000
$0
$0
$33,290

$19,000
$12,000
$12,000
$12,000
$0

$55,000

($62,290)
($7,290)
$26,000
$88,290

Premisele cele mai importante de la care pornim sunt urmatoarele:

Plan lunar

Rata actuala a dobanzii

Rata dobanzii pe termen lung
Taxe si impozite

Altele

Anull Anul2 Anul3
1 2 3
8.00% 8.00% 8.00%
10.00% 10.00% 10.00%
30.00% 30.00% 30.00%
0 0 0
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7.3 Analiza punctului de profit

Analiza punctului de profit
$8,000
$6,000
$4,000
$2,000
$0 '.,/"
(52,000) -~
(54,000) o
(86,000) po
($8,000) o
($10,000) .
($12,000) e

2000 4000 6000 8000 10000
1000 3000 5000 7000 9000 11000

Unitati lunare in punctul de profit 7,294
Venituri lunare in punctul de profit $18,462
Premise:

Venituri medii pe unitate $2.53
Costuri variabile medii pe unitate $0.63
Costuri fixe lunare estimate $13,847

7.4 Estimare de profit si pierdere

Cheltuieli cu salariile: Fondatorul HexaNet, Ion Popescu, va avea
un salariu de 24.0008 in Anul 1, 26.000$ in Anul 2 $i 29.000$ in Anul 3.

HexaNet are in vedere angajarea a 6 persoane part-time pana la sfar-
situl Anului 1 la un salariu de 5.75$/ora si a unui administrator full-time
la 10$/ora.
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Cheltuieli cu chirii: HexaNet va inchiria un local de 160mp cu o
chirie de 8.58/mp. Contractul de inchiriere semnat specificd ca HexaNet
va plati 2000$/lund pentru 36 de luni. La finalul Anului 3, contractul
este deschis spre re-negociere si HexaNet il poate reinnoi in functie de
optiunea partilor.

Cheltuieli cu utilitatile: Potrivit contractului, proprietarului localu-
lui este responsabil de plata utilitatilor, incluzand gaz, ridicarea gunoiu-
lui si taxele imobilului. Utilitatile pe care HexaNet trebuie sa le plateas-
ca sunt facturile de telefon generate de 15 linii telefonice; 13 linii vor
fi dedicate modemurilor i 2 pentru scopul afacerii. Tariful lunar pentru
fiecare linie telefonica furnizata de Romtelecom este de 17.39$. Cele 13
linii folosite pentru conectarea modemurilor vor genera un trafic lunar
in valoare de 224.77$. Cele 2 linii aditionale folosite pentru comunicatii
de afaceri vor genera costuri de 40$/lund pentru convorbiri la distanta.
Astfel, costul total asociat celor 2 linii de afaceri este estimat la 74.58%/
luna, iar totalul cheltuielilor de telefonie la 299.35%/lunad. De asemenea,
apa si electricitatea vor genera un cost estimat de 8008.

Cheltuieli de marketing: HexaNet va aloca 33.7508 pentru chel-
tuieli de promovare in Anul 1. Aceasta suma va fi folositd pentru pu-
blicitate In media locala pentru atragerea clientilor. Pentru informatii
suplimentare, a se vedea sectiune 5.0 a acestui plan de afaceri.

Cheltuieli de asigurari: HexaNet va aloca 1.440 $ pentru asigurari
in Anul 1. Pe masura de veniturile vor creste in Anul 2 si 3, HexaNet
intentioneaza s investeascd sume suplimentare pentru asigurarea bu-
nurilor sale.

Amortizarea: HexaNet 1si va amortiza computerele intr-o perioada
de 5 ani, iar echipamentele fixe 1n 7 ani, folosind o metoda de recupe-
rare accelerata de costuri.

Impozite si taxe: Fiind o micro-intreprindere, HexaNet este taxa-
ta cu 3% din venituri, incepand cu 2009. Incepand cu februarie 2009,
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contributiile cu asigurarile sociale ale angajatorului se vor situa la un
maxim de 28-39,2%.

Tabelul de mai jos prezinta date referitoare la profit si pierdere

Profit lunar

$4,000
$3,000
$2,000
$1,000
$0
(81,000)
($2,000)
(83,000)
(84,000)

($5,000)

($6,000)

luna 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1" 12

Profit anual

$18,000
$16,000
$14,000
$12,000
$10,000
$8,000
$6,000
$4,000
$2,000
$0

Anul 1 Anul 2 Anul 3
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Anexa 1. Plan de afaceri HexaNet
Venituri lunare

$20,000
$18,000
$16,000
$14,000
$12,000
$10,000
$8,000
$6,000
$4,000
$2,000
$0

luna 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 " 12

Estimare de profit si pierdere
Anull Anul2 Anul3

Vanzari $248,868 $303,544 $313.,610
Costuri directe $62,217 $75,886 $78,403
Alte costuri $0 $0 $0

Total Costuri Vanzari $62,217 $75,886 $78,403
Venituri $186,651 $227,658 $235,208
Rata veniturilor % 75.00% 75.00% 75.00%
Cheltuieli

Salarii $93,291 $121,824 $129.254
Marketing/Promovare $33,750 $40,000 $43,000
Amortizare $0 $0 $0

Chirii $24,000 $24,000 $24,000
Utilitati $9,120 $9,120 $9,120
Asigurdri $6,000 $6,000 $6,000

Total Cheltuieli
operationale $166,161 $200,944 $211,374
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Profit brut $20,490 $26,714 $23,834
Profit impozabil $20,490 $26,714 $23,834
Dobanzi $2,325 $1,470 $1,100
Taxe si impozite $5,450 $7,573 $6,820
Profit net $12,716  $17,671 $15,913
Profit net/vanzari 5.11% 5.82% 5.07%

7.5 Estimarea fluxului de lichiditati
HexaNet va lua un imprumut de 24.000$ de la banca la o dobanda
de 10%. Imprumutul va fi restituit la o rata lunara de 800$/luna in ur-

matorii 3 ani.

Imprumutul pe termen scurt de 9.290 $ va fi achitat la o dobanda
de 8%.

Lichiditati

$28,000
$24,000
$20,000
$16,000
B iichiditati nete
$12,000
balanta

$8,000 de lichiditati

$4,000
(4,000)

3 4 5 6 7

8 9 10 1 12

“
o

luna 1 2
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Estimare de lichiditati

Anul 1
Lichiditati primite
Lichiditati din operare
Lichiditati din vanzari $248,868
Subtotal lichiditati
din vanzari $248,868
Lichiditati aditionale
Returnari de TVA $0

Imprumuturi curente noi  $2,000
Datorii noi (nepurtatoare

de dobanda) $0
Datorii noi
pe termen lung $0

Vanzari de bunuri curente $0
Vanzari de bunuri

pe termen lung $0
Investitii noi $0
Subtotal lichiditati

primite $250,868
Cheltuieli Anul 1
Cheltuieli de operare

Plati salarii $93,291
Plati facturi $133,870
Subtotal cheltuieli

de operare $227,161

Lichiditati cheltuite aditional
Rambursarea

imprumuturilor curente ~ $9,290
Rambursarea altor datorii $0
Rambursarea datoriilor

Anexa 1. Plan de afaceri HexaNet

Anul 2 Anul 3
$303,544  $313,610
$303,544  $313,610
$0 $0
$5,000 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$0 $0
$308,544 $313,610

Anul 2 Anul 3
$121,824 $129.254
$165,945 $168.467
$287,769 $297,721
$2,000 $0
$0 $0
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pe termen lung
Achizitionarea altor
bunuri curente
Achizitionarea de bunuri
de folosinta indelungata
Dividende

Subtotal lichiditati
cheltuite

Lichiditati nete
Balanta de lichiditati

7.6 Balanta contabila

$9,600
$0

$0
$0

$246,051

$4,817
$28,817

Proiect de balanta contabila

Active

Active curente
Lichiditati

Bunuri de inventar
Alte active curente
Total Active curente

Active pe termen lung
Active pe termen lung
Amortizare

Total Active

pe termen lung

Total Active

Datorii si capital
Datorii curente
Conturi curente
Imprumuturi curente
Alte datorii curente
Subtotal

Anul 1

$28,817
$6,980
$0
$35,797

$0
$0

$0
$35,797
Anul 1

$13,972
$2,000
$0

$5,000
$0

$0
$0

$294,769

$13,775
$42,592

Anul 2

$42,592
$8,514
$0
$51,106

$0
$0

$0
$51,106
Anul 2

$13,610
$5,000
$0

$4,800
$0

$0
$0

$302,521

$11,089
$53,681

Anul 3

$53,681
$8,796
$0
$62,478

$0
$0

$0
$62,478
Anul 3

$13,868
$5,000
$0
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Datorii curente
Datorii pe termen lung
Total Datorii

Aport de capital
Capital reinvestit
Profit brut

Total Capital

Total Datorii si Capital

Profit net

Anexa 1. Plan de afaceri HexaNet

$15,972
$14,400
$30,372

$55,000
($62,290)
$12,716
$5,426
$35,797

$5,426

$18,610
$9,400
$28,010

$55,000
($49,574)
$17,671
$23,096
$51,106

$23,096

$18,868
$4,600
$23,468

$55,000
($31,904)
$15,913
$39,010
$62,478

$39,010
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ANEXA 2

EXEMPLU DE CERERE DE FINANTARE AFERENTA
FONDURILOR STRUCTURALE.

Va prezentam in continuare un exemplu de proiect aferent Progra-
mului Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane conceput
pentru axa prioritara nr. 3 ,,Cresterea adaptabilitatii lucratorilor si a in-
treprinderilor”, domeniul major de interventie 3.1 ,,Promovarea culturii
antreprenoriale”

Nota: prezentul proiect este destinat exclusiv unor scopuri didacti-
ce, fara a implica vreo responsabilitate a autorului pentru acuratetea
informatiilor si a cifrelor prezentate.

Cifrele si denumirile trebuie considerate ca fiind fictive.

Cifrele si informatiile nu corespund in mod necesar cu realitatea,
rolul lor fiind unul de exemplificare a metodelor si conceptelor prezen-
tate.

INFORMATII PROIECT

ID

Titlul proiectului

Nu introduceti date de

identificare ale solicitan-

tului, partenerilor §i ale Tinerii si Antreprenoriatul
echipei de implementare

a proiectului! (maximum

500 bytes)

DATELE DE CONTACT ALE PERSOANEI DESEMNATE PENTRU
MANAGEMENTUL PROIECTULUI

Prenume si Nume
Functie
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Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor
Numar de telefon
Numar de fax
Adresa posta electronica

DOMENIUL MAJORDE INTERVENTIE
Domeniul major de inter-

. 3.1
ventie
TIPUL PROIECTULUI
Tipul proiectului National

CLASIFICAREA DOMENIILOR

Clasificarea domeniilor Urban

LOCATIA PROIECTULUI

Tara Romania

Regiunile Bucuresti—IIfov, Centru, Nord-Est, Nord—

Vest, Sud-Est, Sud—Muntenia, Sud—Vest
Oltenia, Vest

Judetele -

Altele —

OBIECTIVE ORIZONTALE ALE POS DRU

Obiective orizontale ale

POS DRU
Egalitate de sanse X
Dezvoltare durabila X
Inovatie si TIC X

Abordare transnationala
Abordare interregionald  x
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Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor

DURATA PROIECTULUI

Durata

Experienta relevanta
a solicitantului pen-
tru domeniul proiec-
tului

Nu introduceti date
de identificare ale
solicitantului, parte-
nerilor §i ale echipei
de implementare a
proiectului!  (maxi-
mum 4.000 bytes)

36 (in luni)

Solicitantul se adapteaza la nevoile societatii $i
incearca permanent sd ofere elevilor si studenti-
lor posibilitatea de a reduce decalajul dintre teo-
rie si realitate in domeniul antreprenoriatului.

