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@ Auto-evaluarea competentelor
antreprenoriale

sLipsa de actiune insufla indoiald si frica. Actiunea insufla incredere si
curaj. Dacé vreti s& va depasiti teama, nu stati acaséa si va ganditi la ea.
lesiti afaréd si puneti-va pe treaba!”, Dale Carnegie

Descriere

Antreprenorii au profiluri diferite, intrucat sunt de varste diferite si au experiente si abilitati
diferite. Motivatia de a deveni antreprenor este generata de obicei de perspectiva bunastarii,
capitalizarea ideii de afacere, detinerea propriei companii si dorinta de a fi propriul stapan.

Antreprenorii sunt cei care detin abilitdtile si capabilitdtile de a identifica si evalua
oportunitatile de afaceri. Sunt persoane care pot identifica strategic deficitele de pe piata si
nevoile nesatisfacute (ex. produse sau servicii necesare comunitatii) si au capacitatea de a
le realiza si livra la timpul, locul si pretul potrivit.

Antreprenorii sunt agenti ai schimbarii economice; ei organizeaza, conduc si-si asuma
riscurile afacerii. Intre calitatile antreprenorilor se includ: identificarea oportunitatilor,
asumarea riscurilor, stabilirea obiectivelor, planificarea excelenta, increderea in rezolvarea
problemelor, munca continua, perseverenta si implicarea.

Antreprenoriatul, pe de alta parte, nu reprezinta o simpla activitate de administrare a unei
afaceri, ci un proces strategic de inovare si creare de noi produse/ servicii. Practic,
antreprenoriatul este deopotriva arta si stiinta de a converti ideile de afaceri in produse /
servicii vandabile, in scopul imbunatatirii calitatii vietii.

Competentele antreprenoriale se refera la caracteristicile importante pe care trebuie sa le
posede un individ pentru a indeplini in mod eficient functiile antreprenoriale. Tn acest modul
veti invata despre cele mai importante caracteristici, atribute, stil de viata, abilitati si trasaturi
specifice unui Tntreprinzator de succes. Competentele referitoare la eficacitatea personala
sunt in mod deosebit importante pentru succesul antreprenorial, intrucat ca antreprenor nu
aveti un manager sau supervizor care sa va asiste in dezvoltarea acestor abilitati. Potrivit
Modelului Competentelor Antreprenoriale, formulat de catre Consortiul pentru Educatie
Antreprenoriala (Consortium for Entrepreneurial Education (http://www.entre-ed.org/), exista
6 competente de baza referitoare la eficacitatea personala:
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- Abilitati interpersonale: un antreprenor cu puternice abilitati interpersonale are talentul de
a lucra bine cu persoane avand experiente diferite. Acesti antreprenori sunt foarte preocupati
sa inteleaga comportamentul celorlalti, motivatia si modul in care actioneaza, fiind constienti
de relatiile tensionate si adaptandu-se la comportamentele verbale si non-verbale.

- Initiativa puternica: antreprenorii cu initiativa sunt motivati s& munceasca din greu. Acesti
antreprenori de obicei muncesc independent si sunt orientati spre realizarea sarcinilor,
indiferent de efortul suplimentar necesar. Antreprenorii cu initiativa isi stabilesc obiective
specifice, provocatoare si termene limita pentru atingerea acestora. Ei sunt increzatori in
capacitatea de a performa bine si le place sa caute noi oportunitati.

- Ambitie: antreprenorii ambitiosi sunt motivati si perseverenti, chiar daca trebuie sa faca
fata dificultatilor. Ei au rabdare si sunt pasionati si motivati; accepta noi provocari, straduindu-
se sa depaseasca asteptarile si standardele impuse.

- Adaptabilitate si flexibilitate: antreprenorii care sunt flexibili si adaptabili au de a face de
multe ori cu ambiguitatile si poseda abilitatea unica de a alege actiunile potrivite, chiar si fara
sa dispuna de toate informatiile necesare. Acesti antreprenori sunt inovativi Si creativi, de
cele mai multe ori dezvoltand solutii noi la problemele complexe. Pot face fata bine
schimbarilor, adesea stabilind noi obiective si actiuni pentru a rezolva evenimentele
neprevazute.

- Dorinta de a-si asuma riscuri: antreprenorii de succes nu numai ca-si asuma riscuri, insa
sunt capabili sa identifice si s& evalueze riscurile. Au abilitatea de a dezvolta planuri
alternative si de a estima cele mai pesimiste scenarii. Acesti antreprenori iau in considerare
riscurile evaluate si invata din greselile trecutului.

- Dorinta de a invata: un antreprenor cu dorinta puternica de a invata da curs oportunitatilor
care-i permit sa dobandeasca noi abilitati si expertize. Acest tip de antreprenori initiaza planul
personal de dezvoltare a carierei si adesea solicita feedback-ul celorlalti pentru a-i ajuta sa
ia decizii oportune referitoare la cariera.

In plus, motivatia este definitd ca “forta interioarad care conduce indivizii la indeplinirea
obiectivelor personale sau organizationale”. Motivatia personald le influenteaza deciziile si
de aceea joaca un rol cheie in prognozarea antreprenorilor care vor valorifica oportunitatile
ce le asigura succesul. S-a constatat ca motivatia ii ajutd pe antreprenori sa-si dezvolte
cunostintele si abilitatile necesare pentru a avea succes. Mai jos puteti gasi o revizuire a celor
mai Tntalnite motive care prevad succesul:

Nevoia de realizare: mentinerea unor standarde ridicate si aspiratia de a indeplini sarcini
dificile. Persoanele cu o nevoie puternica de realizare isi asuma responsabilitatea pentru
rezultate si se implica in activitati care presupun un grad moderat de risc si necesita abilitati
si efort. Acest motiv apare atéat atunci cand se infiinteaza firma, dar prezice si succesul firmei.

Pozitionarea controlului: masura in care o persoana crede ca actiunile sale pot influenta
direct un eveniment ori poate controla un rezultat.
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Motivatia specifica a sarcinii:

Stabilirea obiectivelor: s-a constatat ca antreprenorii care sunt motivati sa stabileasca
obiective, in special obiective legate de dezvoltarea afacerii, au contribuit la cresterea
afacerii, respectiv la cresterea performantelor firmei si inovare. De asemenea, s-a constatat
ca obiectivele provocatoare de orice tip contribuie la atingerea unor performante mai bune,
ceea ce evidentiaza importanta stabilirii de obiective specifice, realizabile si incadrate in
timp.

Auto-eficacitatea: increderea unei persoane in propriile abilitati, cu alte cuvinte, caracteristica
specifica de incredere in sine. Antreprenorii cu eficacitate ridicata vor persevera chiar si in
cazul unor esecuri, vor lua feedback-urile negative intr-o nota mai pozitiva si le vor utiliza
pentru a-si imbunatati performantele, vor stabili obiective mai dificile si vor depune mai mult
efort pentru o perioada mai lunga de timp. Cercetatorii au stabilit ca atunci cand antreprenorii
au o eficacitate ridicata, exista o relatie stransa intre aceasta motivatie si cresterea firmei.

e Materiale suport si practici

Fundatia Kauffman a identificat, in cadrul unui sondaj aprofundat, mai multe caracteristici
demografice comune antreprenorilor. in timp ce demografia antreprenoriala nu se refera strict
la competente, aceasta informatie este utila pentru potentialii antreprenori care doresc sa
invete mai mult referitor la felul in care experienta lor poate fi comparata cu cea a investitorilor
de succes.

Informatii mai detaliate referitoare la acest sondaj pot fi accesate pe pagina web a Fundatiei
Kauffman (http://www.kauffman.org/). In continuare reddam o scurtd prezentare a
caracteristicilor de baza, comune antreprenorilor, identificate in cadrul sondajului:

- Pasiunea: reprezinta caracteristica de baza a creatorilor de bunastare si o trasatura
centrala specifica liderilor de succes. Antreprenorii pasionati se confrunta cu oportunitatile si
incercarile afacerii cu zel, surmontand efortul necesar in timpul fazelor de crestere.

- Pro activitate: tendinta de a actiona pentru a influenta schimbarea mediului. Antreprenorii
cu aceasta trasatura de personalitate obisnuiesc sa “scaneze oportunitatile, demonstreaza
initiativa, actioneaza si persevereaza pana la final, aducand schimbarea”.

- Tenacitate: mai degraba asimilatéd perseverentei, aceasta implica actiunea sustinuta si
alocarea energiei in vederea atingerii obiectivelor, chiar daca apar obstacole.

-New Resource Skill: abilitatea de a dobéndi si sistematiza resursele operationale necesare
pentru a incepe si dezvolta 0 noua asociere.

Exemple de testare a trasaturilor antreprenoriale

A. Testul referitor la Tendinta Generala de intreprinzitor www.get2test.net reprezinta
un instrument de reflectie, care va va ajuta sa identificati 5 caracteristici care ar trebui sa stea
la baza comportamentului antreprenorial: nevoia de realizare; nevoia de autonomie; tendinta
creativa; evaluarea riscurilor; pozitionarea controlului. Testul va cere sa:

- va ganditi daca antreprenoriatul vi se potriveste
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- luati in considerare cum va puteti imbunatati punctele slabe si valorifica punctele tari

GET2TEST nu este un instrument stiintific, ci un instrument de lucru. La final veti obtine un
punctaj general. In cazul in care obtineti un punctaj mai scazut trebuie sa identificati motivele/
cauzele care au stat la baza acestui scor, iar mentorul dumneavoastra va poate ajuta in acest
sens; in cazul obtinerii unui scor ridicat, poate este cazul sa va ganditi la antreprenoriat mai
serios.

B. Am identificat 12 elemente ale gandirii specifice leadership-ului, pe care le consideram
vitale pentru atingerea unui nivel ridicat de eficacitate in calitate de lider. Rugati-va un prieten
sau un coleg sa va acorde un punctaj de la 1 la 5 pentru fiecare din cele 12 elemente specifice
gandirii de leadership, raportat la functia dumneavoastra actuald. Este important ca o alta
persoana sa va acorde un punctaj, pentru a va oferi o opinie obiectiva si onesta referitoare
la felul in care va vede. Cheia este nu de a obtine cel mai ridicat scor, ci cele mai oneste
punctaje.

Testul de evaluare a gandirii de leadership va va provoca propria perceptie referitor la cele
12 caracteristici ale gandirii. De multe ori felul in care oamenii se percep este diferit de modul
in care i percep cei din jurul lor —in unele cazuri oamenii sunt mai optimisti, dar in cele mai
multe cazuri sunt mai pesimisti. Acest test va va ajuta sa observati unde aveti puncte tari si
care sunt punctele slabe, dar cel mai important este sa identificati unde sunt cele mai mari
diferente fata de opinia celorlalti, ceea ce va va ajuta sa va ganditi la motivele care stau la
baza acestor diferente.
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Matthew Checkley’s: Insiders' Secrets to the Perfect Pitch for Investment: The Definitive 17-
Step Entrepreneurs' Guide to a Successful Presentation to Investors. Kindle Version.

In carte gasiti un test de auto-evaluare, care oferd informatii utile pentru dezvoltarea
mentalitatii antreprenoriale.

e Surse suplimentare si link-uri

Entrepreneurial Skills: https://www.mindtools.com/pages/article/newCDV_76.htm

Durham University’s ‘GET’ test [GET = General Enterprise Tendency test, by Sally Caird

(www.get2test.net)

Impact for Life Leadership Workbook (2008) Leadership Exercise, Mindset Questionnaire
and Animal Quiz

Lois Frenkel: Are You Entrepreneurial? Quiz (Hard Copy)
Tidd, J. & Bessant, J. (2011) Innovation and Entrepreneurship, Wiley Publishing

Impact for Life Leadership Workbook (2008) Maximising Communication/ Animal
Game/Leadership Style Questionnaire

Tidd, J. & Bessant, J. (2011) Innovation and Entrepreneurship, Wiley Publishing
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de succes

A. Etapade pregitire — o atitudine
motivationala

Viziune — Abilitatea de imaginatie creativa

Walt'Disney™

,Dacd poti sa-ti imaginezi un lucru, atunci il poti realiza”, Walt Disney
Descrierea abilitatii

Imaginatia creativa si vizualizarea obiectivelor reprezinta punctul de plecare atunci cand
doriti sa va atingeti obiectivele cu o probabilitate cat mai mare. Toti performerii de top,
indiferent de profesie, cunosc importanta vizualizarii succesului In minte, inainte de
concretizarea acestuia in realitate.