Astfel, in anul 2000 Solicitantul, fiind mem-
bru al ,,Comitetului Sectorial pentru Educatie
si Formare Profesionala, Cercetare—Proiectare,
Sport”, a intreprins demersuri pentru elaborarea
si introducerea in curicula de invatamant a cla-
selor a IX-a, a X-a si a XII-a disciplina Cultura
Civica/Educatie antreprenoriald. Se incurajeaza
parteneriatele cu institutii prestigioase din toa-
te domeniile de activitate. Ca urmare a acestor
principii se implementeaza proiecte la nivel na-
tional pentru elevi si studenti in vederea dezvol-
tarii competentelor antreprenoriale.

Astfel, in parteneriat cu o banca privata din Ro-
mania solicitantul deruleaza in prezent un pro-
iect numit ,,Firma de exercitiu” cu scopul de a
incuraja si dezvolta spiritul antreprenorial, ino-
vator si familiarizarea elevilor din liceele eco-
nomice cu domeniul financiar—bancar. Prin acest
demers solicitantul are ca scop facilitarea do-
bandirii competentelor necesare unui intreprin-
zator dinamic: gandire critica, luare de decizii,
asumarea responsabilitatii, lucru in echipa, ini-
tiativa, autoevaluare si autoorganizare. Proiectul
se deruleaza in anul scolar 2008-2009 si va con-
tinua si in anul scolar viitor in trei faze (locala,
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regionala si nationala). In primele doua etape ale
acestui program au participat 130 de elevi si 65
de profesori.

Solicitantul este partener intr-un proiect integrat
de sprijinire a dezvoltarii antreprenoriatului ce
are ca obiectiv general Imbunatatirea competiti-
vitatii teritoriale si a performantelor intreprinza-
torilor si IMM-urilor din zona rurala prin inter-
mediul dezvoltarii turismului rural si a canalelor
de distributie direct in regiunea de Nord-Est a
Romaniei.

Intr-un alt proiect intitulat ,,Antreprenoriatul si
egalitatea de sanse” solicitantul oferd femeilor
manager sau celor care isi doresc sa isi deschi-
da propria afacere posibilitatea de a-si dezvolta
abilitatile antreprenoriale si de business, dar si
sumele necesare infiintarii efective a unei firme.
Totodata, solicitantul n parteneriat cu un renumit
ONG 1in domeniul dezvoltarii antreprenoriale,
dezvolta programe de educatie economica si an-
treprenoriala incepand de la ciclul primar. Toate
programele de la clasa I la ultimul an de colegiu
contin activitati de tipul ,,learning by doing” (a
invata prin exemplu practic). Solicitantul asigura
suport pentru aceste activitati prin ghiduri pentru
profesori, activitati practice pentru elevi si stu-
denti, consultantivoluntaridincomunitateadeafa-
ceri care vin periodic la clasa. Acest tip de inter-
ventie reprezintd un mod de a nvata usor, diferit
de cel traditional atat prin resursele folosite, cat
si prin modul de desfasurare al orei de curs. Din
2000 si pana in 2008, peste un milion de elevi si
studenti au participat la aceste programe.
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PARTENERIATUL iN CADRUL PROIECTULUI

Descrieti parteneria-
tul pentru proiect

Nu introduceti date
de identificare ale
solicitantului, parte-
nerilor si ale echipei
de implementare a
proiectului!  (maxi-
mum 4.000 bytes)

Proiectul se va derula intr-un parteneriat incheiat
intre solicitant si 3 parteneri. Acest parteneriat
a luat fiintd prin interesul comun de a dezvolta
competentele antreprenoriale ale grupului tinta
si implicit de a creste spiritul antreprenorial si
de competitie pe acest segment de varsta, prin
prisma domeniilor de expertiza pe care solici-
tantul si partenerii le detin. Toate entitatile im-
plicate in proiect au ca deziderat dezvoltarea
socio-profesionala a studentilor sau dezvoltarea
antreprenoriald durabila. Astfel, solicitantul este
direct implicat 1n asigurarea coreldrii invataman-
tului superior cu piata muncii, partenerii 1 si 2
au o vasta experienta in formare profesionala in
domeniul antreprenoriatului, iar partenerul 3 re-
prezinta in mod direct interesele studentilor la
nivel national.

Solicitantul si cei 3 parteneri au fost implicati in
etapa de dezvoltare a ideii de proiect, de iden-
tificare a nevoilor grupului tintd, activitatilor,
bugetarii si se vor implica In implementarea pro-
iectului. Toate entitatile implicate in proiect vor
furniza expertiza si resurse umane pentru imple-
mentarea proiectului dupa cum urmeaza:

Solicitantul va asigura cofinantarea proiectului,
derularea achizitiilor, gestiunea financiara, acti-
vitatile de informare—publicitate pentru vizibi-
litatea FSE/POSDRU si managementul proiec-
tului. De asemenea solicitantul va raspunde de
elaborarea instrumentului de cercetare, analiza
datelor culese si elaborarea raportului final al
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studiului de tip analiza la nivel national in vede-
rea conectarii resurselor si serviciilor existente,
cu scopul de a sprijini initierea de noi afaceri.
Pentru aceasta solicitantul va furniza asistenta
prin 11 experti pe termen lung si 4 experti pe
termen scurt.

Partenerul 1 va furniza asistentd prin resurse
umane (10 experti pe termen lung, 16 experti
pe termen scurt pentru derularea unor activitati
ale centrelor de informare si 24 formatori — an-
treprenori, implicati ca experti pe termen scurt),
expertiza de specialitate in domeniul formarii si
promovarii antreprenoriale, precum si in evalua-
re i va coordona selectia grupului tinta.

Partenerul 2 va furniza asistentd prin resurse
umane (4 experti pe termen lung si 24 formatori
considerati experti pe termen scurt) si expertiza
de specialitate in domeniul formarii profesiona-
le antreprenoriale si 1n activitatile de evaluare a
planurilor de afaceri pentru trecerea la progra-
mul avansat sau pentru finantare.

Partenerul 3 va furniza asistentd prin resurse
umane (17 experti pe termen lung si 24 experti
pe termen scurt) si expertiza de specialitate 1n
domeniul campaniei antreprenoriale in randul
studentilor. De asemenea se va implica si In ac-
tivitatea de management a proiectului prin acor-
darea de expertiza §i resurse umane in vederea
realizarii activitatilor de monitorizare si evaluare
(8 experti).
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Astfel, partenerii se vor implica in campania de
informare dupa cum urmeaza: pregatirea campa-
niei—toti partenerii, In coordonarea solicitantului;
derularea campaniei — Partenerul 3. Continuitatea
procesului de diseminare si de sprijin va fi asigu-
ratd de Partenerul 3 impreund cu Partenerul 1,
prin centrele de informare.

Centrele de informare antreprenoriald vor fi infi-
intate si gestionate de catre partenerul 1 impreuna
cu partenerul 3.

Selectia grupului tinta se va realiza de catre Par-
tenerul 1, pe baza informatiilor colectate de Par-
tenerul 3 si prelucrate de solicitant.

Pachetele de curs vor fi realizate de Partenerul 1
si Partenerul 2 pe baza cercetarii coordonate de
solicitant.

Cursurile de formare si evaluarile vor fi realizate
de Partenerul 1 si Partenerul 2.

Ghidul final va fi realizat de catre Solicitant Tm-
preunad cu Partenerul 1 si Partenerul 2.

DESCRIERE PROIECT 1

Obiectivul  proiec-
tului

3000 bytes
Descrieti obiectivul
general al proiectu-
lui, specificand mo-
dul in care proiectul

Proiectul urmareste prin obiectivul sdu general
— ,Cresterea potentialului antreprenorial al
studentilor si absolventilor din invitimantul
superior prin dezvoltarea culturii antrepre-
si adaptabilitatii potentialilor antreprenori”
sa faca din antreprenoriat o optiune de carierd
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pentru fiecare student si tandr absolvent. Acest
deziderat se va realiza prin cresterea abilitatilor
persoanelor din grupul tinta de a concepe si ma-
terializa idei de afaceri. Proiectul raspunde astfel
imperativelor mentionate in obiectivele specifi-
ce ale D.M.I. 3.1 (,,dezvoltarea competentelor
antreprenoriale si manageriale in vederea im-
bunatatirii performantei i formarii profesionale
actuale a persoanelor, pentru a dezvolta spiritul
antreprenorial si pentru a genera un numar cres-
cut de afaceri”).

Obiectivele specifice sunt:

0.S.1. — Dezvoltarea culturii antreprenoriale
prin imbunétitirea accesului la informatii din
domeniu, cu focalizare pe tineri (studenti, ab-
solventi ai studiilor superioare). Acest obiectiv
igi propune o crestere a interesului pentru antre-
prenoriat in randul grupului tintd, prin generarea
unei atitudini pozitive fata de cultura antrepre-
noriala.

0.S.2. — Prezentarea oportunitatilor existente
in mediul de afaceri din Roméania in vederea
implicarii active a tinerilor in antreprenoriat.
Prin aceste servicii se va asigura o incurajare a
antreprenoriatului focalizata pe domenii de inte-
res specifice pentru grupul tinta.

0.S.3. — Dezvoltarea de abilitati practice si
furnizarea de cunostinte teoretice necesare
pentru initierea si mentinerea afacerilor, pen-
tru studentii si absolventii de studii superioa-
re in cele 8 regiuni de dezvoltare.

va genera un efect
pozitiv pe termen
lung si obiectivele
specifice/operatio-
nale, care sa arate
clar beneficiul/bene-
ficiile pentru grupul/
grupurile tintd, care
deriva din imple-
mentarea proiectului
(max 3.000 bytes).
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Activitatile proiec-
tului

7000 bytes
Specificati si descri-
efi sintetic §i crono-
logic activitatile si

Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor

0.S.4. — Stimularea conceperii si implementi-
rii unor planuri de afaceri.
0.S.3. 51 0.S.4. vor realiza o crestere calitativa a
nivelului de pregatire necesar conceperii, dezvol-
randul grupului tintd, cresterea calitativa a nive-
lului de pregatire va fi realizata prin dezvoltarea
de competente antreprenoriale si manageriale.