Legenda boxului, Muhammad Ali, a subliniat mereu importanta vizualizarii victoriei cu
mult Tnainte de meciul propriu-zis. Ca tanar actor in ascensiune, Jim Carrey obisnuia sa
se imagineze ca cel mai mare actor din lume. Acesti performeri de top, ca multi altii din
categoria lor, au stapanit tehnica vizualizarii pozitive si au creditat-o ca o tactica de
succes.

Obisnuim sa ne referim la aceastd metoda ca la o planificare atenta, insa planificarea
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incepe atunci cand detinem toate informatiile necesare pentru precizia matematica a
planului. Tn cazul vizualizarii permiteti mintii creative sa exprime ceea ce doriti s&
deveniti, modul in care va veti simti in momentul atingerii obiectivului propus, felul in care
aceste stradanii vor schimba viata consumatorilor.

Detinerea abilitatii de a va vizualiza obiectivele va va ajuta sa realizati urmatoarele:

e va invata creierul sa recunoasca ce resurse va sunt necesare pentru a va atinge
obiectivele propuse;

e va crea o motivatie interioara pentru a va stradui sa va atingeti obiectivele si
visurile

e va promova o gandire pozitiva, care va va ajuta sa va mentineti directia pentru a
avea succes pe termen lung.

Imaginatia creativa inseamna si sa renuntati la obiceiul prost de a va plange, in special
in legaturad cu banii si cheltuielile. Acest obicei va incetineste efortul de a va indeplini
obiectivele. TAnguirea inseamna ca nu facem nimic pentru rezolvarea acestei probleme.
Nu presupune actiune, este doar o distrugatoare a viziunii. De cate ori va gasiti in situatia
de a va plange, intoarceti-va la viziune si concentrati-va pe ea.

Materiale suport si practici

Procesul imaginativ este intens cercetat si sustinut de dovezi. Gandurile personale
referitoare la viitor pot influenta trairile curente, motivatiile si comportamentele, si de
aceea psihologii au un interes de durata referitor la modul in care oamenii isi imagineaza
evenimentele viitoare (Johnson & Sherman, 1990; Ross & Buehler, 2001). Un factor
important care a ghidat decenii intregi de cercetare este legat de faptul ca imaginarea
viitorului dorit poate creste motivatia si efortul de a-l atinge. Oamenii care-si pot vizualiza
obiectivele par a avea mai mult succes in atingerea lor, potrivit cercetarilor recente. “Cu
cat este mai usor de vizualizat un obiectiv, cu atat pare mai aproape de atins”, este de
parere R. Bagchi, profesor asistent marketing la Pamplin College of Business at Virginia
Tech.

Una dintre primele carti despre independenta financiara si crearea bunastarii, “Think and
Grow Rich” (,Gandeste si creste bogat”), este caracterizata ca “una dintre cele mai
influente carti de afaceri din toate timpurile” si a fost scrisa de Napoleon Hill, cel care a
devenit milionar prin propriile forte. Aceasta carte este atat de importanta pentru oamenii
de afaceri incat a fost vanduta in mai mult de 100 milioane exemplare. Hill afirma in
capitolul 2: “Toate gandurile care au fost incarcate de emofie si combinate cu credinta,
au inceput imediat sé& se traduca in echivalentul fizic sau omologul lor”. Cu alte cuvinte,
trebuie sa vedeti/ vizualizati ceea ce doriti sa realizati si sa credeti in aceasta viziune —
aceasta este puterea imaginatiei creative.
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Mindset for Success: Visualizing and Achieving Your Goals, Omar Periou-
https://www.amazon.com/Mindset-Success-Visualizing-Achieving-
Goals/dp/1441736174

Think and Grow Rich, Napoleon Hill -
https://www.goodreads.com/book/show/30186948-think-and-grow-rich

Resurse suplimentare si link-uri

e https://medium.com/to-the-next-level/the-magic-of-visualization-en-
590428b0bc83

e https://www.moneysmartguides.com/power-visualizing-your-goals

e https://medium.com/@ErthaSimone/visualize-your-user-with-your-mind-in-the-
moment-in-which-he-performs-the-most-important-action-for-82c12e00ccf0

e http://psychology.oxfordre.com/view/10.1093/acrefore/9780190236557.001.000
1/acrefore-9780190236557-e-228

Asumarea riscurilor — depasirea temei de esec

“Este greu s& nu reusesti, dar este si mai rdu s& nu incerci niciodatd™ Theodore
Roosevelt

“Un singur lucru face un vis imposibil de atins: teama de esec”— Paulo Coelho
Descrierea abilitatii

Teama de esec este sentimentul care se manifesta prin frica de a desfasura o activitate
pentru a evita orice dezamagire, suparare, frustrare sau rusine legata de neatingerea
obiectivelor. Oamenii care se tem de esec refuza sa incerce lucruri noi, amana actiunea
si se subapreciaza, iar adesea sunt perfectionisti.

Una din patru start-up-uri esueaza din cauza temei de esec.

Stiti care este una dintre trasaturile pe care le au in comun marii antreprenori ai lumii?
Nu se tem de esec. De altfel, il accepta! Sunt dispusi sa nu reuseasca si o fac adesea.
Antreprenorii de succes nu se lasa zdrobiti de prima infrangere ... in medie esueaza de
4 ori inainte de a reusi (ex. Angry Birds).

De aceea, pentru a face fata temei de esec, antreprenorii debutanti au nevoie de o
pregatire mentala. Este esential sa fie la fel de entuziasti de esec ca si in cazul
succesului. Trebuie sa fie constienti de risc si esec pe de o parte, respectiv succes si
bunastare pe de altd parte. Este decizia lor de a se focaliza pe una sau pe alta.
Intreprinzatorii debutanti trebuie sa inlocuiascad teama cu perseverenta in atingerea

Handbook for Entrepreneurs and Training Curriculum - Co-funded by the

B Erasmus+ Programme
; Page 11 _

HT E Isoby e @ Q el g of the European Union

m‘ Project Nr: 2017-1-R001_KA202-037219

A —


https://www.amazon.com/Mindset-Success-Visualizing-Achieving-Goals/dp/1441736174
https://www.amazon.com/Mindset-Success-Visualizing-Achieving-Goals/dp/1441736174
https://www.goodreads.com/book/show/30186948-think-and-grow-rich
https://medium.com/to-the-next-level/the-magic-of-visualization-en-590428b0bc83
https://medium.com/to-the-next-level/the-magic-of-visualization-en-590428b0bc83
https://www.moneysmartguides.com/power-visualizing-your-goals
https://medium.com/@ErthaSimone/visualize-your-user-with-your-mind-in-the-moment-in-which-he-performs-the-most-important-action-for-82c12e00ccf0
https://medium.com/@ErthaSimone/visualize-your-user-with-your-mind-in-the-moment-in-which-he-performs-the-most-important-action-for-82c12e00ccf0
http://psychology.oxfordre.com/view/10.1093/acrefore/9780190236557.001.0001/acrefore-9780190236557-e-228
http://psychology.oxfordre.com/view/10.1093/acrefore/9780190236557.001.0001/acrefore-9780190236557-e-228

Mutti':ght

obiectivelor, cu optimism. Pot sa analizeze toate rezultatele potentiale, chiar daca cred
ca nu le pot atinge; sa invete sa gandeasca mai pozitiv; sa identifice cele mai proaste
scenarii; sa aiba un plan de rezerva; sa se focalizeze pe ceea ce pot controla si sa reduca
riscurile pas cu pas. Chiar daca nu va fi prea comod cateodata, pot depasi aceste
momente datoritad pasiunii pentru ceea ce fac si prin revizuirea periodica a obiectivelor.

Este mai bine sa nu stie totul dinainte. Afacerea lor va creste gradual si pasii in
dezvoltare vor depinde de deciziile pe care le iau. Nu trebuie sa astepte ca toate becurile
semaforului sa fie verzi inainte de a-si incepe calatoria in lumea afacerilor. Aceasta
inseamna ca-si vor asuma unele riscuri. Antreprenorii debutanti trebuie sa se gandeasca
la propria afacere ca la o corabie in timpul furtunii. Tot felul de valuri ataca aceasta
corabie si atat timp cat se mentine pe linia de plutire totul este bine. Pot rezista atacurilor
si cu ajutorul echipei. Intreprinzatorii debutanti trebuie sa se focalizeze pe intelegerea
factorilor care pot provoca esuarea corabiei si sa ia decizii pentru a se proteja impotriva
lor.

Un mentor sau un alt om de afaceri Ti poate sprijini Si-i poate asista pentru a-si dezvolta
abilitatile si implicit compania. Mentorul trebuie sa fie un profesionist si o persoana de
incredere, care intelege mediul antreprenorial si activitatile start-up-ului, pentru a-l putea
mentora in mod corespunzator pe tanarul intreprinzator. Acest tip de sprijin si orientare
este semnificativa si fructuoasa pentru intreprinzatorul debutant. De aceea alegerea
mentorului trebuie sa fie facuta cu grija; trebuie verificate experienta si realizarile in
afaceri, iar intreprinzatorii debutanti trebuie sa se gandeasca daca vor sa ajunga ca
mentorii lor in viitor. Daca raspunsul este afirmativ, atunci trebuie sa ia legatura cu
mentorul ales si sa-i asculte sfaturile legate de ideile si preocuparile legate de firma,
viziune si strategie.

Materiale suport §i practici

“Un vas 1n port este in sigurantd — dar nu pentru asta sunt construite vasele.” — John
A. Shedd.

Cercetarile sociologice si organizationale sugereaza ca temerile indivizilor nu depind
numai de natura lor, dar apar si datorita relatiilor sociale si culturii, care determina modul
de intelegere a momentului si intensitatii fricii traite. Murray's Exploration in Personal
(1938) a fost unul dintre primele studii care a identificat teama de esec ca motivatie
pentru evitarea infrangerii sau atingerea succesului. Studiul sugereaza ca nevoia de a
preveni esecul prin evitare a fost identificatd in cazul multora dintre elevii de liceu
participanti la studiu (1938). Aceasta a reprezentat o concluzie semnificativa in domeniul
psihologiei, intrucat a permis altor cercetatori sa clarifice mai bine modul in care teama
de esec poate fi un factor determinant in atingerea obiectivelor si cum poate fi folosita in
atingerea acestora.

Un alt studiu realizat ih anul 2001 de catre Conroy, Poczwardowski si Henschen, care
au identificat 5 consecinte aversive ale esecului, care se repeta de-a lungul timpului.
Cele 5 consecinte includ: (a) experimentarea rusinii Si a jenei; (b) scaderea stimei de
sine; (c) incertitudinea legata de viitor; (d) scaderea interesului celorlalti; () supararea
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celorlalti. Aceste consecinte permit deducerea posibilitatii ca un individ sa asocieze
esecul cu una dintre acestea, ceea ce-l va conduce la experimentarea temei de esec.

Cele doua studii mentionate anterior au permis definirea mai precisa a temei de esec,
ca reprezentand “tendinta dispozitionala de a experimenta retineri si anxietate in
evaluarea situatiilor, intrucat indivizii au invatat ca esecul este asociat cu consecinte
neplacute”.

Este crucial pentru intreprinzatorii debutanti sa-si vizualizeze obiectivele si sa identifice
scopul viziunii. Cand vor discuta cu alte persoane care-i inteleg si doresc sa-i sprijine,
se vor simti mai puternici. Deci, trebuie sa-si gaseasca forta interioard si sa se
incurajeze, sa astearna pe hartie obiectivele si s le afiseze; sa-si vizualizeze obiectivele
finale si sa le citeasca zilnic sau ori de cate ori se simt stresati sau dezamagiti, pentru a-
si reaminti ce si-au propus sa realizeze si cum trebuie s-o faca.

Exemple de oameni de succes care au depasit teama de esec:

e Albert Einstein — nu a putut vorbi decat cand avea aproape 4 ani, iar
profesorii sai spuneau ca “nu valora prea mult”.

e Michael Jordan — dupa ce a fost eliminat din echipa de baschet a liceului
a venit acasa, s-a inchis in camera sa si a plans.

e Walt Disney — concediat de la un ziar pentru “lipsa de imaginatie” si “lipsa
de idei originale”.

e Steve Jobs —la 30 ani a fost devastat si deprimat dupa ce a fost indepartat
din compania pe care a fondat-o.

e Oprah Winfrey — a fost retrogradata de pe postul sau pentru ca “nu era
potrivita pentru televiziune”.

e The Beatles —respinsi de Decca Recording Studios, care au spus “nu ne
place sunetul lor — nu au viitor Tn show business”.

O practica ce poate fi de folos intreprinzatorilor debutanti pentru a depasi teama de esec
si a fi mai optimisti este metoda Framestorm, Are drept scop inlaturarea conexiunilor din
creier, prin redirectionarea atentiei catre o perspectiva cu totul noua si diferita asupra
situatiei care genereaza teama de esec. Poate fi utilizata metoda Framestorm cu ajutorul
unui facilitator. Procesul presupune 3 pasi:

A. Puneti intrebari de calibrare:
- Ce efecte emotionale Tmi creeaza scenariul esecului?

- Care este perceptia curenta?
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- Ma imbogateste in resurse?
- Ma ajuta sa fiu mai aproape de obiective?
- Daca voi continua sa dau viata acestei perceptii, ce fel de realitate voi crea?

- Doresc ca acest scenariu sa devina realitate?

B: incepeti reformularea

- Abordati diferite perspective si raspundeti la intrebarile anterioare
- Daca aveti indoieli in legatura cu o anumita intrebare, alegeti alta
- Continuati pana aveti cel putin 15-30 alternative ale reformularii

- Procesul de reformulare nu se refera la criticarea si excluderea optiunilor, ci la
identificarea de noi optiuni.

C: Reformulati activitatea
- Cititi perspectivele reformulate si experimentati-le efectele
- Alegeti una sau doua dintre cele care va imbogatesc in resurse si incercati-le

- Observati efectele diferite pe care aceste noi abordari le au asupra dumneavoastra si
a celorlalti
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Jump up” Birney, R. C., Burdick, H., & Teevan, R. C. (1969). Fear of failure. Van
Nostrand-Reinhold Company.

Resurse suplimentare si link-uri

https://www.youtube.com/watch?v=8NxDO6fA5rU

http://www.youtube.com/watch?v=9FBxfd7DL3E

http://www.slideshare.net/santu44smart/positive-thinking-5630821?from search=1

http://www.mindtools.com/stress/RelaxationTechnigues/Imagery.html

https://medium.com/swlh/7-insanely-powerful-lessons-my-mentor-taught-me-which-i-
didnt-realize-until-later-b6db20e58ede

https://www.wakeupcloud.com/overcome-the-fear-of-failure/

https://medium.com/@LalainaRackson/how-to-silence-self-doubt-to-accomplish-
everything-that-you-want-f350de4a6804

https://medium.com/@lensg29/why-you-should-not-fear-failure-89a0d486fc73

https://medium.com/the-mission/to-overcome-the-fear-of-failure-fear-this-instead-
d880ce3e5ccf

http://www.onehourprofessor.com/overcome-fear-failing-starting-business/)

https://youtu.be/3AkjizDHUWKM
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https://medium.com/@lensq29/why-you-should-not-fear-failure-89a0d486fc73
https://medium.com/the-mission/to-overcome-the-fear-of-failure-fear-this-instead-d880ce3e5ccf
https://medium.com/the-mission/to-overcome-the-fear-of-failure-fear-this-instead-d880ce3e5ccf
http://www.onehourprofessor.com/overcome-fear-failing-starting-business/
https://youtu.be/3AkjzDHuWKM
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Pasiunea — Adaugati valoare prin afacerea dumneavoastra

“‘Sensul este esential pentru fiinfele umane. Simfim nevoia permanentd de a da sens
lumii exterioare si interioare, s& gasim rostul in mediul nostru si in relatiile cu ceilalti si
sé& actiondm in concordanta cu acesta.” —Fritjof Capra, The systems View of Life

Descrierea abilitatii

“Banii nu reprezinta scopul, ci doar o consecintad” — autor necunoscut

Aceasta afirmatie produce nedumerire in cazul tuturor celor care intra in afaceri — de ce
sa devin antreprenor daca nu banii reprezinta motivul? Trebuie sa ne focalizam si pe
altceva in afara de cresterea valorii activului net al companiei? Richard Branson, omul
din spatele celor 400 firme ale Grupului Virgin este convins de acest lucru. Implicarea
acestui grup in cauze sociale si de protectie a mediului a contribuit la bunastarea
angajatilor si succesul afacerii sale.

Castigarea banilor necesita un mare vis (ceva de care sunteti pasionat) si un set de
convingeri care va fac sa credeti ca-| veti realiza. Daca urmariti ca obiectiv doar pentru
potentialul castig financiar, orice antreprenor va poate garanta un singur lucru — veti esua
lamentabil! Daca incepeti o afacere doar pentru bani, inima nu se afla acolo, iar acest
fapt va face imposibila depasirea dificultatilor si provocarilor care vor apare. Trebuie sa
prevedeti diferenta pe care o veti aduce cu afacerea dumneavoastra si sa credeti in ea.
Trebuie sa stiti ca banii sunt o consecinta a actiunilor dumneavoastra, nu obiectivul final.

Aspectul trist este legat de faptul ca detinerea unei sume considerabile de bani nu va va
face sa va simtiti atat de bine — niciodata nu sunt destui bani. De aceea visele sunt mai
importante. Efortul depus pentru realizarea unui vis va va face sa va simtiti fantastic, si
cu fiecare granita depasita, sa va simtiti mai implinit dincolo de cele mai imposibile visuri.
Dintr-o data, obtineti un succes in ceea ce poate fi munca dumneavoastra de o viata/
realizarea vietii dumneavoastra. Atunci cand viziunea devine munca dumneavoastra va
va oferi un sens pe care nici o suma de bani nu vi-l poate oferi.

Materiale suport si practici

Potrivit ‘Expectancy Theory of Motivation’, de Victor Vroom, de la Yale School of
Management, sunt necesari 3 factori pentru ca o persoana sa fie puternic motivata
pentru a-si atinge obiectivele: 1) trebuie sa creada ca poate face ceea ce este necesar
pentru indeplinirea obiectivelor; 2) trebuie sa creada ca stie cum le va atinge (cunoaste
metodele potrivite) 3) trebuie sa creada ca rasplata atingerii obiectivelor are o
semnificatie personald. Un alt cuvant pentru sperantd este increderea in abilitatile
personale de a crea sau a beneficia de un rezultat viitor.
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Atunci cand fostul director general de marketing P&G, Jim Stengel a colectat datele
referitoare la 50.000 marci pe o perioada de 10 ani, el a identificat o relatie directa intre
abilitatile marcilor de a servi unor scopuri inalte si performantele lor financiare.

Afacerile care urmaresc “idealuri Tnalte” — cele focalizate pe imbunatatirea vietii
oamenilor- cresc de 3 ori mai repede decéat competitorii lor.

Studiul realizat in anul 2012 de catre Edelman referitor la scopurile bune a ajuns la
concluzia ca 89% dintre consumatori cumpara mai degraba de la companii care sustin
solutii la diferite probleme sociale. Pentru mai mult de jumatate dintre acestia, scopul
este factorul cel mai critic care influenteaza alegerea marcii, in aceleasi conditii de pret
si calitate.

La Tnceputuri, Airbnb s-a luptat sa supravietuiasca in loc sa traiasca o mare idee, sa aiba
0 pagina web frumoasa si sa fie sustinutd de investitori care credeau in afacerile lor.
Apoi si-a schimbat scopul si a proclamat deviza “apartinem oricui”. Acest scop a fost
revigorant si inspirational, cu beneficii clare pentru utilizatori, luptand sa creeze tipul de
conexiuni interpersonale apropiate, care sunt inovatoare in aceasta categorie. Airbnb a
crescut peste asteptari si acum este evaluata la 31 mld.USD (in anul 2018), avand
venituri totale de peste 1 mld.USD in primul trimestru al anului 2018.

Tineti seama de urmatoarele aspecte: clientii va angajeaza sa le rezolvati problema. Pot
avea nevoie de o pagina web bine conceputa, o evidenta contabila mai buna sau mai
multe alternative pentru afacerea lor. Tinta este rezolvarea problemei. De aceea nu este
recomandat sa cereti un tarif pe ora lucrata, ci sa stabiliti un sistem de plata prin care
clientii s& observe valoarea pe care le-o aduceti si pentru ce platesc in schimbul
produselor sau serviciilor pe care le oferiti.

Bibliografie

e Flow — the key to unlocking meaning, creativity, and true happiness;
https://www.harpercollins.com/9780061339202/flow

e Man's Search for Meaning,
https://www.amazon.com/dp/080701429X?tag=s7621-20

Resurse suplimentare si link-uri

e https://addicted2success.com/success-advice/6-reasons-to-chase-your-dream-
not-the-money/

e https://www.forbes.com/sites/forbescoachescouncil/2016/09/22/how-to-identify-
and-build-the-purpose-behind-your-business/#5186¢c8d2485b

e https://medium.com/thrive-global/how-to-make-millions-of-dollars-as-an-
amateur-188cb461191e
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invatarea — obiceiul de a citi permanent

“Abilitatea de a invdfa mai repede decat competitorii tdi poate fi singurul avantaj
competitiv sustenabil” — Arie de Geus

Descrierea abilitatii

Cei care au realizat cel mai mult in afaceri au ceva in comun: nu e vorba de un IQ ridicat,
nici de o incredibila lovitura norocoasa, ci de importanta pe care o dau invatarii continue
prin citit si practica. Educatia este cea mai buna investitie pe care o putem face cu timpul
nostru. Dupa cum a spus si Benjamin Franklin “investitia in cunoastere aduce cel mai
mare profit”. Aceasta perspectiva este fundamentald pentru reusita intr-o economie a
cunoasterii, cu toate acestea nu toata lumea realizeaza acest lucru. Din fericire, o data
ce intelegeti valoarea cunoasterii este mult mai simplu sa va imbogatiti cunostintele.
Trebuie doar sa va dedicati invatarii continue.

Lumea abunda de surse de invatare. Sunt cateva milioane de carti de afaceri, 3000 TED
talks, 10000 MOOCs, sute de mii de cursuri online si milioane de articole publicate pe
platforme ca LinkedIn si Medium. Cursantul modern are la dispozitie foarte putin timp
pentru invatare, mai putin de 1% din timp, conform lui Bersin, o divizie a Deloitte. Tn plus,
este mai important ca oricand sa invatati continuu, intrucat durata de valabilitate a
competentelor scade, iar optiunile de cariera se lungesc.

Cu totii ne dorim s& fim buni la ceva. La urma urmei, perfectionarea continua este
necesara pentru a Tnainta in cariera. Dar o data ce stii la ce vrei sa fii mai bun, cum sa
incepi? Bineinteles, tehnicile de invatare pot varia in functie de abilitati si persoana, dar
pot fi urmate niste reguli generale.

Antreprenorul tech Elon Musk a relatat ca a invatat cum sa construiasca rachete citind
carti de specialitate. Warren Buffett, unul dintre cei mai de succes investitori din SUA,
spune ca-si petrece 80% din timp citind. Bill Gates, cel mai bogat om din lume si un
devorator de carti, citeste 50 carti pe an, dar nu fictiune.

Desi cititul este valoros, cei mai multi oameni il vad ca pe o corvoada. De ce sa citesti
daca poti incheia ziua cu emisiunea TV favorita? Sau cu o intalnire cu prietenii? Luati o
decizie referitoare la cum va arata viitorul dumneavoastra: in fata unui televizor sau pe
scaunul presedintelui unei companii de succes.