0.S.5. — Acordarea de sprijin pentru initierea
afacerilor, constand in facilitarea finantarii
si consultanta specializatia. Prezentul obiectiv
incurajeaza dezvoltarea antreprenoriatului prin
sustinerea in procesul de implementare a initiati-
velor valoroase ale membrilor grupului tinta.
Prin realizarea acestor obiective, proiectul va
contribui la cresterea pe termen lung a capacita-
tii antreprenoriale la nivel national al studentilor
si tinerilor absolventi, promovandu-se totodata
o cultura antreprenoriala bazatd pe dezvolta-
re durabila, ca efect pe termen lung. Totodata,
scopul proiectului se inscrie in obiectivul gene-
ral al Programului Operational Sectorial pentru
Dezvoltarea Resurselor Umane, deoarece prin
rea capitalului uman pentru a fi capabil sa faca
fatd cerintelor unei piete a muncii moderna si
flexibila.

Al pregitirea unei campanii de informare
antreprenoriala (L1-L4)

Va avea loc pregatirea unei campanii ce va avea
urmatoarele scopuri:

— promovarea culturii antreprenoriale si a opor-
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tunitatilor existente la nivel national;

— promovarea centrelor de informare antrepre-
noriala;

— promovarea cursurilor care vor fi sustinute in
cadrul proiectului.

Se vor desfagura urmatoarele actiuni:

— Conceperea mesajelor si a designului grafic
pentru materialele si obiectele promotionale si
informationale necesare activitatii 2. Acestea
vor exista atdt in varianta electronica cat si pe
suport de hartie;

— Realizarea unui site dedicat special proiectu-
lui;

— Realizarea unei baze de date de adrese de email
aferente publicului tinta.

A2 Derularea efectiva a campaniei de infor-
mare antreprenoriala (L5-1L36)

Consta in implementarea efectivd a campaniei
de promovare pe douda mari componente:

1. Promovare BTL (below the line)

a) online — newsletter (se va transmite adreselor
de email din baza de date creata in cadrul acti-
vitatii 1);

— grupuri de discutie cu tematica specifica si
unde reprezentativitatea grupului tinta este cres-
cuta;

sub-activitatile pro-
iectului propus de
dumneavoastra. Tre-
buie sa includeti ac-
tivitati ce urmeazd
a fi subcontractate
(total sau partial).
Atentie! Se introduc
doar activitatile eli-
gibile mentionate in
Ghidul Solicitantu-
lui — Conditiile Spe-
cifice (max. 7.000
bytes)
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— promovare pe site-urile solicitantului si al par-
tenerilor;

— promovarea pe site-ul dedicat proiectului.

b) campanie clasica — se va derula prin interme-
diul materialelor publicitare de tip afise, flyere,
brosuri, diverse obiecte promotionale. Se va des-
fasura mai ales in zonele unde accesul la internet
este limitat i exista o concentratie mare a gru-
pului tinta.

2. Promovare ATL (above the line) —va avea loc
prin intermediul mass-media.

A3 Realizare unui studiu tip analiza la nivel
national (L4-L38)

Realizarea unui studiu tip analiza la nivel natio-
nal 1n vederea conectarii resurselor si serviciilor
existente, cu scopul de a sprijini initierea de noi
afaceri. Aceasta se va realiza pentru populatia
din care face parte grupul tinta potential, avand
drept scop dezvoltarea competentelor antrepre-
noriale in concordanta cu caracteristicile zonale
ale regiunilor de dezvoltare §i cu oportunitatile
antreprenoriale aferente unor activitati noi.

A4 finfiintarea si functionarea a 8 centre de
informare antreprenoriala (L9-L36)

Selectarea a 8 centre universitare (cate un cen-
tru/regiune de dezvoltare) reprezentative pentru
grupul tintd si infiintarea a 8 centre de informa-
re antreprenoriald, cate unul in fiecare centru
universitar. Coordonarea centrelor se va realiza
unitar si vor functiona pe baza unei metodologii
specifice stabilite de catre echipa de implemen-
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tare a proiectului. Metodologia de functionare,
cat si informatiile puse la dispozitie vor fi conce-
pute pe baza studiului realizat in activitatea 3.

Rolul centrelor de informare antreprenoriald va
consta in:

— furnizarea de informatii referitoare la proiect;

— furnizarea de informatii referitoare la antre-
prenoriat si prezentarea oportunitatilor existente
pe piata interna si transnationald, personalizate
pentru fiecare regiune de dezvoltare;

— selectarea participantilor-beneficiari ai cursu-
rilor de formare antreprenoriala (nivelul basic);

— distribuirea ghidurilor—suport elaborate in ac-
tivitatea 13.

A5 Conceperea cursurilor de baza (L9-L14)
Realizarea suporturilor de curs pentru programul
de formare antreprenorial de baza. In pregitirea
cursurilor se va tine seama de concluziile formu-
late in cadrul studiului. Materialele de formare
vor fi elaborate de experti implicati in proiect,
cu experienta de training in domeniul formarii
antreprenoriale, precum §i cu experientd antre-
prenoriala si vor contine multiple aplicatii si stu-
dii de caz.

A6 Selectarea a 800 participanti (L15-L16)

Selectarea a 800 de participanti (cate 100/cen-
tru universitar) carora li se vor livra cursurile de
baza pentru formare antreprenoriald. Selectia se

Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013

248



Anexa 2. Model Proiect - B — Antreprenor
va face pe baza unor chestionare ce vor avea in
vedere evaluarea gradului de motivare al partici-
pantului, abilitatilor, potentialului antreprenorial
si cunostintelor cu privire la climatul economic
general.

A7 Livrarea cursurilor de baza (L17-L19)
Desfasurarea efectiva a cursurilor de baza pentru
formare antreprenoriala. Cursurile se vor livra
unor grupe formate din céte 20 de studenti si se
vor finaliza prin elaborarea unor proiecte de pla-
nuri de afaceri la nivel de baza.

A8 Evaluarea planurilor de afaceri si selecta-
rea a 320 cursanti pentru cursurile de forma-
re — nivelul avansat ( L20-L21)

Selectarea a 320 de participanti pentru partici-
parea la cursurile avansate de formare antrepre-
noriala (40/centru universitar) printr-o procedu-
ra specifica de evaluare a celor 800 de cursanti
formati prin cursurile de baza pentru formare
antreprenoriald. Selectia se va realiza pe baza
unor punctaje acordate proiectelor realizate la
A7. Echipa de selectie va fi formata din experti
implicati in proiect, traineri si cate un specialist
in domeniul vizat de planul de afaceri respectiv.

A9 Stabilirea unui profil de grup pentru cei
320 de participanti (L22)

Stabilirea profilului de grup pentru cei 320 de
participanti avand drept scop personalizarea cur-
surilor avansate de formare antreprenoriald, in
concordantd cu caracteristicile specifice grupu-
lui selectat. Profilul se va stabili pe de o parte pe
baza punctajelor obtinute la proiecte, pe de alta
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parte pe baza unui chestionar completat de catre
participantii selectati, ce va avea drept obiectiv
identificarea nivelului de asimilare a cunostinte-
lor livrate la cursuri, gradul de motivare pentru
implementarea proiectului, domeniile ce necesi-
ta aprofundare, stiluri de invatare.

A10 Conceperea cursurilor avansate (L23-
L25)

Realizarea materialelor de curs pentru formare
antreprenoriala avansata (inclusiv dezvoltare de
competente manageriale). Se va realiza de catre
experti implicati In proiect cu experienta de for-
matori si antreprenoriala.

All Livrarea cursurilor de formare pentru
nivelul avansat (L26-L31)

Livrarea cursurilor pentru formare antreprenori-
ala avansata se va realiza pe grupe de cate 20 de
studenti (2 grupe /regiune) si se va finaliza prin
redactarea unui plan complet de afaceri de catre
fiecare cursant.

A12 Evaluarea si selectarea a 40 de planuri
de afaceri pentru care se acorda sprijin pen-
tru initierea ideilor de afaceri (L32-L35)

Se va realiza evaluarea planurilor de afaceri de-
puse de catre participanti i anuntarea castiga-
torilor. Evaluarea se va face pe regiuni, si nu pe
ansamblul grupului. Vor exista un numar de 40
de castigatori (5/regiune). Se vor acorda resur-
se si consultanta pe o perioada de maxim 3 luni
pentru punerea in practica a planurilor individu-
ale de afaceri.
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A13 Elaborare ghid practic (L32-L36)
Elaborarea unui ghid practic pe baza feed-back-
ului si analizelor stranse in cadrul proiectului si
pe baza materialelor de curs. Acesta va fi pus
gratuit la dispozitia tuturor celor interesati atat
in format electronic, pe site-ul proiectului, cat
si pe suport tiparit, prin intermediul centrelor de
informare antreprenoriala.

Activitati neeligibile

Nu s-au identificat activitdti neeligibile la mo-
mentul elaborarii Cererii de Finantare. Conform
prevederilor din Ghidul Solicitantului, cheltuie-
lile care, pe parcursul proiectului se vor dovedi
neeligibile, precum si cheltuielile conexe (asa
cum sunt definite acestea in temeiul OG. nr 64/3
iunie 2009), vor fi suportate de catre Solicitant.

Rezultatele care vor fi obtinute in urma imple-
mentdrii proiectului sunt urmatoarele:

1. Un studiu de tip analiza (realizat in cadrul
activitatii 3) la nivel national in vederea conecta-
rii resurselor si serviciilor existente, cu scopul de
a sprijini initierea de noi afaceri. Acest rezultat
va sprijini indeplinirea obiectivele specifice OS
251 OS 3.

2. O campanie de promovare antreprenoria-
1a. Acest rezultat va fi obtinut prin intermediul
activitatilor 1 si 2 si va contribui la indeplinirea
OS 1.

3.8 centre regionale de informare antrepreno-
riald; Acestea vor fi realizate in cadrul activitatii
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numarul 4. Acest rezultat, coroborat cu campa-
nia de promovare antreprenoriald, va determina
ca un numar de minim 3000 de participanti sa fie
beneficiari ai actiunilor pentru dezvoltarea cul-
turii antreprenoriale si pentru initierea afacerilor.
Se asigura sprijinirea obiectivelor specifice OS
1 si OS 2. In plus, acest rezultat este implicat in
asigurarea sustenabilitatii proiectului.

4. 40 de cursuri pentru dezvoltarea cunostin-
telor teoretice si abilitatilor practice necesare
in antreprenoriat — nivel incepator. Cursurile
vor fi realizate prin intermediul activitatilor 5, 6
si 7. Cursurile vor contribui la pregatirea unui
numar de 800 de cursanti (20 de participanti/
curs) pentru initierea unei afaceri. Dintre cur-
santi, aproximativ 50% vor fi de gen feminin.
Tipurile de competente livrate vor fi stabilite de
rezultatele cercetarii. Acest rezultat este in con-
cordanta cu OS 3.

5. 800 de proiecte de planuri de afaceri. Acest
rezultat (realizat n cadrul activitatii 7) va contri-
bui la pregatirea unui numar de 800 de partici-
panti (dintre care aproximativ 50% vor fi de gen
feminin), In vederea initierii unei afaceri. Prin
acest lucru se satisface OS 4.

6. 16 cursuri pentru dezvoltarea cunostinte-
lor teoretice si abilitatilor practice necesare in
antreprenoriat — nivel avansat. Acestea vor fi
realizate prin intermediul activitatilor 8, 9, 10 si
11 si vor sprijini perfectionarea unui numar de
320 antreprenori (20/curs) apartindnd grupului
tintd. Acest rezultat vine in Intdmpinarea OS 3.
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7.320 planuri de afaceri complete. Acest rezul-
tat (realizat in cadrul activitatii 11) va contribui
la dezvoltarea antreprenoriala la nivel avansat, a
320 de persoane apartinand grupului tintd. Prin
acest lucru se satisface OS 4.