Roosevelt a fost ceea ce putem numi un “cursant pe viata”. invatatul a devenit pentru el
o placere personala si o cale spre succesul profesional. Publicatia The Economist a
sustinut recent c3, cu toate intreruperile din economia modernd, n special cele aparute
in tehnologie, dezvoltarea continud a competentelor este criticd pentru asigurarea
relevantei profesionale. Nivelurile de educatie formaléd sunt in mod curent asociate cu
castiguri mai mari si o ratd mai scazutd a somajului, si, in afaré de aceasta utilitate,
invatatul este distractiv. Abordarea unui subiect nou este o bucurie. Sa ai la dispozitie o
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matrice de subiecte interesante atunci cand discuti cu colegii sau prietenii iti poate creste
stima de sine. De asemenea, te poate ajuta la intelegerea unui nou subiect problematic.

invatarea continua si perseverarea nu reprezintd doar o decizie. Trebuie s& devina un
obicei si necesita o cultivare atenta. Pentru a va dezvolta obiceiul invatarii, mai intai
trebuie sa va articulati rezultatele pe care vi le propuneti, si in concordanta cu acestea
sa va stabiliti obiective realiste. Pentru a va putea focaliza pe aceste obiective trebuie sa
va delimitati de distractii precum tehnologia si multitaskingul, care fac dificila sau
imposibila concentrarea necesara pentru invatare. Desi tehnologia poate fi o distractie,
poate fi folosita si ca sprijin in regimul de invatare. Numeroasele cursuri deschise online,
podcast-urile, cartile audio, e-readers si alte instrumente fac posibila detinerea unei carti
in orice moment. Combinati aceste instrumente cu aplicatii care va inregistreaza
obiceiurile si tehnologia poate fi 0 componenta esentiala a rutinei de invatare.

in plus, este imperativ s& va dezvatati de ceea ce ati invatat si sa va acordati posibilitatea
de a explora mai multe alternative. Dezvatarea nu inseamna uitare; inseamna alegerea
unui model mental alternativ sau a unei paradigme. Cand invatam adaugam noi
aptitudini sau cunostinte la ceea ce deja cunoastem. Céand ne dezvatam pasim in afara
modelului mental pentru a alege unul diferit.

Materiale suport §i practici

Cu totii ne nastem cu o curiozitate naturala. Dorim sa invatam. Dar sarcinile de la serviciu
sau viata personala ne diminueaza adesea timpul si dorinta alocata curiozitatii naturale.
Dezvoltarea unor obiceiuri specifice de invatare — stabilite si cultivate in mod constient
— poate fi calea atat spre o relevanta profesionala continua cat si spre fericirea personala
profunda. Poate ca Roosevelt avea dreptate cand spunea ca “O viata de invatare poate
fi succes in sine”.

Stapanirea unor noi abilitati nu este optionala in mediul actual de afaceri. “Nu este
suficient sa fii destept — tot timpul trebuie sa devii mai destept”, a spus Heidi Grant,
psiholog motivational si autoarea cartii “Noua lucruri pe care oamenii de succes le fac
diferit” (“Nine Things Successful People Do Differently”), Harvard Business Review
Press, 2012. De aceea, trebuie sa cautam permanent oportunitati pentru a ne angaja in
modalitati care nu sunt intotdeauna confortabile la inceput, intrucat imbunatatirea
continua este necesara pentru a evolua. lata cateva principii care pot fi urmate pentru
auto-imbunatatire:

. Verificati-va pregatirea — trebuie sa va intrebati daca obiectivul pe care vi |-ati
stabilit poate fi atins si de asemenea trebuie sa clarificati cat timp si energie puteti aloca
proiectului.

. Asigurati-va ca este necesar — selectati o abilitate care este relevanta pentru
cariera dumneavoastra, companie au ambele. Dobandirea unei noi abilitati este o
investitie si trebuie sa stiti dinainte care va fi castigul.
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. intelegeti cum invéatati mai bine — unele persoane invata mai repede si mai usor
uitandu-se la grafice siimagini sau citind. Altele prefera sa urmareasca demonstratii sau
sa asculte explicatii. Totusi, altele prefera sa experimenteze. Fiecare dintre noi isi poate
da seama cum poate invata mai bine prin prisma experientelor anterioare de invatare.

. Obtineti sprijinul potrivit — sprijinul din partea celorlalti poate ajuta la invatare.
Gasiti o persoana in care aveti incredere si care stapaneste abilitatea pe care doriti s-0
dobanditi. Daca nu gasiti un mentor in interiorul companiei, cautati in cadrul domeniului
de activitate sau in reteaua dumneavoastra.

. Incepeti cu mai putin — alegeti una sau doua abilitati pe care sa va focalizati si
stabiliti-va obiective gestionabile. De exemplu, daca doriti s& deveniti mai asertiv, trebuie
sa va concentrati pe a vorbi mai mult la intalniri, impulsionandu-va sa vorbiti in primele
5 minute.

. Reflectati pe méasura ce invatati — pentru a trece de la experimentare la maiestrie.
Reflectati asupra a ceea ce ati invatat. Altfel, va fi greu sa dobanditi noua abilitate.

. Provocati-va sa i invatati pe ceilalti — una dintre cele mai rapide cai de a invata
si a practica ceva nou, este de a le arata celorlalti cum se face.

. Aveti rabdare — trebuie s& avem rabdare in procesul de dobandire a noilor
abilitati, pentru ca dureaza 6 luni sau chiar mai mult pentru dezvoltarea unei noi abilitati.

Bibliografie

Coleman, John, D. Gulati, W. O. Segovia (2011). Passion and Purpose: Stories from the
Best and Brightest Young Business Leaders. Harvard Business Review Press
Additional resources and links
e https://medium.com/the-mission/the-5-hour-rule-if-youre-not-spending-5-hours-per-
week-learning-you-re-being-irresponsible-791c¢3f18f5e6
ehttps://www.blinkist.com/magazine/posts/reading-habits-of-highly-successful-people
ehttps://www.psychologytoday.com/us/blog/communication-success/201410/how-
increase-your-emotional-intelligence-6-essentials
ehttps://hbr.org/2015/06/improve-your-ability-to-learn
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https://www.blinkist.com/magazine/posts/reading-habits-of-highly-successful-people
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https://hbr.org/2015/06/improve-your-ability-to-learn

Handbook for Entrepreneurs and Training Curriculum

IS0 Eiee @ G e

FPIMM
BRATY

Configurarea etapelor afacerii

Abilitatea de a recunoaste oportunitatile

“Sansa favorizeazé mintile conectate” - Steve Johnson
"Important este s& nu incetati a va pune intrebari." - Albert Einstein

“Una dintre abilitatile pe care toatd lumea ar trebui s-o0 aibd este aceea de a gandi cu
obiectivitate criticd” - Josh Lanyon

Descrierea abilitatii

Antreprenoriatul joaca un rol important in promovarea cresterii economice, crearea de
locuri de munca si inovare in cadrul unei natiuni. Ca antreprenoriatul sa functioneze,
trebuie sa aiba loc si recunoasterea oportunitatilor.

Recunoasterea oportunitatii inseamna un brainstorming pro activ in cazul unei noi idei
de afaceri care presupune riscuri sau asupra extinderii unei idei de afaceri. Oportunitatea
antreprenoriala este greu de definit intrucat inseamna lucruri diferite in cazul unor
persoane diferite. In esenta reprezinta descoperirea unei idei referitoare la crearea unei
noi afaceri si cautarea de informatii referitoare la piatéd si posibilitatile tehnologice.
Oportunitatea este o deviere intre asteptarile curente si o situatie potentiala mai buna; o
circumstanta mai favorabild sau mai avantajoasa sau o combinatie de circumstante.

Cele sase radacini ale oportunitatii sunt: 1. problemele pe care afacerea dumneavoastra
le poate rezolva; 2. schimbarile legislative, ale trendurilor sau situatiilor actuale; 3.
inventarea unor produse sau servicii absolut noi; 4. competitia; 5. evolutia tehnologiei;
astfel, pe masura ce oamenii de stiinta inventeaza noi tehnologii sau le imbunatatesc pe
cele existente, antreprenorii isi dau seama cum sa le vanda; 6. cunostintele unice ale
unor prieteni sau ale comunitatii.

O idee buna in care se poate investi este momentul “a-ha” de inspiratie si de lansare a
antreprenoriatului. Sunt trei lucruri n inima antreprenoriatului: abilitatea de a identifica si
recunoaste oportunitatea, abilitatea de a examina sau evalua oportunitatea, si ultimul,
dar nu cel din urm4, abilitatea de a valorifica cu succes oportunitatea. In timp ce aceste
lucruri par simple pe hartie, abilitatile de care aveti nevoie in cazul fiecaruia dintre ele
sunt diferite si e destul de dificil sa fiti bun la toate. Pentru a fi un antreprenor de succes
trebuie sa excelati la toate cele trei in acelasi timp. Punctul de plecare pentru orice firma
este o idee puternica. O idee la care merita sa va ganditi, o idee care merita consolidata
si dezvoltata, o idee care merita transformata in afacere.

Pentru viabilitate pe termen lung si succes o companie trebuie sa aiba abilitatea de a
recunoaste oportunitatile. Industria evolueaza in general pe baza schimbarilor din
societate, schimbarilor in preferintele consumatorilor sau Tmbunatatirii tehnologiei.
Firmele leader in inovare, care sesizeaza oportunitatile, se situeaza in fruntea
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competitiei si livreaza solutii progresiste clientilor. Steve Jobs a recunoscut oportunitatea
extraordinara de a face din Apple inovatorul de top n tehnologia dispozitivelor mobile.
Fondatorul Amazon.com, Jeff Bezos, a recunoscut si el forta vanzarii online in cazul
cartilor, cu mult inaintea vanzatorilor traditionali de carti. A continuat sa valorifice
oportunitatile legate de diversificarea produselor dupa ce a facut senzatie cu cartile.

Pana la urma, intrebarea este daca individul este capabil sa recunoasca oportunitatile
specifice in cadrul modificarilor contextuale. In cadrul aceluiasi set de circumstante si
situatii date, nu toate persoanele pot recunoaste o oportunitate antreprenoriald. Unii sunt
capabili sa o identifice, pe cand altii o neglijeaza. De ce unii oameni o vad si altii nu?
Detinerea si expunerea mai larga la informatiile anterioare si la cele noi, precum si
capacitatile cognitive superioare ajuta la formularea presupunerii referitoare la
oportunitate.

Antreprenorul trebuie sa fie In primul rand echipat cu un anumit nivel de educatie si
experientd. Combinate cu alti factori critici, precum vigilenta antreprenoriala si reteaua
antreprenorialda, pot permite antreprenorului care are abilitatea de a recunoaste
oportunitatile de afaceri relevante si sa le pozitioneze strategic, sa finalizeze cu succes
procesul de lansare si dezvoltare a noii afaceri.

Dupa cum s-a mentionat, recunoasterea oportunitatii reprezinta un proces care include
mai multi pasi si nu o simpla succesiune de intuitii imediate.

e Vigilenta antreprenoriala — antreprenorii au succes datorita vigilentei fatad de
informatiile referitoare la conditile de piatd si oportunitatile in schimbare.
Vigilenta este definitéd ca un proces si 0 perspectiva care ii ajutd pe unii indivizi
sa constientizeze mai bine schimbérile, oportunitatile si posibilitatile neglijate.

e Cunostinte prealabile — acestea se refera la informatiile specifice referitoare la o
anumita tematica, ce pot fi rezultat al experientei de munca, educatiei sau altor
factori. Cu stocul de informatie si cunostinte dobandite ca urmare a experientei
de viatad, anumite persoane sunt capabile sa faca conexiuni si sa recunoasca
oportunitatea intrucat este legata de aceste cunostinte prealabile.

e Retele sociale — antreprenoriatul este incorporat in retele sociale care faciliteaza
procesul antreprenorial prin legaturi intre antreprenori, resurse si oportunitati.
Reteaua sociala este o resursa si un capital potential, in timp ce capitalul social
este o retea care este utilizatd pentru includerea in activitati economice
productive.

e Performanta in afaceri — domeniul antreprenoriatului subliniaza importanta
recunoasterii si valorificarii oportunitatilor, care reprezinta un factor cheie in
procesul antreprenorial. La finele procesului antreprenorial se afla rezultatul unei
performante superioare a afacerii.
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Figura ...: recunoasterea oportunitatilor

Materiale suport si practici

Una dintre numeroasele definitii ale recunoasterii oportunitatii este datd de Lumpkin si
Lichtenstein (2005:457), si anume “abilitatea de a identifica o idee buna si de a o
transforma intr-un concept de afacere care adauga valoare si genereaza venituri.”
Aceasta definitie accentueaza faptul ca recunoasterea oportunitatii este o parte
inseparabild a antreprenoriatului. Detinatorul unei mici afaceri se implica in
recunoasterea oportunitatii in momentul in care realizeaza ca are o idee, forta si
capacitatea care se potrivesc cu 0 anumitd piata tinta. Antreprenorii cautd in mod
constant noi cai pentru generarea de venituri. Cei care valorifica oportunitatile identificate
tind sa performeze mai bine din punct de vedere financiar.

Existd doud puncte de vedere opuse referitoare la oportunitati. Unul sustine ca
oportunitatile sunt descoperite, in timp ce celdlalt sustine ca sunt create (A. Sharon, A.,
and Jay. B. Barney (2004)). Cele doua perspective difera in privinta modului in care
oportunitatile sunt descoperite sau create. Prima perspectiva este pozitiva si presupune
ca realitatea are o existenta obiectiva, independenta de perceptiile individuale. Se
presupune ca oportunitatile apar ca urmare a unor socuri exogene ale pietelor existente
si exista pentru a fi descoperite de catre antreprenori. Cea de-a doua perspectiva este
cea a constructionistilor, care sustin ca realitatea este un produs social, rezultat al
interactiunii sociale a indivizilor. Existenta sa depinde de perceptiile indivizilor. In aceasta
perspectiva se sugereaza ca oportunitatile sunt formate endogen de catre antreprenori.

Un alt cercetator sustine ca recunoasterea oportunitatii este un proces cognitiv si se
bazeaza pe indivizi. Shane si Venkataraman (2012) au descoperit ca antreprenorii
folosesc intuitii cognitive si petrec mai mult timp comparativ cu alte persoane in cautarea
de informatii care duc la noi oportunitati de afaceri. Pe baza acestui studiu, cercetatorii
au sugerat ca cunostintele prealabile genereaza intuitii semnificative referitor la
recunoasterea unei oportunitati. Shane (2012) a sugerat ca cunostintele prealabile Tntr-
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un anumit domeniu ii ofera antreprenorului capacitatea de a recunoaste mai bine
oportunitatile.
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Creativitatea — deblocati-va pasiunea si potentialul

“deile revolutionare apar atunci cand ne indoim asupra viziunilor pe care le avem despre
lume,” - Alan Iny, Luc de Brabandere

Descrierea abilitatii

Creativitatea este parte a oricarei afaceri. In unele meserii, precum cea de inginer
software, creativitatea este utilizata zilnic, pentru a reinventa codurile, in timp ce in altele,
ca n cazul croitorilor, aceste abilitati sunt ascunse. Dar toti acestia isi demonstreaza
creativitatea prin produsele sau serviciile realizate, iar clientii le-o recunosc si sustin prin
cumpararea lor. Deci, cum ne putem imbunatati abilitatea referitoare la creativitate?

Iny si Brabandere, specialisti in creativitate si planificarea scenariilor, care au instruit mii
de directori, si-au folosit experienta dobanditda pe aceasta cale pentru a Tmparti
creativitatea in cinci pasi cheie:

Indoiti-va referitor la tot. Provocati-va perspectivele actuale.
Sondati posibilitatile. Explorati oportunitéatile din jurul dumneavoastra.

Diferentiati. Generati cat mai multe idei noi si interesante, chiar daca par absurde.

r w0 N

Convergeti. Evaluati si selectati ideile pe care le considerati ca vor duce la
rezultate.

5. Reevaluati necrutator. Nici o idee nu este buna pentru totdeauna.

Dar pentru a-si sustine punctul de vedere au luat calea bine cunoscuta de la afacere la
sport si au descris cum un atlet de 21 ani pe nume Richard “Dick” Fosbury a revolutionat
saritura n inaltime la Jocurile Olimpice din 1968 trecand peste stacheta cu o viteza mai
mare prin arcuirea spatelui si pastrarea centrului de greutate sub nivelul obstacolului,
fata de metoda clasica (foarfeca). Nu numai ca a castigat medalia de aur si a stabilit un
nou record, dar a inventat o noua tehnica cunoscuta in toata lumea sub numele de
“Fosbury Flop”. Si totul pentru ca a fost fortat sa incerce tehnici noi intrucat nu era destul
de bun la cele traditionale.

Este important sa stim ca nu putem fi creativi tot timpul. Creativitatea este sinonima cu
gandirea libera, fara judecarea altor idei, mintea deschisa, fara limite si reguli.
Creativitatea este opusul sistematizarii, standardelor, regulilor stricte si termenelor limita.
Nu puteti fi creativi si in acelasi timp sa respectati reguli stricte legate de incadrarea in
timp — nu puteti spune ca veti dezvolta ceva nou, un produs nemaiintalnit, maine de la
ora 13:00 la ora 17:00. De aceea dezvoltatorii de produse nu au niciodata birouri
ordonate si stereotipul este persoana cu par dezordonat si ochelari, in timp ce oamenii
de afaceri trebuie sa poarte costum cu cravata.
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Materiale suport §i practici

Toata lumea este de acord ca in lumea moderna, competitiva, a afacerilor de azi,
creativitatea este esentiala pentru a avea succes. Totusi, multi oameni de afaceri
impiedica gandirea originald, neacordandu-si lor si echipelor lor conditile de care au
nevoie pentru a deveni cu adevarat creativi. Intr-adevar, o noud carte a unei firme de
consultanta, the Boston Consulting Group, merge pana intr-acolo incat sustine ca

managerii de cele mai multe ori ,omoara” conceptele originale si inovatoare pentru ca
refuza sa ia in considerare ideile provocatoare si aparent imposibile.

Este de asemenea important sa stiti cad pasiunea si creativitatea nu va ajuta direct sa
castigati bani, dar va vor da satisfactie, energie si va vor ajuta sa duceti la indeplinire
sarcinile plictisitoare, dar care trebuie facute. Kevin Eschleman, profesor asistent de
psihologie la San Francisco State University spune ca “am descoperit ca, in general, cu
cat ne implicam mai mult in activitati creative, cu atat mai bine performam la locul de
munca”. Poate fi util sa va incurajati angajatii sa se implice in hobby-urile care-i atrag.
Eschleman a observat ca indiferent de hobby-ul practicat de participantii la studiu,
acestia erau mai dispusi sa-si lase lucrul deoparte pentru a-si ajuta colegii.

Bibliografie

Creativity in business - https://www.amazon.com/Creativity-Business-Basic-
Generating-Selecting/dp/906369380X

Creative confidence - https://www.amazon.com/Creative-Confidence-Unleashing-
Potential-Within/dp/038534936 X/

Resurse suplimentare si link-uri

e https://www.ted.com/talks/alan iny reigniting creativity in business#t-20803

e https://www.businessnewsdaily.com/8894-creativity-business-success.html
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Influentarea celorlalti - construiti-va identitatea digitala si deveniti
influencer

“La un moment dat in viata, probabil vefi fi cdutat pe Google, iar informatia care va apare
va afecta pérerea celorlalti despre dumneavoastra”. - Daniel Solove

‘Povestile va scot in evidenfd umanitatea Si vd conecteazd emotional cu audienfa” -
Susan Chritton

"Nimic nu-ti construieste brandul mai bine decat o poveste bung". - Susan Chritton

Descrierea abilitatii

ldentitatea dumneavoastra digitala este cea online, referindu-se la cum va vedeti si, de
asemenea, cum va vad ceilalti online. Identitatea digitala poate avea atéat efecte pozitive,
cat si negative.

De la crearea sa, la mijlocul anilor ’90, Internetul s-a transformat intr-o entitate globala
care face parte din viata zilnica a milioane de oameni. Cu toate acestea, ne miscam intr-
o lume in care inregistrarea permanenta a informatiilor legate de indivizi poate fi gasita
online, cumulénd ceea ce am facut. Trebuie sa intelegem magnitudinea Internetului. O
data ce datele au ajuns online, nu mai pot fi intoarse inapoi. De aceea, trebuie sa fim
prudenti in legatura cu informatiile pe care le distribuim despre noi pe Internet, intrucat
identitatea noastra digitala poate deveni la fel de importanta ca cea fizica. Din fericire
exista cai de a gestiona felul in care suntem perceputi online.

Pentru a va crea o identitate digitala in mod profesionist trebuie sa intelegeti ce va face
sa fiti persoana care sunteti. Trebuie sa stiti cine sunteti, care este povestea
dumneavoastra, si, cel mai important, identificati-va cu aceasta poveste. Brandurile
companiilor de succes au fost acelea care au avut o poveste bazatd pe emotie.
Intelegand-va punctele tari si pe cele slabe, veti fi capabili sa va evidentiati acele aspecte
care va diferentiaza de ceilalti. Aceasta se refera la tot ce tine de brandul personal: fizic
(persoanad) si online. Reflectati-va adevarata personalitate in tot ceea ce faceti, altfel veti
risca sa nu pareti credibil. Aceasta inseamna sa va administrati prezenta pe platformele
sociale pe care aveti conturi deschise. incercati sa faceti un audit social media pentru a
va asigura ca imaginea de pe platformele sociale este conforma cu brandul personal,
respectiv cu maniera in care doriti sa fiti perceput de catre ceilalti.

Este cu atat mai bine sa aveti o evaluare a prezentei dumneavoastra pe diferite platforme
digitale din partea unei terte parti!
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Pentru a va crea brandul personal,
trebuie, de asemenea, sa identificati
publicul tinta, caruia doriti sa-i comunicati
brandul, ceea ce va diferentiaza fata de
competitori Si sa va sintetizati clar valorile.
Pentru a va putea crea brandul personal,
cateodata poate fi util s& examinati felul in
care au facut-o ceilalti. In acest fel va
puteti gasi sursa de inspiratie si dezvolta
brandul personal. De asemenea, este
esential sa identificati instrumentele de
lucru care va pot ajuta sa va construiti
identitatea online. Cu ajutorul noilor
aplicatii dezvoltate zi de zi, exista
nenumarate cai de a va prezenta

® ® ® identitatea digitala. Fie ca este sub forma
S0l cade: hart oveserds: A numbar il asers persyeae for: these unui grafic info, video animat sau alta
ieror sochl medts sppd creatie media, aveti grija sa Aiti

@ m dumneavoastra!

O data ce stiti ce vreti sa transmiteti
despre dumneavoastra si v-ati ales instrumentele, este momentul sa va scrieti povestea.
Nu uitati s& comunicati mesajul clar, legati-l de brandul personal si fiti autentic! Atunci ati
creat povestea dumneavoastra unica.

Number Of Active Users

Materiale suport si practici

Cateodata cautarile de sine va pot ajuta sa intelegeti mai bine cine sunteti. Pentru a face
aceasta, incercati sa intelegeti care va sunt nevoile; luati in considerare circumstantele
de viatd; recunoasteti-va punctele tari, valorile, pasiunile, telurile si identificati-va
misiunea n viatd. Cunoasterea modului in care va percep ceilalti va va ajuta sa
descoperiti ce va face unic. Exista cateva instrumente foarte utile, precum “Exercitiul
celei mai bune reflectari de sine”, care va pot ajuta in acest sens.

Consultati modul in care ceilalti se prezinta online: observati ce a mers si ce nu a fost
bine. Cand va creati portofoliile digitale, inspirati-va din cele care v-au impresionat.