8. Un concurs de planuri de afaceri. Rezultatul,
obtinut prin intermediul activitatii 12, va condu-
ce la sprijinirea unui numar de 40 de participanti
in vederea concretizarii planurilor de afaceri cu
care au castigat concursul. Planurile de afaceri
castigatoare vor fi afisate pe site-ul proiectului
ca modele de bund practica. Acest rezultat este
in concordanta cu OS 5.

9. Un ghid practic realizat in cadrul activitatii
13. Acest rezultat este implicat in asigurarea sus-
tenabilitatii proiectului.

Prin atingerea acestor rezultate in ansamblul lor,
obiectivul general al proiectului va fi indeplinit,
ducénd la cresterea potentialului antreprenorial,
participantii dobandind astfel capacitati si cunos-
tinte noi care le vor permite sa se adapteze mai
bine unui mediu de afaceri in continua schimbare.

Indicatorii de rezultat relevanti sunt precizati la
indicatorii aditionali din sectiunea ,,Indicatori”.

Proiectul de fatd vine in intdmpinarea obiecti-
velor majore din cadrul Strategiei Europene de
Ocupare stabilite de catre Consiliul European
prin relansarea strategiei de la Lisabona (martie
2005).

Cresterea potentialului antreprenorial va genera
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in timp dezvoltarea mediului de afaceri in secto-
rul privat la nivel national. Un mediu de afaceri
dezvoltat duce la crearea de noi locuri de munca
si implicit la o scadere a ratei somajului. Acest
lucru va ajuta la atingerea obiectivului general
stabilit la Lisabona, si anume rata generala de
ocupare sa creascd la 70% si rata de ocupare in
randul femeilor sa fie de 60%. Pe langa factorul
cantitativ, un mediu de afaceri competitiv va crea
locuri de munca de un standard calitativ ridicat.
Pentru indeplinirea acestui obiectiv general,
Consiliul European a trasat tarilor membre linii
directoare integrate pentru crestere economica
si ocupare. Acest proiect, prin activitatile care
vor fi implementate, satisface urmatoarele linii
directoare integrate:

» Adaptarea educatiei si sistemelor de training
care vin in intdmpinarea noilor cerinte compe-
titionale ale pietei — prin cursurile care vor fi
sustinute;

* Promovarea mai puternica a culturii antrepre-
noriale si crearea unui mediu de sprijin pentru
IMM-uri — prin campania ce va avea loc in ca-
drul proiectului.

Propunerea de proiect, prin grupul tinta ales, sa-
tisface si politicile de tineret ale U.E. sintetizate
in ,,Carta Alba a Comisiei Europene, Un Nou
Elan Pentru Tinerii Europei” care sustine urma-
torul obiectiv: ,,O mai mare concentrare asupra
educatiei si pregatirii pentru initiativele antre-
prenoriale si liber-profesioniste, asupra servici-
ilor de asistenta specializata i de formare pentru

te pentru domeniul
proiectului. Descri-
eti grupul tinta i
definiti clar nevoile
grupului/grupurilor
tinta prin furnizarea
de date cantitative
si calitative (max.
5.000 bytes).
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potentialii tineri antreprenori.”
Proiectul, prin activitatile pe care si le propune,
va contribui la indeplinirea urmatoarelor obiec-
tive stabilite in cadrul Programului national de

Reforme:

* Continuarea Imbunatatirii mediului de afaceri;
* Insertia tinerilor pe piata muncii;

* cresterea ocuparii §i a ratei de activitate prin
dezvoltarea abilitatilor, educatiei si imbunatati-
rea pietei muncii.

Propunerea noastra de proiect contribuie la atin-

gerea urmatoarelor obiective ale Planului natio-
nal de Dezvoltare 2007-2013:

tarea economiei bazate pe cunoastere;

* Dezvoltarea resurselor umane.

Proiectul se inscrie de asemenea si in Cadrul
Strategic national de Referintd 2007 — 2013 prin

atingerea a doua prioritati tematice:

* Dezvoltarea si folosirea mai eficienta a capita-
lului uman din Romania;

nomiei romanesti.

Grupul tinta este alcatuit dintr-un numar de 3000
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de studenti si tineri absolventi, cu o pondere a
sexului feminin de 50%, care doresc sa initieze
o activitate independenta. Cele 8 regiuni de dez-
voltare vor avea o norma de reprezentare echi-
librata.

Nevoile grupului tintd au fost identificate ca ur-
mare a feed-back-ului primit de solicitant din ca-
drul sistemului de invatamant superior si ca ur-
mare a prospectarii studiilor la nivel comunitar/
national, care au relevat urmatoarele date:

in ,,Carta Alba a Comisiei Europene, Un Nou
Elan Pentru Tinerii Europei”, sunt prezente ur-
matoarele concluzii: ,,Raspandirea spiritului
antreprenorial printre tineri in viata cotidiana
(scoli, muncd, domiciliu etc.) 1i poate ajuta pe
acestia sa infranga obstacolele si sa-si dezvolte
increderea 1n sine; aceasta atitudine antrepreno-
riala poate contribui de asemenea la crearea unui
numar mai mare de locuri de munca de calitate.
in numeroase state membre ale U.E., se observa
tendinta tinerilor de a opta pentru liber-profesio-
nalism si pentru infintarea micilor Intreprinderi.
Aceasta dezvoltare antreprenoriala trebuie sa fie
promovata prin sprijinul necesar acordat tineri-
lor si potentialilor antreprenori §i prin incuraja-
rea spiritului antreprenorial in randul tinerilor,
mai ales prin educatie si formare.”

Conform studiului efectuat in 2008 de catre
Agentia pentru Strategii Guvernamentale —,,Sis-
temul universitar romanesc — realitati, cauze, so-
lutii” — au fost ierarhizate ocupatiile apreciate
cel mai mult de studentii din universitatile de
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stat, pe primele doua locuri situdndu-se ocupati-
ile de medic si inginer (32.4% si 11,3%). Locul
trei In aceasta ierarhie este rezervat ocupatiei de
patron/om de afaceri/manager (10,1%).

Conform statisticilor, 61.6% din respondenti
considera educatia ca fiind importanta si foarte
importantd in deschiderea unei afaceri. Majorita-
tea respondentilor — 84.4% — considera ca prac-
tica antreprenoriald ar trebui sa fie obligatorie.
Studentii isi doresc in proportie de 67% foarte
mult si mult sa isi deschida o afacere proprie.
Aceste date releva clar nevoia grupului tinta
pentru dezvoltarea antreprenoriala pe care pro-
iectul de fata si-o propune.

Necesitatea implementarii proiectului reiese din
identificarea nevoilor grupurilor tintd. Avand
in vedere ca ocupatia de patron/om de afaceri/
manager ocupa in randul studentilor in ierarhia
ocupatiilor pentru care opteaza locul doi (14%),
(pe primul fiind ocupatia de medic cu 15.2%),
desi din punct de vedere al gradului de apreciere
se situa pe locul 3 (10,1%), obiectivul general si
cele specifice propuse in cadrul proiectului, prin
care antreprenoriatul va fi promovat si sustinut,
vin in intdmpinarea interesului pe care studentii
il manifesta pentru ocupatia mai sus mentionata.
Mai mult, acumularea de competente antrepre-
noriale a persoanelor din grupul tinta va contri-
bui la implinirea dorintei de a initia §i mentine

Gradul de ocupare al studentilor din universitati-
le de stat este urmatorul: 22.2% dintre acestia au
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un loc de munca ful-time iar 12,4% au un loc de
muncd part-time conform studiului efectuat in
2008 de catre Agentia pentru Strategii Guverna-
mentale — ,,Sistemul universitar romanesc — rea-
litati, cauze, solutii”. Un studiu efectuat de catre
Eurostat aratd cd, in tara noastra, rata somerilor
cu varste intre 15 si 24 de ani a ajuns la 19,6%.
Prin faptul ca in segmentul de varsta 15 — 24 ani
rata de reprezentare a studentilor si tinerilor ab-
solventi este covarsitoare putem trage concluzia
ca exista o nevoie specifica de ocupare in randul
grupului tintd. Prin stimularea generarii unui nu-
mar cat mai crescut de activitati independente pe
care proiectul si le propune, se va crea un numar
sporit de locuri de munca pentru tineri (studenti
si tineri absolventi). Va creste astfel rata de ocu-
pare la nivel national iar aceasta va contribui la
satisfacerea acestei nevoi specifice a grupului
finta.

Intr-o alta ordine de idei, persoanele din grupul
tintd 1si castiga cu greu independenta §i siguran-
ta financiard in momentul actual. Astfel, dema-
care proiectul isi propune sa le sustina reprezinta
pentru tineri un mijloc de a castiga autonomie si
flexibilitate, o modalitate de a-si incepe propria
carierd, de a imbunatati comportamentul tradi-
tional in sfera afacerilor (de exemplu, printr-un
nou stil de management, prin intreprinderi mai
putin axate pe profit si printr-un respect mai
mare pentru mediu), un mijloc de a aplica mo-
duri de gandire si de actiune inovatoare si de a
contribui astfel la dezvoltarea economica si so-
ciald a societatii in ansamblu.

existd activitati pen-
tru abordarea cores-
punzdtoare a nevo-
ilor definite (max.
5.000 bytes).
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Valoarea adaugata a proiectului este sustinuta de
urmatoarele argumente:

— prin promovarea antreprenoriatului si facilita-
rea accesului la informatii specifice din dome-
niu proiectul va genera o atitudine emulatoare
pozitiva a grupului tintd fata de antreprenoriat,
stimulandu-se astfel un numar crescut de initi-
ative;

— prin furnizarea de cursuri specifice §i prin sti-
mularea conceperii planurilor de afaceri, pro-
iectul va asigura o baza de cunostinte si abilitati
absolut necesara pentru cei care vor sa isi des-
chida o afacere. Se contribuie astfel la cresterea
ratelor de succes a initiativelor antreprenoriale a
persoanelor din grupul tinta;

— prin sprijinirea cu resurse coroboratd cu con-
sultanta de specialitate a unui numar de 40 de
persoane apartinand grupului tintd proiectul isi
aduce valoarea adaugata in privinta cresterii nu-
marului de afaceri detinute de catre studenti si
tineri absolventi;

— valoarea adaugata a proiectului va fi mentinuta
in timp prin centrele de informare antreprenori-
ala care vor functiona ca si help-desk-uri dupa
terminarea proiectului, stimuland si sustinand
initiativele antreprenoriale ale grupului tinta;

— prin ghidul practic care va fi elaborat, proiectul
isi aduce valoarea addugatd prin Tmbunatatirea
accesului la informatie practicd utild in dome-
niul antreprenoriatului.
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In momentul actual nevoile specifice ale grupu-
lui tinta, in domeniul antreprenoriatului, relevate
prin studiile si cercetarile mentionate mai sus, nu
sunt sprijinite, In opinia noastra, in mod sufici-
ent. Exista programe implementate de ONG-uri
si universitati in anumite regiuni, inclusiv de
catre partenerii din proiect, iIn mod individual,
insd acestea nu au incd o coerenta la nivel natio-
nal. Prin studiul la nivel national ce va fi realizat
in cadrul proiectului vom incerca sa asiguram
o abordare corespunzatoare si coerenta la nivel
national, cu respectarea caracteristicilor indivi-
duale ale fiecarei regiuni de dezvoltare. Printr-o
analiza comparativa efectuata de catre solicitant
s-a observat o mai mare dezvoltare a activitati-
lor specifice antreprenoriale la nivelul elevilor.
La acest nivel existda un numar mult mai mare
de firme de exercitiu active §i cursuri teoretice
si practice pentru asigurarea de competente spe-
cifice. Prin prezenta propunere de proiect soli-
citantul isi propune sd asigure o continuitate a
acestor practici pozitive desfasurate la nivelul
invatamantului primar.

Resurse existente:

Spatii de lucru: solicitantul va asigura spatiul
pentru desfasurarea activitatii echipei de mana-
gement si pentru Intrunirile regulate cu coordo-
natorii regionali. Partenerul 3 va asigura spatiile
pentru centrele regionale de informare antrepre-
noriald. Pentru desfasurarea cursurilor de for-
mare se vor incheia protocoale cu universitatile
in vederea permiterii desfasurarii cursurilor in
spatiile facultatilor, pentru a eficientiza progra-

Resursele  alocate
pentru implementa-
rea proiectului

Descrieti clar resur-
sele necesare imple-
mentarii proiectului
si demonstrati ca afi
prevazut  suficiente
resurse §i ati previzi-
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onat realizarea unor
achizitii de echipa-
mente, bunuri, ser-
vicii etc., inclusiv
pentru  activitatile
de monitorizare §i
management a pro-
iectului, informare
si publicitate (max.
3.500 bytes).

Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor

mul din punct de vedere al costurilor. Partenerul
2 va asigura hosting-ul pentru site-ul proiectului
si pentru site-urile centrelor de informare antre-
prenoriala.

Resurse necesare:

— Papetarie pentru echipa de management si pen-
tru centrele regionale de informare (hartie A4,
agende, mape, hartie de flipchart, flipchart * §,
markere, pixuri, memory stick, dosare, biblioraft
etc.);

— Mobilier pentru centrele de informare §i pentru
spatiile aferente desfasurarii managementului de
proiect (birouri, scaune, fisete, comode, mese de
sedinta, cuiere);

— IT&C pentru centrele de informare: 8 statii de
lucru, 16 laptopuri, 8 multifunctionale;

— IT&C necesar pentru activitatile desfasurate
de P3, in special derularea campaniei de promo-
vare: 8 statii de lucru, 16 laptopuri, 8 multifunc-
tionale;

— Mobilier necesar pentru activitatile desfagurate
de P3, in special derularea campaniei de promo-
vare;

—IT&C pentru echipa de management si coordo-
natori: 16 laptopuri, 8 multifunctionale, 4 scan-
nere, un copiator de mare putere;

— 3 autovehicule pentru asigurarea transportului
materialelor catre toate centrele, prin achizitia de
servicii de leasing;

— 18 videoproiectoare si 18 aparate foto — cate
doua pentru fiecare centru regional + 2 la echipa
de management si coordonatori;

— licente software (Windows, Microsoft Office,
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Adobe Photoshop) — pentru computere;

— Consumabile — combustibil, catering la sesi-
unile de formare/conferinte/sedinte de lucru si
alte materiale consumabile;

Sunt prevazute cheltuieli de transport si caza-
re pentru membrii echipei de management si
pentru coordonatorii regionali pentru a asigura
monitorizarea permanenta a modului in care se
desfasoara activitatile si pentru formatori.

Se vor achizitiona urmatoarele servicii:

— culegerea si prelucrarea de date pentru realiza-
rea cercetdrii de tip analiza la nivel national;

— tiparirea de materiale pentru informare si
promotionale pentru campania de informare si
pentru promovarea proiectului si a FSE (afise,
fly-ere, agende, mape, note-book-uri, brosuri,
pixuri, tricouri, brelocuri, genti etc). In kit-urile/
mapele intrunirilor si conferintelor vor fi ada-
ugate materiale de informare specifica rolului
finantarii FSE-POSDRU (brosuri, leaflet-uri).
Toate materialele de informare/formare, precum
si cele ce vor fi publicate (studiile, analizele, su-
porturile de curs) vor respecta regulile de iden-
titate vizuald stabilite de Manualul de Identitate
Vizuala POSDRU;

— publicitate in mass media in cotidiene centrale,
publicatii locale si spatiu publicitar on-line;

— servicii de consultanta si expertiza;

—servicii de audit.

Managementul proiectului va fi asigurat de catre
Echipa de management (EM), care va coordona
activitatile Echipei de implementare(EI).

Managementul pro-
iectului
Descrieti echipa de
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management §i ex-
pertii pe termen lung
responsabili pentru
realizarea  activi-
tatilor  proiectului.
Specificati numarul
estimat al expertilor
pentru  implemen-
tarea  proiectului,
cerintele  minime
generale si specifice
privind  experienta
profesionala pentru
echipa de manage-
ment §i expertii pe
termen lung rele-
vante pentru rolul
propus in proiect
(fara a fi mentiona-
te datele personale
de identificare ale

acestora).
Definiti clar respon-
sabilitatile  pentru

managementul — §i
implementarea pro-
iectului si descrieti
aspectele/activitati-
le orizontale privind
implementarea pro-
iectului: coordona-
rea generald a pro-
iectului, informarea
si publicitatea pro-
iectului — ex. activi-

Anexa 2. Model Proiect - B — Antreprenor
Managementul proiectului va fi asigurat de un
manager de proiect, de un coordonator de moni-
torizare proiect, de un responsabil financiar, de
un consilier juridic, de un responsabil cu comu-
nicarea, de un responsabil resurse umane, de un
expert FSE si de un asistent de proiect.

Cerintele minime generale si specifice privind
experienta profesionala, cat si atributiile in ca-
drul proiectului sunt urmatoarele:

1) Manager de proiect — studii superioare, minim
5 ani vechime, inclusiv in coordonarea si imple-
mentarea proiectelor la nivel national sau local;

* coordoneaza sarcinile membrilor echipei con-
form unui calendar prestabilit

* solicita rapoarte periodice de la membrii echi-
pei

* asigura relatia cu partenerii si mediul extern

* organizeaza ntalniri de lucru periodice

* redacteaza rapoartele tehnice de implementare

2) Un asistent manager de proiect — studii supe-
rioare $i minim 2 ani vechime;

* coordoneaza secretariatul in cadrul biroului so-
licitantului

» arhiveaza documentele §i corespondenta biro-
ului

* asigura aplicarea metodologiilor si proceduri-
lor

3) Coordonator monitorizare/evaluare proiect: —
studii superioare, minim 5 ani vechime, experi-
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enta de 2 ani in derularea de proiecte;

* elaboreaza planul si procedurile de monitoriza-
re a activitatilor

* preia si sintetizeaza rapoartele de monitorizare
* desemneaza roluri si responsabilitdti de moni-
torizare pentru membrii echipei de monitorizare

4) Responsabil financiar — studii superioare fi-
nanciare, minim 5 ani vechime in domeniu;
responsabil cu supervizarea contabilitatii proiec-
tului intocmirea rapoartelor financiare valideaza
proceduri financiare implicate in implementarea
proiectului verifica eligibilitatea cheltuielilor
efectuate realizeaza previziuni actualizate

5) Expert juridic — studii superioare in domeniul
juridic, minim 5 ani vechime;

coordoneaza achizitiile publice efectuate in ca-
drul proiectului acordd consultantd juridica pe
intreg parcursul implementarii proiectului

6) Responsabil PR (diseminare §i promovare
proiect) — studii superioare minim 5 ani vechime
in domeniu;

concepe si emite comunicate de presa

asigura diseminarea prin mass-media a rezulta-
telor proiectului

organizeaza conferinte de presa

7) Responsabil resurse umane — studii superioa-
re, minim 5 ani experientd in domeniu;

intocmeste contractele de munca (experti termen
lung, experti termen scurt, formatori)

tati aferente lansarii
si diseminarii rezul-
tatelor  proiectului
(a nu se confunda cu
activitati de infor-
mare si publicitate
eligibile  conform
Ghidului  Solicitan-
tului — Conditii Spe-
cifice, de ex. Campa-
nii de constientizare
§i promovare pentru
grupul  tinta etc),
achizitiile  publice,
asigurarea unui ni-
vel de management
financiar  adecvat
implementarii  pro-
iectului. (max. 8.000
bytes).
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realizeaza fisele de post pentru toti expertii si
personalul auxiliar din proiect

8) Expert tehnic — studii superioare, experienta
in proiecte aferente fondurilor structurale de mi-
nim 1 an;

participa la activitatea de diseminare si informare
ajutd la redactarea rapoartelor tehnice de imple-
mentare;

Acorda asistenta tehnica si consultatii de specia-
litate membrilor echipei;

Cunoaste si aplica prevederile legale specifice
proiectelor europene.

Acestora li se adauga membrii EI:

9) 8 experti pe termen lung (1/centru universitar)
cu rol in monitorizare si evaluare — experientd
relevanta in evaluarea/monitorizare proiecte mi-
nim 2 ani,

10) Coordonator campanie de promovare an-
treprenoriala — experienta relevantd in domeniu
minim 3 ani;

11) 8 experti pe termen lung (1/centru universi-
tar) cu rol in implementarea campaniei de pro-
movare antreprenoriald — experientd relevanta in
domeniu minim 2 ani;

12) Coordonator centre de informare antrepre-
noriald — studii superioare, minim 5 ani vechime
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in domeniu;

13) 8 experti pe termen lung (1/centru universi-
tar) cu rol 1n organizarea si functionarea centre-
lor de informare antreprenoriald — studii superi-
oare, minim 2 ani vechime in domeniu;

14) Coordonator formare/instruire — studii supe-
rioare, minim 5 ani vechime in domeniu;

15) 3 experti pe termen lung cu rol in organiza-
rea cursurilor de formare antreprenoriala — studii
superioare, minim 3 ani vechime in domeniu;

16) Expert in achizitii publice — initiaza proce-
duri de achizitii publice de produse si servicii,
urmareste derularea procedurii potrivit legislati-
ei privind achizitiile publice (OUG nr. 34/2006)
— minim 3 ani vechime;

17) Expert IT — asista managerul de proiect din
punct de vedere tehnic, realizeaza toate materi-
alele informatice (site proiect, news-letter, con-
ceptie grafica materiale promotionale etc.) pe
baza documentatiei puse la dispozitie de EM —
minim 4 ani experienta;

18) Contabil — minim 5 ani experienta; realizea-
za pontaje, ordine de plata si efectueaza toate
operatiunile contabile necesare sub supraveghe-
rea responsabilului financiar;

19) Control financiar preventiv — minim 3 ani
experientd; realizeazd controlul financiar pre-
ventiv pentru toate operatiunile financiare.
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Expertii pe termen scurt vor proveni de la toate
entitatile implicate in proiect si vor fi In numar
de 44. Acestia vor asigura suportul pentru im-
plementarea campaniei antreprenoriale, functi-
onarea centrelor de informare antreprenoriala,
elaborarea instrumentului de cercetare, analiza
datelor culese si elaborarea raportului final al
studiului.