Cand doriti sa incepeti scrierea propriei povesti si nu stiti de unde sa porniti, puteti urma
cele sapte principii ale crearii unei povesti digitale. Fiti sigur ca ati inclus:

- Punctul de vedere

- Intrebarea dramatica

- Emotia
- Vocea
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- Coloana sonora

- Economia si

- Ritmul.
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https://www.youtube.com/watch?v=xg2ygCywnd4

https://www.youtube.com/watch?v=mEQ3Bohlflo

https://www.youtube.com/watch?v=0QAd54DkXCr4

https://www.threatmetrix.com/digital-identity-360/

https://www.digitalidentityquide.com/

http://positiveorgs.bus.umich.edu/cpo-tools/rbse/

https://www.youtube.com/watch?v=oww70B9rijgw&feature=youtu.be
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https://www.google.com.cy/search?tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22John+Lincoln%22
https://books.google.com.cy/books?id=FnOWDAEACAAJ&dq=editions:NELR8thuPRQC&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjgho2F6fraAhVNYlAKHff7CZAQ6AEIJTAA
https://books.google.com.cy/books?id=FnOWDAEACAAJ&dq=editions:NELR8thuPRQC&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjgho2F6fraAhVNYlAKHff7CZAQ6AEIJTAA
https://books.google.com.cy/books?id=FnOWDAEACAAJ&dq=editions:NELR8thuPRQC&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjgho2F6fraAhVNYlAKHff7CZAQ6AEIJTAA
https://books.google.com.cy/books?id=FnOWDAEACAAJ&dq=editions:NELR8thuPRQC&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjgho2F6fraAhVNYlAKHff7CZAQ6AEIJTAA
https://books.google.com.cy/books?id=YFZurgEACAAJ&dq=Build+digital+identity+and+become+influencer&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjOq-H96PraAhVNYVAKHXKGA9wQ6AEINjAD
https://books.google.com.cy/books?id=YFZurgEACAAJ&dq=Build+digital+identity+and+become+influencer&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjOq-H96PraAhVNYVAKHXKGA9wQ6AEINjAD
https://books.google.com.cy/books?id=YFZurgEACAAJ&dq=Build+digital+identity+and+become+influencer&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjOq-H96PraAhVNYVAKHXKGA9wQ6AEINjAD
https://books.google.com.cy/books?id=YFZurgEACAAJ&dq=Build+digital+identity+and+become+influencer&hl=en&sa=X&ved=0ahUKEwjOq-H96PraAhVNYVAKHXKGA9wQ6AEINjAD
https://www.youtube.com/watch?v=xg2ygCywnd4
https://www.youtube.com/watch?v=xg2ygCywnd4
https://www.youtube.com/watch?v=mEQ3BohIf1o
https://www.youtube.com/watch?v=mEQ3BohIf1o
https://www.youtube.com/watch?v=QAd54DkXCr4
https://www.youtube.com/watch?v=QAd54DkXCr4
https://www.threatmetrix.com/digital-identity-360/
https://www.threatmetrix.com/digital-identity-360/
https://www.digitalidentityguide.com/
https://www.digitalidentityguide.com/
http://positiveorgs.bus.umich.edu/cpo-tools/rbse/
http://positiveorgs.bus.umich.edu/cpo-tools/rbse/
https://www.youtube.com/watch?v=oww7oB9rjgw&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=oww7oB9rjgw&feature=youtu.be
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Pitching — Abilitatea de a prezenta in 20 secunde ceea ce faceti

“ldeile singure nu sunt scalabile. Numai atunci cand sunt exprimate in cuvinte pe care
oamenii le pot intelege clar, ideile pot inspira actiuni”. — Simon Sinek (autor britanico-
american, speaker motivational si consultant de marketing)

Descrierea abilitatii

O idee buna si un model de afaceri nemaipomenit nu va pot duce departe daca nu stiti
cum sa va prezentati ideea. Capabilitatea de a va explica conceptul de afacere intr-o
forma bine structurata si de a transmite mesajul intr-o modalitate care sa capteze atentia
audientei reprezintd un aspect cheie si un avantaj competitiv. Pitching-ul reuneste toate
cunostintele referitoare la modelul de afaceri.

Abilitatile referitoare la pitching va vor ajuta sa depasiti teama inerentd de a vorbi in
public si urmaresc sa va invete structura unui pitch de succes si o comunicare eficienta.
Amintiti-va intotdeauna ca o idee nu este buna in sine. Trebuie sa fiti capabil sa o
prezentati efectiv si s-o “vindeti”.

Un pitch este o poveste sau comunicarea unui mesaj intre doua parti, cu scopul principal
de a vinde, influenta, educa sau informa. Un pitch este ca un eseu pe care |-ati scrie la
scoald. Trebuie structurat in asa maniera incat sa aiba un inceput, continut si sfarsit clar.

Pitch-ul trebuie sa reflecte o calatorie bine gandita. Trebuie sa fie un flux de informatii si
fapte consistent si continuu, pe care audienta le poate urmari fara a se pierde in
naratiune. Saltul si revenirea de la un subiect la altul si repetarea continua vor determina
inevitabil audienta sa-si piarda atentia si interesul.

Inainte de a va pregati pitch-ul si terenul, luati-va ragazul pentru a identifica scopul si
obiectivele prezentarii. Cu acestea in minte, dezvoltati-va mesajul pe care doriti sa-|
transmiteti audientei.

Trebuie sa fiti capabil de a va comunica ideea in mod clar si direct. Nimanui nu-i place
sa auda pe cineva batand campii — un investitor isi va pierde imediat interesul. Amintiti-
va ca investitorilor li se prezinta mii de idei, iar timpul lor este limitat. Pitching-urile trebuie
sa fie scurte si pline de miez, subliniind toate informatiile cheie. Este important sa urmariti
ceasul, astfel incat sa incadrati in timp pentru transmiterea mesajului.

Un bun prezentator trebuie sa fie capabil s& vorbeasca clar, fluent si intr-o maniera
coerenta. Trebuie sa fie entuziast pentru a mentine audienta treaza si implicata. Daca
nu sunteti entuziasmat de produsul/ ideea dumneavoastra, atunci de ce ar fi interesati
investitorii? Comparati situatia cu cea a unui profesor universitar — cu cat mai entuziast
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si pasionat este profesorul, cu atat mai mult vor vrea studentii sa-l urmareasca.

Un bun prezentator trebuie sa fie increzator si sigur pe sine. Va cunoasteti produsul si
stiti ca este unul bun. Dar trebuie sa-l convingeti si pe investitor de acest lucru. Daca
aratati lipsa de incredere, veti pierde votul potentialului investitor. Trebuie sa va
cunoasteti povestea si sa fiti suficient de flexibil incat daca uitati un cuvéant sau o fraza
sa puteti adapta povestea si sa utilizati orice incidente neprevazute in favoarea
dumneavoastra.

Pitching-ul dumneavoastra nu este unul care se potriveste la toate prezentarile. Trebuie
sa-l adaptati in functie de audienta. Deci, studiati-va audienta si focalizati-| pe ceea ce
cauta aceasta. Ceea ce cauta un juriu in cadrul unei competitii de start-up-uri difera de
ceea ce cauta investitorii atunci cand exploreaza oportunitatile de investitii.

Audienta va avea intotdeauna intrebari. Trebuie sa aveti rabdare si sa le ascultati
intrebarile. Nu-i intrerupeti si rugati-i sa le repete daca nu au fost suficient de clare.

Mai presus de orice, un bun prezentator trebuie sa fie focalizat si sa nu lase nimic sa-|
distraga. Un bun prezentator este concentrat pe a adauga valoare audientei si a i se
adresa din perspectiva ei.

Materiale suport si practici
Pitching-ul — structura si continut

Aceasta sectiune se focalizeaza pe structura si continutul unui pitching, respectiv pe a-i
determina pe cursanti sa se gandeasca la mesajele pe care doresc sa le comunice si,
de asemenea, sa-i ajute sa inteleaga cum sa formuleze aceste mesaje si momentul
potrivit in care sa le includa in prezentarea lor.

Cunoasterea obiectivului prezentarii: sustinerea unei prezentari fara a fi constienti de
obiectivul final este ca si cand ati spune o gluma lunga fara a mentiona poanta — asa va
apare in fata audientei.

Puncte cheie si mesaje: trebuie sa va listati toate mesajele potentiale si sa fiti siguri ca
nu se suprapun sau nu se repeta. O data ce aveti lista finala a mesajelor cheie le puteti
imparti in sub-mesaje care apartin unui aspect particular. Acest proces va va duce la un
arbore al mesajelor cheie si al sub-mesajelor acestora. In acest fel este esential sa va
asigurati ca structura prezentarii se centreaza in jurul acestor mesaje si niciunul nu este
omis. Prezentarea povestii companiei dumneavoastra inseamna definirea problemei,
crearea empatiei pentru nevoia pe care o rezolvati, demonstrarea modului in care o
rezolvati, justificarea faptului ca solutia pe care o oferiti este cea mai buna si conturarea
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oportunitatilor de piata si a strategiei firmei dumneavoastra pentru atragerea clientilor.

Acestea sunt aspectele noi pe care doriti ca audienta sa le afle despre compania
dumneavoastra.

llustrati-va grafic mesajele, sub forma unui arbore, cu scurte note in cazul fiecarei
sectiuni si sub-sectiuni. In esenta, creati un schelet al prezentarii, in format vizual.

Structura si continut: introducere, prezentare, concluzie

Introducere: de aici captati atentia audientei. Transmiteti mesajul principal prin enuntarea
ofertei/ propunerii de valoare, fara a intra in detalii si faceti-va prima impresie asupra
audientei.

Prezentarea (corpul principal): aceasta reprezinta o structurare atentda a mesajelor
principale care acopera ceea ce doriti sa transmiteti, intr-o maniera nerepetitiva sau
plictisitoare. Analizati segmentul de clienti si nevoile acestora, nemultumirile si
problemele lor, respectiv modul in care oferta dumneavoastra le satisface/ ofera o
solutie. Ce va face unic? De ce v-ar alege pe dumneavoastra? Cel mai important, trebuie
sa aratati cum oferta dumneavoastra va ajunge la client si cum va va asigura un castig.

Concluzia: aceasta reprezinta sansa dumneavoastra referitoare la reamintirea mesajului
principal si sa lasati audienta sa reflecteze la oferta dumneavoastra (solicitati actiune; ce
doriti de la ei).

Cunoasterea povestii: trebuie sa stiti prezentarea pe de rost. Asta nu inseamna ca
trebuie sa stiti exact toate cuvintele, dar trebuie sa stiti pe de rost povestea. Trebuie sa
fiti capabil sa spuneti aceeasi poveste, chiar daca schimbati unele cuvinte. Povestea
trebuie sa curga si sa urmeze traseul stabilit in cazul mesajelor cheie si sub-mesajelor.

Limbajul

Nu toata lumea este savant sau inginer: evitati utilizarea jargonului tehnic. Nu toata
lumea este familiarizata cu termenii stiintifici si tehnici, de aceea este bine sa gasiti
termeni alternativi pentru descrierea produselor dumneavoastra, folosind limbajul curent.
Vorbiti pe limba clientilor dumneavoastra, folosind exemple de zi cu zi, acolo unde este
posibil. Fiti concisi. Nu intrati in prea multe detalii Tn cazul mesajelor banale sau temelor
despre care doriti sa vorbiti. Gasiti sinonime n cazul cuvintelor mai dificile pe care este
posibil sa le uitati. Faceti prezentarea simpla, astfel incat sa poata fi usor de urmarit.

Nu bateti campii: invatati sa va controlati balbaiala si sa stiti cand trebuie sa va opriti.
Prioritizati cele mai importante aspecte pe care doriti sa le impartasiti si concentrati-va
pe acestea.

Regula de trei: acesta este un principiu scris care spune ca lucrurile grupate in trei sunt
mai usor de memorat si fac mai multa impresie asupra celor care le asculta sau le citesc
intrucat mintea omeneasca gandeste pe baza unor modele. De exemplu:

e bun, rau, urat
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e bun, foarte bun, cel mai bun

e |ocatie, locatie, locatie

Deci, daca doriti sa accentuati ceva, incercati sa folositi un grup de trei cuvinte sau trei
adjective.

Memorati inceputul si sfarsitul: desi poate fi imposibil s& memorati intreaga prezentare,
fiti siguri ca memorati inceputul si sfarsitul. Este foarte important pentru a va ajuta sa
castigati increderea audientei si sa transmiteti exact mesajul pe care intentionati sa-I
transmiteti.

Limbajul corpului si tonul vocii

Limbajul corpului este unul dintre cele mai cruciale vehicule cu care interactionam. in
timpul prezentarii, Tncercati sa utilizati expresii faciale si miscari ale mainilor pentru a
explica si comunica mesajul. Folosirea expresiilor faciale si a gesturilor va pot permite
sa transmiteti cu succes continutul si sa aratati incredere.