Personalul auxiliar care va sustine activitatile
E.L va fi In numar de 8.

Formatorii selectati care vor sustine efectiv
cursurile de dezvoltare antreprenoriala vor fi in
numar de 48 si de asemenea vor fi considerati
experti pe termen scurt. Conditii minime — ab-
solvent al unui curs de formator, experientd de
minim 3 ani in domeniul educatiei non-formale
antreprenoriale, sa fi sustinut minim 3 cursuri In
ultimul an.

Managementul proiectului (L1-L36), cu sub-
activitatile:

— Constituireca Echipei de Management si a
Echipei de Implementare (EM/EI); — Elaborarea
strategiei de implementare a proiectului;

— Monitorizarea interna si externa a activitatilor
si rezultatelor;

— Evaluarea intermediard/finala a stadiului de
implementare;

— Asigurarea auditului extern (cu fiecare cerere
de rambursare si anual);

— Organizarea a 2 conferinte de promovare, initi-
ala pentru lansarea oficiala a proiectului si finala
pentru inchiderea proiectului;
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— Elaborarea materialelor de informare si publi-
citate;

— realizarea unui site dedicat special proiectu-
lui;

Activitatea de Achizitii (L1-L36) va urmari
achizitionarea echipamentelor, materialelor
si serviciilor, conform descrierii din ,,resurse
alocate pentru implementarea proiectului”.
Achizitiile din cadrul proiectului vor fi facute
de catre solicitant, cu respectarea conditiilor din
contractul de finantare si a instructiunilor emise
de AM/OL

Pentru gestiunea financiara adecvata, fiecare
partener, pe baza activitatilor/subactivitatilor
desfasurate si conform timpului alocat de fiecare
in parte, va emite o factura/decont catre Solici-
tant in termen de 10 de zile de la data recepti-
onarii/acceptarii de catre acesta a produselor/
rezultatelor activitatilor realizate de catre sub-
contractor/partener, aflate in responsabilitatea
sa si pentru care a fost emisd respectiva factura/
decont. Acceptarea se realizeaza prin validarea
de catre membrii Echipei de Management a ra-
poartelor de implementare ale expertilor.

Informarea si publicitatea va fi asigurata prin
conferintele de lansare si inchidere a proiectu-
lui, prin achizitionarea resurselor de informare
si publicitate si diseminarea informatiilor in ca-
drul tuturor activitatilor care permit acest lucru.
Cu ocazia acestor evenimente, in kit-urile sau
mapele de eveniment, Solicitantul va include
brosuri, agende, specifice proiectului, ca si alte
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Metodologia de im-
plementare
Prezentati modul in
care veti implemen-
ta activitatile propu-
se pentru realizarea
obiectivelor, precum
si modul in care vor
fi organizate resur-
sele disponibile in
vederea obtinerii re-
zultatelor asumate.
Descrieti cum vor fi
implementate  acti-
vitdtile proiectului,
precum si modul in
care se va asigura
monitorizarea
plementarii proiec-
tului  (max. 8.000
bytes).

im-

Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor
obiecte promotionale. Se vor distribui brosuri/
fluturasi de informare, care vor fi puse la dispo-
zitia publicului larg. Evenimentele proiectului
vor beneficia si de participarea reprezentantilor
mass-media, pentru ca, impreuna cu comunica-
tele de presa, sa existe si o vizibilitate suficienta
a proiectului si a sprijinului FSE, in randul pu-
blicului.

Avand in vedere numarul mare de experti impli-
cati, precum §i acoperirea nationald prin activita-
tile derulate, desfasurarea activitatilor este coor-
donata la nivel regional, coordonatorii regionali
raportand periodic catre echipa de management,
conform fiselor de raportare standardizate, toate
detaliile legate de planificarea, implementarea si
evaluarea activitatilor, cu raportare la indicatorii
prestabiliti.

La nivel regional sunt alocati coordonatori pen-
tru centrele de informare, pentru campania de
informare, cat si pentru monitorizare/evaluare.
Acestia 1si coordoneaza si coreleaza activititile,
intalnindu-se cel putin o datd la doud saptamani
la sediile centrelor de informare. Raportarea ca-
tre echipa de management se realizeaza lunar,
iar o datd la doud luni au loc intruniri ale coor-
donatorilor regionali cu echipa de management,
pentru a asigura evaluarea pe toate regiunile,
coordonarea intre regiuni, precum §i corectiile
necesare atunci cand este cazul, identificate pe
baza raportarii la indicatori.
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1. Studiul de tip analiza la nivel national
Culegerea datelor pe teren si prelucrarea acestora
va fi subcontractatd. Elaborarea instrumentului
de cercetare, analiza datelor culese si elaborarea
raportului final al studiului va fi asigurata de ex-
perti pe temen scurt. Acest studiu va furniza in-
formatii si linii directoare pentru urmatoarele ac-
tivitati derulate in cadrul proiectului. Rezultatele
studiului vor fi postate pe site-ul proiectului.

2. Campania de informare.

Pregétirea campaniei de informare va fi realiza-
td cu implicarea expertilor din echipa de mana-
gement si a expertilor cu rol de coordonare din
echipa de implementare.

Campania de informare directd se va derula prin
diseminarea de materiale atat in format electro-
nic, cat si pe suport de hartie, in special in uni-
versitati si in spatii destinate evenimentelor, in
cadrul unor conferinte/targuri/seminarii. Pentru
activitatile de diseminare directa a materialelor
pe suport de hartie vor fi angajati experti pe ter-
men scurt pe o perioada de 3 luni pe an (3 ex-
perti/centru).

Evaluarea campaniei se va realiza inclusiv pe
baza monitorizarii numarului de accesari ale si-
te-ului proiectului si a numarului de vizitatori la
centrele de informare care solicita informatii.

3. inﬁin;area si functionarea centrelor de in-
formare antreprenoriala

Centrele de informare antreprenoriald se vor in-
fiinta in spatii puse la dispozitie de Partenerul
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3, in cele 8 regiuni de dezvoltare. Baza de date
cu datele de contact ale potentialilor membri ai
grupului tinta va fi realizata pe baza informatii-
lor colectate de catre Partenerul 3. Se vor avea in
vedere studenti si absolventi cu varste de pana la
25 de ani. Echipele din centrele de informare vor
fi formate din cate un expert pe termen lung si 2
experti pe termen scurt/centru cu responsabilitati
privind diseminarea informatiilor in contextul
campaniei si rezolvarea cererilor si solicitarilor
publicului tintd in ceea ce priveste activitatile
antreprenoriale.

4. Formarea antreprenoriala

a. Selectarea grupului tinta de 800 de persoane
se va realiza pe baza unui chestionar ce va fi pus
la dispozitia publicului tinta la sediul centrelor
de informare, dar va fi si transmis in format elec-
tronic si disponibil on-line, pe site-ul proiectu-
lui. Aplicantii vor transmite chestionarul com-
pletat electronic sau il vor depune la centrul de
informare. Pentru selectie se va realiza o grila
de punctaj care va avea in vedere masurarea in-
teresului pentru mediul de afaceri, cunostintelor
despre mediul de afaceri romanesc, competen-
telor si abilitatilor antreprenoriale, gradului de
motivare aferente unei cariere antreprenoriale.
Selectarea grupului de 320 de persoane care vor
beneficia de programul de formare avansata se
va realiza pe baza planurilor de afaceri elaborate
la finalul primului program. Selectia se va face
pe regiuni. Echipa de evaluare va fi alcatuita din
formatori si cel putin un antreprenor cu o vechi-
me de minim 3 ani. Rezultatele evaluarii vor fi
comunicate cursantilor, numele persoanelor se-
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lectate urmand a fi publicate pe site-ul proiec-
tului.

b. Realizarea pachetelor de curs pentru formarea
de baza se va face pe baza rezultatelor cercetarii
pe regiuni de catre formatori, cu participarea a
cel putin unei persoane cu experientd antrepre-
noriala in echipa de training. Se va avea in vede-
re o abordare generala a temelor, la un nivel usor
comprehensibil, dar care sa asigure deprinderea
unor abilitati si competente de baza. Pentru pro-
gramul de formare avansata, se va avea in vede-
re si profilul de grup realizat pe baza planurilor
de afaceri selectate. Pachetele de curs pentru al
doilea program vor avea un grad mai ridicat de
complexitate, vor contine studii de caz, aplicatii
practice mai complexe, nivelul de dificultate ur-
mand a fi adaptat la potentialul grupului.

c¢. Organizarea cursurilor. Cursurile vor si sus-
tinute pe grupe de cate 20 de cursanti. Se vor
incheia protocoale de colaborare cu universita-
tile pentru a putea desfasura cursurile in spatiile
acestora. Cursurile de baza vor avea o durata de
24 de ore, desfasurandu-se pe parcursul a trei
zile (V=S-D). Cursurile avansate vor avea o du-
rata de 48 de ore, acoperind doua week-end-uri
(2xV—S-D). Cursantii vor fi informati cu privire
la modalitatea de evaluare a planurilor de afaceri
de la inceput si vor primi un pachet informativ
care sa 1i sprijine in elaborarea acestora. Pentru
cursurile de baza, durata de elaborare a planuri-
lor de afaceri va fi de cel putin 2 saptamani. Pla-
nurile de afaceri elaborate in aceasta etapa vor fi
schite si nu se va solicita o documentare apro-
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fundata. Cursantii trebuie sa dovedeasca doar
ca au inteles logica planificarii unei afaceri si
ca si-au Insusit toate notiunile de baza care sa le
permita colelarea datelor si identificarea corecta
a tipului de informatii necesare pentru elabora-
rea planului. Pentru elaborarea planurilor dupa
cursul avansat, durata va fi de 3 saptamani, cur-
santii avand posibilitatea ca pe durata cursului si
in intervalul dintre cele doua sesiuni (week-end
1 — week-end 2) sa interactioneze cu formato-
rii in vederea unor clarificari. Formatorii nu vor
contribui insa la planurile de afaceri si nu le vor
primi nici sub forma de schita decat la evaluare.

d. Evaluarea finald se va realiza tot pe regiuni,
pentru a asigura distribuirea uniforma a resurse-
lor din proiect si incurajarea unei cresteri de ni-
vel in toate regiunile. Evaluarea finala va fi reali-
zata cu aportul unui antreprenor din domeniul pe
care il vizeaza planul de afaceri. In acest scop,
Partenerul 1 va coopta o echipa de antreprenori
care sa acopere toate domeniile vizate de cur-
santi. Evaluarea in aceastd etapa va avea doud
componente: calitatea si viabilitatea planului de
afaceri, dar si gradul de motivare al cursantului
de a implementa planul respectiv, astfel incat
acesta sa poatd primi finantare si consultanta.
Evaluarea, in ambele etape, se va realiza pe baza
unei grile de calcul prestabilite, care va fi inclusa
in pachetul informativ initial, pus la dispozitia
cursantilor. Grila va fi realizata de catre echipa
care asigura realizarea pachetului de curs, cu su-
pervizarea a 2 reprezentanti din echipa de mana-
gement si a cate unui reprezentant de la fiecare
partener.
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e. Formatorii vor fi organizati in echipe de cate
6 formatori (2 module/zi * 3 zile), cate o echi-
pa pentru fiecare din cele 8 centre. Formatorii
sunt considerati experti pe termen scurt, acestia
urmand sa asigure activitatea de formare, dar si
activitatea de evaluare a planurilor.

5. Consultanta si finantare

Cei 40 de cursanti selectati vor primi sprijin in
valoare de 10.000 lei/proiect pentru implemen-
tarea planului de afaceri si consultantd de la
echipa de antreprenori creatd pentru evaluare.
Acestia vor putea folosi resursele exlusiv pentru
scopul pentru care au fost alocate si vor trebui sa
prezinte documente justificative solicitantului.
Consultanta se va acorda in limita a 16 ore.

NU

DESCRIERE PROIECT 2

Proiectul, prin obiectivele si activitatile pe care
le contine, este conceput astfel incat sa se auto-
sustind dupa finalizarea finantarii FSE.

Totodata, pe termen mediu si lung, pe baza feed-
back-ului continuu obtinut de la persoane aparti-
nand grupului tinta, se vor imbunatati permanent
serviciile de consultantd derulate prin interme-
diul centrelor de informare antreprenoriald. Par-
tenerii au conceput un pachet de proiecte pentru
stimularea antreprenoriatului care va fi derulat
dupa finalizarea proiectului, din surse proprii
si care va contine in continuare componente de
formare antreprenoriald, precum si concursuri

Proiect generator de
venit

Sustenabilitatea pro-
iectului

Descrieti clar modul
in care este asigura-
td o posibila transfe-
rare a activitatilor/
rezultatelor proiec-
tului catre alt grup
tintd/alte sectoare/
multiplicare precum
si modul in care re-
zultatele proiectului
dumneavoastra pot
fi incluse in poli-
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finantare  (fonduri
proprii, fonduri ex-
terne, pentru reali-
zarea proiectului nu
este necesarad o altd
finantare) (max.
4.000 bytes)

Anexa 2. Model Proiect — B — Antreprenor
similare de planuri de afaceri, astfel incat sa fie
stimulat interesul publicului tinta si sa se asigure
obtinerea de rezultate concrete. Viabilitatea mo-
delelor de proiecte a fost testata deja 1n practica.
In conceperea strategiei pentru asigurarea suste-
nabilitatii proiectului am tinut seama de urma-
toarele criterii:

+ In cadrul proiectului au fost atinse obiectivele
si au fost obtinute rezultatele pentru care s-a ob-
tinut finantare nerambursabild — obiectivele pro-
puse si rezultatele preconizate sunt fezabile in
raport cu cuantumul finantarii nerambursabile si
cu capacitatea de management si implementare a
organizatiilor implicate in proiect;

* Proiectul a atins un punct de autosuficientd — la
sfarsitul perioadei de implementare capacitatea
logistica, financiara si de resurse umane va fi su-
ficienta pentru a putea sustine in continuare acti-
vitatile necesare dezvoltarii antreprenoriale;

* Proiectul include operatiuni si activitati pentru
a asigura continuarea, valorificarea, abordarca
integratoare a rezultatelor dupa finalizarea pro-
iectului.

Proiectul cuprinde urmatoarele activitati de acest
gen:

— infiintarea centrelor de informare antrepreno-
riala (activitatea 4). Dupa incheierea proiectului
acestea vor functiona sub forma de help-desk-
uri (atat n sediu cat si online — fiecare centru va
avea propriul site) organizate pe trei mari com-
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ponente (financiar, juridic §i antreprenorial) pen-
tru persoanele apartinand grupului tintd care vor
dori sd initieze o activitate independenta.

— realizarea ghidului practic (activitatea 13).

Acesta va fi pus gratuit la dispozitia tuturor ce-
lor interesati atat In format electronic pe site-ul
proiectului cat si pe suport print prin intermediul
centrelor de informare antreprenoriala dupa ter-
minarea perioadei de implementare a proiectu-
lui.

* Rezultatele proiectului pot fi transferate la
diferite niveluri (sectorial, regional, local, in-
stitutional) — rezultatele finale ale proiectului
(sintetizate in ghidul practic) vor avea un format
electronic si vor fi puse la dispozitia tuturor celor
interesati prin intermediul site-ului proiectului si
al partenerilor implicati. In acest mod acestea vor
putea fi transferate catre oricare alt grup tinta;

 Structurile proiectului vor functiona dupa fi-
nalizarea proiectului din punct de vedere institu-
tional si financiar — partenerii implicati colabo-
reaza si In momentul de fata din punct de vedere
institutional, avand parteneriate de lunga durata.
Acest proiect nu va face decat sa intareasca acest
parteneriat care va continua sa existe si dupa pe-
rioada de implementare. Capacitatea operationa-
1a si financiara a partenerilor implicati n proiect
permite continuarea activitatilor derulate in ca-
drul proiectului.

Solicitantul §i partenerii respecta prevederile
legislatiei in vigoare cu privire la egalitatea de

Egalitate de sanse
4000 bytes
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sanse si de tratament intre femei si barbati in do-
meniul ocupadrii i al muncii, egalitate de sanse
si nediscriminare si va lua in considerare n im-
plementarea proiectului toate politicile si practi-
cile prin care, in randul grupului tinta, sa nu se
realizeze nici o deosebire, excludere, restrictie
sau preferintd, indiferent de: rasa, nationalitate,
etnie, religie, categorie sociala, convingeri, gen,
orientare sexuald, varsta, handicap, boala cro-
nicd necontagioasd, infectare HIV, apartenenta
la o categorie defavorizata, precum si orice alt
criteriu care are ca scop sau efect restrangerea,
inlaturarea recunoasterii, folosintei sau exercita-
rii, In conditii de egalitate a drepturilor omului
si a libertatilor fundamentale sau a drepturilor
recunoscute de lege, in domeniul politic, econo-
mic, social si cultural sau in orice alte domenii
ale vietii publice.

Abordarea integratoare a egalitatii de gen va fi
combinata cu actiuni specifice pentru cresterea
participarii durabile a femeilor in antreprenoriat.
Principiul egalitatii de sanse este luat in conside-
rare atat in elaborarea si implementarea proiec-
tului, cat si in desfasurarea activitatilor proiectu-
lui si 1n identificarea grupului tinta.

In pachetul informativ distribuit expertilor im-
plicati in proiect, va fi inclusa o sectiune care va
cuprinde dispozitiile legale cu privire la respec-
tarea principiului egalitatii de sanse.

In strategia de concepere a proiectului principiul
privind egalitatea de sanse a avut un rol determi-
nant. Acesta fost integrat la nivelul fiecarei etape
si activitati a proiectului:
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In cadrul implementdrii activitatii 2 (derularea
efectiva a campaniei de promovare) ne vom
adresa grupului tinta cu impartialitate si nu vom
exclude sau restrictiona nici o persoana, indife-
rent de rasd, nationalitate, etnie, religie, catego-
rie sociala, convingeri, gen, orientare sexuala,
varsta, handicap, boald cronica necontagioasa,
infectare HIV, apartenenta la o categorie defavo-
rizata, sau orice alt criteriu discriminator;

In stabilirea metodologiei de culegere a datelor
si stabilirea grupului esantion din cadrul activi-
tatii 3 (realizarea unui studiu tip analiza la nivel
national 1n vederea conectarii resurselor §i servi-
ciilor existente, cu scopul de a sprijini initierea
de noi afaceri) vom tine seama de aceleasi prin-
cipii de impartialitate enumerate mai sus;

Centrele de informare create in cadrul activitatii
4 vor sprijini persoane aferente din grupul tinta
indiferent de rasd, nationalitate, etnie, religie,
categorie sociald, convingeri, gen, orientare se-
xuala, varsta, handicap, boala cronicd neconta-
gioasa, infectare HIV, apartenenta la o categorie
defavorizata. Vor avea intdietate la consultanta
persoanele aflate in grupuri dezavantajate ca de
exemplu minoritati, persoane cu dezabilitati, sau
persoane aflate in orice tip de categorie sociala
defavorizata;

Selectarea participantilor la cursurile de baza
si avansate de formare antreprenoriald cat si
desemnarea castigatorilor concursului desfasu-
rat in cadrul activitatii 12 va fi realizatd in mod
obiectiv pe baza metodologiei stabilite care va
elimina orice potential risc de dezavantajare a
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nire activa, abor-
dare interregionald
si  transnationald)
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unei persoane indiferent de categoria sociald din
care face parte. Mai mult persoanele din grupul
tinta aflate In categorii sociale vulnerabile vor
avea intaietate in cadrul selectiilor fara a crea o
discriminare de tip pozitiv in cadrul proiectului;
Ghidul practic realizat in cadrul activitatii 13 va
fi pus la dispozitia grupului tintd in mod gratu-
it indiferent de rasa, nationalitate, etnie, religie,
categorie sociald, convingeri, gen, orientare se-
xuala, varstd, handicap, boala cronica neconta-
gioasd, infectare HIV, apartenenta la o categorie
defavorizata, sau orice alt criteriu discriminator.

1. Dezvoltare durabila

Proiectul va sustine dezvoltarea unui antrepre-
noriat bazat pe respect fatd de mediul Inconjura-
tor (prin aceasta intelegand atat oamenii cu care
se intra in contact cat si mediul natural — flora,
fauna, resursele naturale etc). Vom implementa
un spirit antreprenorial durabil, o filozofie de
afaceri pe termen lung cu venituri constante si o
abordare flexibild a antreprenoriatului conform
principiului ,,intr-un sistem cel mai flexibil ele-
ment din acel sistem conduce sistemul”. Activi-
tatile proiectului care vor sustine In mod direct
acest obiectiv orizontal sunt urmatoarele:

Activitatea 1 (pregatirea campaniei de promo-
vare) — in conceperea mesajelor vom integra
principiile enumerate mai sus prin exemple de
modele de buna practica (afaceri de succes) care
au sustinut dezvoltarea durabila;

Activitatile 5 si 10 (conceperea cursurilor la
nivel de baza si avansat pentru formare antre-
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prenoriald) — in elaborarea designului de curs i
a materialelor suport vom sustine o dezvoltare
antreprenoriala solidd pe termen lung in care
respectul pentru mediul inconjurator va juca un
rol important;

Activitatea 13 (elaborarea ghidului practic) —
in cadrul acestui ghid vom integra dezvoltarea
durabila (cu toate principiile acesteia) adaptata
mediului specific autohton.