Puterea pauzelor: pauzele reprezinta un instrument util pentru transmiterea eficienta a
mesajului; reprezinta totodata o modalitate de implicare a audientei. Pauzele va pot ajuta
de asemenea sa va controlati ritmul, ajutand audienta sa va inteleaga mesajul si sa va
urmareasca. Divizarea pitch-ului in segmente mai mici il face mai usor de inteles. Aveti
grija sa nu faceti pauze prea lungi.

Contactul vizual: Creati legatura cu audienta focalizdndu-va privirea pe 2-3 persoane.
Contactul vizual va face sa pareti o autoritate, credibil si increzator. Privirea in ochii a
celorlalti ii va face sa va asculte atent si sa fie mai dispusi sa creada in mesajul
dumneavoastra.

Intonatie/accent: modificarea tonalitatii va mentine prezentarea vie si va va permite sa
subliniati elementele importante ale prezentarii.

‘A&a’-urile si Mi’-urile, balbaielile va fac sa pareti nesigur si nu foarte bine pregatit, este

obositoare pentru audienta si riscati s& le pierdeti atentia. Incercati sa inlocuiti “a3&"-urile
Cu pauze.

Requli referitoare la notele cheie in cazul prezentarilor in PowerPoint

Tipuri de fonturi si scopul acestora: Sans-serif, etc.

Bolduiti si subliniati pentru a accentua. Evitati stilul italic

NU TIPATI!

Fonturi indicative: Titluri = 44 pt, textul principal = 28 pt — 34 pt
Semne = nu mai mici de 24 pt

Numarul de semne: 3 pare sa fie cel mai eficient (regula de 3 mentionata anterior)
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Regula 6 x 6 — ideal este sa aveti pana la 6 cuvinte pe linie si 6 linii pe slide
Verificati si reverificati scrierea si formatul

Imagini: fiti siguri ca atunci cand mariti sau micsorati o imagine, sa& o faceti la
dimensiunea potrivita.

Animatie: nu o utilizati prea mult, decét in cazul in care e necesar sa subliniati un
anumit aspect. Aveti intotdeauna un plan B, in cazul in care lucrurile nu merg conform
planului, ceea ce se intdmpla mai des decéat credem.

Daca nu aveti animatie, atunci utilizati o versiune pdf a prezentarii

Evitati slide-urile incarcate de continut, caci audienta se va simti ca si cand n-ar trebui
sa asculte; este suficient sa citeasca slide-urile

Prezentarea nu trebuie sa aiba mai mult de 15 slide-uri.

Bibliografie

“One Perfect Pitch: How to Sell Your Idea, Your Product, Your Business or Yourself
Hardcover” by Marie Perruchet goo.gl/uYUE36

Resurse suplimentare si link-uri
- Videos of a ‘one-minute pitch’

https://www.youtube.com/watch?v=i609802FRHw

https://www.youtube.com/watch?v=3xn88gYx00Q

-Video of elevator pitch

https://www.youtube.com/watch?v=5 wc7agBSZA

-Video of full pitch

https://www.youtube.com/watch?v=XSk3x02-3rE

4 Ways to Strengthen Your Pitching Skills: https://rbbcommunications.com/4-ways-to-
strengthen-your-pitching-skills/

https://hbr.org/2003/09/how-to-pitch-a-brilliant-idea

https://www.themuse.com/advice/7-better-ways-to-answer-what-do-you-
do?ref=autocomplete
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https://www.amazon.com/Marie-Perruchet/e/B00VQEX5NS/ref=dp_byline_cont_book_1
https://goo.gl/uYUE36
https://goo.gl/uYUE36
https://www.youtube.com/watch?v=i6O98o2FRHw
https://www.youtube.com/watch?v=i6O98o2FRHw
https://www.youtube.com/watch?v=3xn88qYx0OQ
https://www.youtube.com/watch?v=3xn88qYx0OQ
https://www.youtube.com/watch?v=5_wc7agBSZA
https://www.youtube.com/watch?v=5_wc7agBSZA
https://www.youtube.com/watch?v=XSk3xO2-3rE
https://www.youtube.com/watch?v=XSk3xO2-3rE
https://rbbcommunications.com/4-ways-to-strengthen-your-pitching-skills/
https://rbbcommunications.com/4-ways-to-strengthen-your-pitching-skills/
https://rbbcommunications.com/4-ways-to-strengthen-your-pitching-skills/
https://www.themuse.com/advice/7-better-ways-to-answer-what-do-you-do?ref=autocomplete
https://www.themuse.com/advice/7-better-ways-to-answer-what-do-you-do?ref=autocomplete
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Perseverenta — dezvoltati-va permanent afacerea

+Amanarea inseamna sentinta la moarte. A fost necesar s&-mi iau un angajament solid
pentru a incepe sa-mitratez afacerea ca o afacere reald—aceasta a insemnat pastrarea
orelor reale de munca, stabilirea de rutine si respectarea lor” - Glasbergen

,La varsta de sase ani am vrut s& devin bucéatar. La sapte ani am vrut s& fiu Napoleon.
Si ambitia mea a crescut in mod constant de atunci.” - Salvador Dali

Descrierea abilitatii

Exista milioane de cai de a va conduce afacerea. Unele sunt mai bune decat altele si,
de-a lungul timpului, lucrurile s-au schimbat. Tehnologia este intr-o continua evolutie. De
asemenea, atitudinile si preferintele consumatorilor se schimba permanent. De aceea si
detinatorii de afaceri trebuie sa-si imbunatateasca afacerile. Este la fel de valabil ca si
in cazul dezvoltarii personale. Intotdeauna puteti face lucrurile mai bine dupa ce ati
parcurs procesul primei dezvoltari.

in trecut, procesul traditional de dezvoltare a produsului arta cam asa:

1. Alocarea céatorva luni sau ani si a milioane de Euro pentru a realiza produsul
perfect;

2. Cheltuirea inca a catorva milioane pentru marketing, sperand ca oamenii 1l vor
cumpara;

3. Succesul sau esecul.

Nu era prea linistitor sa stiti ca puteati cunoaste rezultatele doar la finalul procesului de
dezvoltare.

Dar cum putea fi evitat acest lucru? Produsul putea dispare intr-o perioada mai scurta
decat cea necesara dezvoltarii lui.

Cartea lui Ryan Holidays, denumita “Cresterea Hackerilor de Marketing” (Growth Hacker
Marketing), discuta secretele din spatele cresterii unor companii ca Amazon si Uber. Prin
utilizarea Internetului a aparut un nou model, numit “hacking-ul marketingului”. Termenul
a aparut acum cinci ani si a luat un avant semnificativ. Puteti creste hacking-ul (“Grow
Hack”) atat offline céat si online: esential este sa nu_utilizati canalele standard sau cele
costisitoare pentru a obtine feedback-ul consumatorilor.

Hacking-ul cresterii (Growth hacking) este procesul care:

1. Tncepe prin a va chestiona potentialii consumatori si nu prin a dezvolta un produs
care are potential

2. Crearea unui “produs minim viabil” (MVP), care credeti ca le va place
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consumatorilor;

3. Testarea produsului pe consumatorii finali. Oamenilor le place sa dea feedback
daca produsul le este util;

4. Pe baza feedback-ului primit operati schimbarile necesare asupra produsului;
5. Repetati pasii 3 si 4 pana obtineti un produs perfect.

Utilizand acest concept veti avea produsul perfect mai repede. Va fi agreat de
consumatorii tinta si, cel mai important, veti avea deja o lista de clienti, grupul de testare
a produsului, fara a cheltui pe serviciile de marketing.

Materiale suport si practici

Povestea scrierii cartii amintite mai sus este remarcabild. Autorul, Ryan Holiday, a
vandut initial doar ideea despre carte, explicandu-le primilor 2000 clienti ce va contine
aceasta. Aceasta a fost tot. Fara manuscris, fara promovare, nici macar cu ajutorul unei
pagini web. A vandut doar o idee, o0 imagine a unui viitor produs. A fost nevoie doar sa-i
convinga, si mai tarziu, ei au vandut cartea prietenilor lor. Si a fost un succes!

O parte a mintii umane este curioasa — nu toatd lumea gandeste in acelasi fel. in general,
preturile mai scazute sunt mai atragatoare pentru clienti. Dar nu tot timpul. Reducerea
preturilor pentru a preintdmpina respingerea propunerii este cel mai rau lucru pe care-|
puteti face. Daca un client nu realizeaza valoarea produsului dumneavoastra, nu-l va
mai cumpara, chiar daca pretul este de numai 50 centi/luna.

Ex.: Slidebean.com, un site pentru prezentari Powerpoint online, au crescut preturile de
4 ori.

Rezultate:

1.Rata de uzura a clientilor a scazut de la 25% la 6,53% (x3,82).

2. Valoarea de viata a clientilor a crescut de la $22 la $444 (x20!).

Conform Wikipedia, “Growth hacking este un proces de experimentare rapida dincolo de
canalele de marketing si dezvoltarea produsului, pentru a identifica cele mai efective,
eficiente cai de crestere a afacerii. Growth hacking se referd la un set de experimente
de marketing, atat conventionale cat si neconventionale, care duc la cresterea afacerii.”

De luat in considerare

In timp ce dumneavoastra, ca om de afaceri, veti avea tendinta sa folositi indicatori fiabili
si repetabili pentru a masura succesul, trebuie sa incepeti sa va folositi sistemul de
ghidare interna numit intuitie si sa va bazati pe aceasta. Va va da raspunsuri la
problemele precum “o senzatie buna”, eliberarea de frica sau cresterea increderii in sine.
Drept dovada, ceea ce un om de afaceri trebuie sa ia in considerare este modul in care
Uniunea Europeana evalueaza aplicatile referitoare la instrumentele IMM (SME
instruments applications). Aceasta sectiune, careia evaluatorii 1i acorda 25% din punctaj

pentru propunerea de afaceri se numeste “gut feeling”, adica intuitie.
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Bibliografie

e Growth Hacker Marketing: A Primer on the Future of PR, Marketing, and
Advertising - https://g.co/kgs/Xdmmse

Resurse suplimentare si link-uri

e Top 10 proven growth hacking ideas - https://medium.com/startup-grind/top-10-
proven-growth-hacking-ideas-for-2016-bcd3c126de63

e [earn Growth Hacking - https://medium.com/@karamanbk/10-sources-to-learn-
growth-hacking-dbe648308ff2

e Why trusting gut feeling is sometimes the best strategy -
https://www.inc.com/geil-browning/go-with-your-qut-trusting-your-intuition.html

e Your Gut Feeling Is Way More Than Just A Feeling: The Science Of Intuition -
https://www.medicaldaily.com/your-gut-feeling-way-more-just-feeling-science-
intuition-325338
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Abilitati pentru etapele noii afaceri

Mobilizarea resurselor — sub-contractarea si economia de partajare

X9

“Totul pare imposibil pané nu se realizeaza”. - Nelson Mandela
Descrierea abilitatii

A fost o perioada in afaceri cand trebuia sa detineti toate cunostintele pentru a avea o
afacere. Tamplarii trebuiau sa construiasca toata casa — de la pardoseli, dulapuri pana
la montarea usilor. Acum piata s-a schimbat. Oportunitatile, datorita vastei retele de
comunicatii, sunt mult mai extinse. Unele servicii, precum coachingul, odata foarte
scumpe pentru antreprenorii debutanti, sunt acum accesibile.

Acestea va pot schimba afacerea. Daca aveti un atelier de tatuaje, trebuie sa aveti in
vedere cum va vor gasi clientii. Ce s-ar intampla daca nu ar exista aplicatii smartphone
care sa va arate atelierele de tatuaje cu modelele lor, amplasate in apropiere? Puteti
achizitiona aplicatii profesionale pentru mai putin de 500 Euro. Sau puteti angaja un
expert pentru marketingul atelierului de tatuaje si planul de promovare. Va va costa 100
Euro. Aceasta reprezinta o fractiune din tariful pe care il percepe o mare agentie de
marketing. O alta solutie este o imagine profesionald, un website accesibil de pe
smartphone, cu gazduire gratuitd pentru primul an — costul fiind si de 120 Euro.