2. Inovare si TIC
Proiectul de fata satisface acest obiectiv orizon-
tal prin urmatoarele activitati:

— Campania ce va fi efectuata in etapa 2 a pro-
iectului va avea ca pilon principal promovarea
culturii antreprenoriale prin intermediul interne-
tului. Aceasta se va adresa grupului tinta si nu
va tine cont de rasa, nationalitate, etnie, religie,
categorie sociala, convingeri, gen, orientare se-
xuala, varsta, handicap, boala cronica neconta-
gioasd, infectare HIV, apartenenta la o categorie
defavorizata etc. Prin aceastd campanie proiec-
tul contribuie la dezvoltarea societdtii informa-
tionale;

— Centrele de informare antreprenoriald vor avea
o componentd importantd online atdt in activi-
tatea de informare cat si in activitatea de sprijin
pentru initierea de noi afaceri (help-desk-uri on-
line). Acest lucru contribuie de asemenea la dez-
voltarea societdtii informationale. Aceste centre
vor avea fiecare un site propriu creat de echipa
de experti locala pe baza unor linii directoare
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trasate de echipa de management. Prin acest lu-
cru contribuim la inovare si diversitate;

—1n cadrul cursurilor pentru dezvoltare antrepre-
noriald (atat nivel basic cat si avansat) vor avea
loc activitati practice inovatoare, atdt in proce-
sul de invatare cat si in elaborarea planurilor de
afaceri.

— Ghidul practic elaborat in activitatea 13 va fi
pus la dispozitia grupului tintd atat pe suport de
hartie cat si online prin intermediul site-ului pro-
iectului. Prin cea de a doua modalitate vom adu-
ce un aport societdtii informationale apartinand
grupului tinta;

In concluzie, proiectul ajuti la dezvoltarea so-
cietatii bazatd pe cunoastere. Am tinut seama in
conceperea per ansamblu a proiectului de doi
factori cheie: cunoastere si creativitate.

3. Abordare interregionala
Abordarea interregionala se manifesta in cadrul
proiectului prin urmatoarele actiuni:

cele 8 centre de informare antreprenoriala vor
face schimb de experienta intre ele, asigurandu-
se o abordare interregionala a activitatii acestora.
Feed-back-ul transmis de acestea va fi integrat in
ghidul practic elaborat in cadrul activitatii 13;

Planurile de afaceri selectate pentru consultan-
ta si acordarea de resurse financiare in vederea
implementarii (cate 5/regiune de dezvoltare) vor
fi prezentate ca modele de buna practica pe site-
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ul proiectului. Asfel un plan de afaceri dintr-o
regiune va putea fi folosit ca sursd de inspiratie
pentru persoane din grupul tinta aflate si in alte
regiuni de dezvoltare.

Pentru deceniul urmator, Comisia a adoptat o
noud strategie UE in domeniul politicilor care
vizeaza tineretul. Intitulata ,,Tineretul — Investi-
tie si Capacitare”, noua strategie admite faptul
ca (1) tineretul reprezinta unul dintre cele mai
vulnerabile grupuri din societate, mai ales in ac-
tuala criza economica si financiara si (2) in soci-
etatea tot mai Tmbatranita, tinerii sunt o resursa
pretioasa.

Noua strategie are un caracter trans-sectorial, vi-
zand atat actiuni pe termen scurt cat §i pe termen
lung, care implica domenii cheie de politici care
afecteaza tineretul Europei, in special educatia,
ocuparea fortei de munca, creativitatea si an-
treprenoriatul, incluziunea sociald, sanatatea si
sportul, participarea civica si voluntariatul. De
asemenea, noua strategie evidentiaza importanta
muncii prestate de tineri i defineste masuri mai
eficace pentru o mai buna implementare a poli-
ticilor privind tineretul la nivelul UE. Conform
sondajelor, educatia, gasirea unui loc de munca,
incluziunea sociald si sanatatea sunt subiectele
care 1i preocupa cel mai mult pe tinerii de azi. De
asemenea, tinerii Europei trebuie sa fie capabili
sa beneficieze de oportunitati precum participa-
rea civica sau politica, voluntariatul, creativita-
tea si antreprenoriatul, sportul si angajamentele
la nivel global. Pentru a raspunde unor astfel de
provocari si pentru a crea oportunitati pentru toti

Complementaritatea
cu alte strategii/pro-
grame/proiecte
Indicati §i descriefi
strategiile/progra-
mele  complemen-
tare cu proiectul
dumneavoastra  §i
demonstrati clar
conformitatea  cu
acestea, indicati le-
gatura  proiectului
dumneavoastra  cu
alte proiecte in curs
de desfasurare sau
planificate;  preci-
zati lectiile invatate
din experienta si
modalitatea in care
au fost evaluate si
incluse in strategia
proiectului  (max.
5.000 bytes).
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tinerii, Comisia propune o noud strategie UE
privind tineretul, care include o paleta larga de
solutii.

Proiectul propus este complementar cu aceasta
strategie (,,Tineretul — Investitie si Capacitare™)
atat prin grupul tinta propus cat si prin obiec-
tivele ce vizeaza dezvoltarea antreprenoriala,
antreprenoriatul fiind unul din domeniile cheie
stabilite de catre Comisie.

La nivel national exista un proiect legislativ prin
care liceenii sa poatd Invata la scoala cum sa
faca un plan de afaceri, cum sa infiinteze §i sa
conduca o afacere proprie, finantata din credite
special create pentru ei, cu dobanzi avantajoase.
Acest proiect nu face decat sa transpuna anumite
directii pe care le traseaza si Strategia de la Lisa-
bona in materie de competitivitate economica si
de dezvoltare a spiritului antreprenorial.

Unii parteneri implicati in proiect implementea-
za proiecte pentru dezvoltarea antreprenoriatului
care sunt complementare cu prezenta propunere
prin obiective, grup tintd si activitati;

— Partenerul 1 dezvolta un program care se adre-
seaza tinerilor, cu varste cuprinse intre 18 si 35
de ani, ce au in plan infiintarea unei firme in ma-
ximum 6 luni de la participarea la program sau
care au infiintat deja o firma cu maximum 6 luni
de activitate pana la data inceperii programului
si care simt c¢d au nevoie de know-how-ul unor
antreprenori cu experienta practica indelungata.
Fiecare participant va avea un mentor personal
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cu care va petrece patru saptamani la biroul aces-
tuia din urma. Mentorul 1l implica in activitatile
sale cotidiene, 1i ilustreaza strategia prin care a
reusit sa construiasca si sa administreze compa-
nia pe care a creat-o, permitand astfel mentorul
sa observe direct mediul de business si procesele
corespunzatoare lui. Relatia de mentorat implica
un angajament asumat de ambele parti — mentor,
mentoree — si valorizeaza spiritul intreprinzator
si capacitatea de a decide in privinta propriei
afaceri.

— Partenerul 2 implementeaza un program de tip
grant cofinantat FSE/POSDRU, care are ca scop
cresterea potentialului antreprenorial la nivelul
regiunii Bucuresti — IIfov prin dezvoltarea cul-
turii antreprenoriale si prin imbunatatirea com-

prenori.

Proiectul este conceput pentru a asigura o mai
mare anvergura si, prin aceasta, un grad mai
mare de eficacitate, activitatilor pe care solici-
tantul si partenerii le desfasoara in general. Atat
solicitantul, cat si partenerii realizeaza constant
eforturi pentru promovarea antreprenoriatului si
pentru stimularea initierii de noi afaceri, pentru
dezvoltarea competentelor, pentru cresterea gra-
dului de flexibilitate pe piata muncii.

Data fiind acoperirea teritoriald pe care o au
Partenerul 1 si Partenerul 3, consortiul a putut
dezvolta un proiect amplu, cu un grup tintd sem-
nificativ si cu rezultate durabile si sustenabile,
gandite pe termen lung, cum sunt centrele de

Alte informatii rele-
vante
4000 bytes
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informare. Acoperirea pe care cei doi parteneri
o au in toate regiunile de dezvoltare permite
implementarea proiectului in conditiile unui
management cu un grad mare de previzibilitate,
in conditiile 1n care expertii implicati, inclusiv
expertii pe termen scurt, apartin in proportie de
peste 80% organizatiilor partenere sau solici-
tantului. Aceasta a permis conceperea proiectu-
lui in termeni realisti, tindnd cont de realitatile
concrete din regiuni, pe care cei doi parteneri le
cunosc. Totodata, acoperirea teritoriald a permis
si eficientizarea programului din punct de vedere
al costurilor, nemaifiind necesare cheltuieli pen-
tru Inchiriere de spatii si reducand mult posibile
cheltuieli de deplasare pentru formatori, acestia
urmand a fi implicati majoritar in centrele in care
vor livra cursuri.

Partenerul 2 are o experienta semnificativa in
livrare de traininguri antreprenoriale si a dez-
voltat numeroase programe de formare, acesta
urmand sa asigure si coordonarea activitatilor de
formare din proiect. Programul de formare vizat
in proiect este conceput, la nivel de principiu, ca
un program la sfarsitul caruia cursantii sd poata
elabora un plan de afaceri, cel putin la un nivel
de bazd. Inovatia din acest program constd in
aceea ca in echipa de formatori sunt inclusi trei
formatori cu experientd preponderent in forma-
re profesionala continud si trei formatori — an-
treprenori, a caror expertiza de baza este aceea
antreprenoriala si care si-au dezvoltat competen-
tele de formatori ulterior tocmai pentru a putea
face transferul cunostintelor acumulate in prac-
tica. Implicarea antreprenorilor In programul de
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formare asigura o calitate superioard a continu-
tului materialelor si a experientei de formare a
cursantilor. Experientele anterioare ale ambilor
parteneri implicati in activitdtile de formare au
dovedit ca rezultatele sunt mult mai bune atunci
cand cursantii au oportunitatea sa intre in dialog
direct si concret cu antreprenori, data fiind si pu-
terea exemplului.

Parteneriatul este unul pe termen lung, partenerii
propunandu-si sa reitereze inclusiv programe de
formare pentru studenti si dupa finalizarea pro-
iectului, inclusiv in colaborarea cu universitatile
gazda.
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OAMENI foy\N1HL1

“Fiecare dintre noi poate deveni un antreprenor! Ingredientele succesului pentru a
construi o afacere sunt urmatoarele: hotdrare, putere de muncé, vointa si credinta in
ideea pe care vrei sa o pui in practica. Proiectul Business StartUp initiat de Extreme
Training, cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Sectorial

Y& Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013, Axa prioritara 3 - Cresterea adaptabilitatii
| ] " | lucratorilor si a intreprinderilor cu domeniul major de interventie 3.1 - Promovarea
culturii antreprenoriale, a reprezentat o oportunitate extraordinara pentru persoanele

care doresc sa-si deschida o afacere in zona Bucuresti-lifov. Beneficiarii au avut
posibilitatea s& primeasca informatii cheie in domeniul demararii unei afaceri prin

prisma cursurilor gratuite la care au participat, prin prezentul ghid, precum si prin celelalte activitati ale
proiectului. Retine, a fi antreprenor este o alegere pe care o poti face in orice moment. Va stam la dispozitie
pentru a va oferi suportul nostru in vederea demararii unei afaceri si retineti ca nu puteti face lucruri mari avand
asteptari mici!

Avem speranta ca prin citirea Ghidului Antreprenoruluirealizati un pas important catre o afacere profitabila!

Mult succes!”
Marian RUJOIU
ISBN 978-606-92477-2-3 INFORMATII
Adresa: Calea Plevnei, nr. 61, Sala de Conferinte 11, Sector 1, Bucuresti
Telefon: +40 31 425 25 34, Fax: +40 372 874 354
Email: business@traininguri.ro,
Website: www.e-antreprenor.ro, www.traininguri.ro
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