Acest model este numit sub-contractare (outsourcing) - alocarea catre o alta firma sau
0 persoana din afara companiei, a unui aspect care trebuie dezvoltat sau a unui serviciu
necesar. Puteti gasi mai multe site-uri web care va pot conecta cu liber profesionistii
(persoane care lucreaza independent, ca persoana fizica autorizata si detine know-how-
ul necesar pentru realizarea sarcinii). Exemple de astfel de site-uri: www.frelancer.com
si www.PeoplePerHour.com. Aceste platforme permit conectarea a milioane de
companii si liber profesionisti si schimbul de know-how cu cheltuieli minime, cateodata
chiar gratuit.

Cand incepeti sa va ganditi la subcontractare, rolul dumneavoastra este mai degraba
managerial decat productiv/tehnic. Definiti produsul, selectati-va dezvoltatorii, testati
produsul si apoi utilizati-l. Rolul dumneavoastra consta in impartirea intregii dezvoltari in
sarcini mai mici si subcontractarea acestora. Dupa dezvoltare verificati-le si introduceti-
le in productie. Dumneavoastra sunteti seful — nu uitati asta.

Unul dintre marile esecuri legate de sub-contractare este inovarea insuficienta. Liber
profesionistii vor dezvolta ceea ce le cereti investind cat mai putin timp cu putinta si nu
vor inova produsul. Aceasta trebuie sa ramana in sarcina dumneavoastra, deci nu uitati
sa obtineti orice documentatie necesara dezvoltarii pentru arhiva dumneavoastra.
Trebuie sa va mentineti know-how-ul si, probabil unul dintre liber profesionisti va utiliza
informatiile referitoare la produsul existent — va avea nevoie de documentatie pentru a
incepe dezvoltarea.
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Totusi, mai existd un model de afacere denumit “economia de partajare” (sharing
economy). In cadrul acestui model, activele sau serviciile sunt partajate intre indivizi,
gratuit sau contra cost, de obicei prin Internet. Este cunoscut ca si consum colaborativ,
economie colaborativa sau economie pereche. Va puteti imparti biroul, bicicleta sau
chiar conexiunea Internet. Si este o afacere in crestere — ganditi-va numai la Airbnb!

Deci, nu este necesar sa faceti totul singur si, de asemenea, puteti imparti ceea ce
posedati pe perioada in care nu aveti nevoie de ele. Aceasta va va ajuta sa progresati
mai repede si mai ieftin. Chiar daca sunteti singurul angajat in companie, va puteti purta
ca un adevarat sef si sa utilizati liber profesionistii pentru a realiza sarcinile pe care le
fac de obicei angajatii.

Materiale suport §i practici

Conform Statista, 0 companie de statistica din SUA, veniturile industriei de outsourcing,
Tnregistrate la nivel mondial din 2010 pana in 2017 sunt de 80 - 100 miliarde USD pe
an. Cel putin 25% dintre acestea provin din diferite servicii online. Ceea ce inseamna ca
outsourcingul nu este ceva nou - si s-a dovedit a fi o practica de afaceri de succes.

https://www.statista.com/statistics/189800/global-outsourcing-industry-revenue-by-
service-type/

Cazurile de afaceri pentru outsourcing difera in functie de situatie, dar beneficiile
outsourcing ului pot include: (based on www.cio.com article on outsourcing)

e costuri mai scazute (datorate economiilor de scara, nivelului mai scazut al
costului orar, fara suficiente cunostinte specifice)

e acces la competente si resurse pe care firma nu le poseda

e 0 mai mare flexibilitate de a face fatd schimbarii conditilor de afaceri si
comerciale

e accelerarea accesului la piata
e investitii mai mici in infrastructura interna

e mai mult timp la dispozitie pentru concentrarea pe alte aspecte

Toate aceste beneficii sunt importante pentru firmele aflate la inceput de drum — care nu
au suficient timp, ori suficienti bani pentru profesionistii angajati in companie, nu cunosc
bine piata sau nu au experienta in domeniul de activitate vizat. Reprezinta o oportunitate
pentru a demara activitatile.
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Resurse suplimentare $i link-uri

e https://djangostars.com/blog/outsourcing-risks-and-ways-to-mitigate-them/

e https://docs.google.com/document/d/1LMt-
NIEiuwwvCxzpUj3KZar7PzEdVa9YptalBaP3rCQ/edit#

Abilitati de rezolvare a problemelor

“Problemele sunt doar oportunitéti in haine de lucru™ Henry Kaiser (industrias american)

Descrierea abilitatii

Rezolvarea problemelor reprezinta actiunea de definire a problemei, determinarea
cauzei problemei, identificarea, prioritizarea si selectarea alternativelor de solutionare si
implementarea solutiei. Detinerea unei bune abilitati de rezolvare a problemelor poate
face o diferenta uriasa in cariera dumneavoastra.

Problemele sunt in centrul majoritatii activitatilor zilnice de la locul de munca. Indiferent
daca rezolvati problema pentru un client (intern sau extern), ii ajutati pe cei care rezolva
probleme sau descoperiti noi probleme de rezolvat, problemele pe care le intalniti si
trebuie sa le rezolvati pot fi mai mari sau mai mici, simple sau complexe, usoare sau
dificile.

Un rol important al fiecarui manager este gasirea cailor adecvate pentru a le rezolva.
Deci, daca sunteti o persoana de incredere care solutioneaza probleme este foarte
important pentru succesul dumneavoastra. O mare parte din incredere vine din utilizarea
unei proceduri eficiente de abordare a problemei. Cu aceasta puteti rezolva problemele
mai repede si mai eficient. Fara ea, solutiile pe care le propuneti pot fi ineficiente sau va
puteti bloca si sa nu faceti nimic, uneori cu consecinte neplacute.

Sunt patru pasi de baza pentru rezolvarea unei probleme:

1. Definirea problemei — diagnosticati situatia astfel incat sa va focalizati pe
problema, nu doar pe simptome. Tehnicile care pot fi utile in aceasta etapa includ
scheme logice pentru a stabili pasii asteptati ai unui proces si diagrame cauza —
efect pentru determinarea si analizarea cauzelor. Acesti pasi sustin implicarea
partilor interesate, utilizarea informatiilor faptice, compararea asteptarilor cu
realitatea si focalizarea pe cauzele aflate la baza unei probleme.

2. Generarea de alternative — amanati selectarea unei solutii pana nu sunt propuse
mai multe alternative. Detinerea unui standard pe baza caruia sa comparati
caracteristicile solutiei finale nu este similar cu definirea rezultatului dorit. Luarea
in considerare a unor alternative multiple poate spori valoarea solutiilor finale. O
data ce echipa sau persoana decide modelul “de dorit”, acest standard tinta
devine baza pentru dezvoltarea parcursului pentru investigarea alternativelor.
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Brainstormingul si tehnicile de rezolvare a problemelor in echipa sunt de
asemenea instrumente utile in aceasta etapa de rezolvare a problemelor.

3. Evaluarea si selectarea alternativelor — inainte de evaluare trebuie generate cat
mai multe alternative. O greseala comuna in rezolvarea problemelor este ca
acestea sunt evaluate asa cum sunt propuse, astfel incat prima solutie
acceptabila este aleasa, chiar daca nu este cea mai potrivitd. Daca ne focalizam
pe a incerca sa ajungem la rezultatul dorit, putem pierde oportunitatea de a
invata ceva nou, care va permite o imbunatatire reala.

4. Implementarea solutilor — cea mai eficienta abordare, de departe, este
implicarea celorlalti in implementare, ca modalitate de a minimiza rezistenta la
schimbarile ulterioare. 1n implementarea solutiilor trebuie create canale de
feedback, pentru a avea o monitorizare continuad si testare a evenimentelor
actuale comparativ cu asteptarile. Rezolvarea problemelor si tehnicile utilizate
pentru a genera solutii pot fi eficiente intr-o organizatie daca solutiile se mentin
si sunt adaptate pentru a raspunde schimbarilor viitoare.

Utilizarea instrumentelor si tehnicilor stabilite va va ajuta sa& va imbunatatiti abordarea
de rezolvare a problemelor pe care le intdlnesc echipa sau compania dumneavoastra.
Veti avea mai mult succes in rezolvarea problemelor si, datorita acestui fapt, mai mult
succes in ceea ce faceti.

Documente suport si practici
Urmatoarea diagrama ilustreaza procesul de alegere rationala:

Identificarea
problemei sau
a oportunitatii

Procesul
alegerii celei
mai bune
decizii

Evaluarea
rezultatelor
deciziei

Dezvoltarea
de solutii
alternative

Implementar
alternativelor
selectate

Alegerea celei
mai bune
alternative
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1. Primul pas consta in identificarea problemei sau recunoasterea oportunitétii.
Problema reprezintd o deviatie intre situatia curenta si cea dorita. Oportunitatea
reprezinta o deviatie intre asteptarile curente si o situatie potentiala mai buna.

2. In cazul celui de-al doilea pas trebuie s& luam in considerare daca avem de a face cu
o problema de rutina, care necesita urmarea procedurii standard, pe baza experientei
anterioare, ori o decizie noua, neprevazuta.

3. Cel de-al treilea pas presupune dezvoltarea unei liste cu posibile solutii, fie cercetand
practicile sau solutiile deja existente, fie crearea unora potrivite pentru situatia data.

4. Tn cadrul celui de-al patrulea pas trebuie sa alegeti din mai multe alternative. Oamenii
au tendinta naturala de a alege optiunea cu rezultatele cele mai favorabile sau cea mai
mare rasplata/ castig.

5. Cel de-al cincilea pas presupune implementarea alternativei selectate.

6. Este urmat de cel de-al saselea pas, care presupune evaluarea gradului de reducere
a discrepantei initiale dintre situatia actuala si “ce ar trebui sa fie”.

in afard de aceasta, conform unui articol interesant din MindTools, mai jos puteti gasi
informatii referitoare la tehnicile de rezolvare a problemelor si s& dobanditi competente
care va vor ajuta sa analizati cauzele care stau la rddacina problemelor.

Definirea problemei — cheia pentru o buna definire a problemei este de a va asigura ca
aveti de a face cu o problema adevarata. Instrumente ca 5 Whys , Appreciation si Root
Cause Analysis va ajuta sa puneti intrebarea corecta si sa lucrati pe straturile problemei
pentru a descoperi ce se intdmpla cu adevarat. In acest stadiu este de asemenea
important sa va asigurati ca tratati problema din mai multe perspective.

Procesul de rezolvare a problemei — abordarea celor 4 pasi pentru a rezolva problemele
va poate ajuta in multe situatii. Totusi, pentru un proces mai cuprinzator, puteti utiliza
Simplex, Ancheta apreciativa (Appreciative Inquiry) sau Metodologia Sistemelor Soft
(Soft Systems Methodology — SSM). Acestea va arata detaliat pasii pe care ii puteti urma
pentru a rezolva o problema in mod eficient.

e Simplex presupune un proces care include opt etape: identificarea problemei,
identificarea faptelor, definirea problemei, identificarea ideilor, selectare si
evaluare, vanzarea ideii si actiunea. Aceste etape construite pe procesul descris
anterior, creeaza un ciclu al identificarii si rezolvarii problemei, care va ajuta sa
va imbunatatiti permanent organizatia.

e Ancheta apreciativa are in vedere o abordare pozitiva unica, ajutandu-va sa
rezolvati probleme prin examinarea a ceea ce merge bine in zonele invecinate

e Soft Systems Methodology este conceput pentru a va ajuta sa intelegeti
probleme complexe, astfel incat sa puteti incepe procesul de rezolvare a lor.
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Utilizeaza patru etape pentru a va ajuta sa revelati mai multe detalii referitoare la
ceea ce a cauzat problema si apoi sa stabiliti actiuni pentru a imbunatati situatia.

Bibliografie
Markman, Art, Smart Thinking: Three Essential Keys to Solve Problems, Innovate, and
Get Things Done, 2012

Kahane, Adam, Solving Tough Problems: An Open Way of Talking, Listening, and
Creating New Realities, 2007
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Analiza — Abilitatea de a va dezvolta competentele analitice
“Analizati-va viata, dragostea, viitorul cu abilitatile analitice imbunatatite.”

Descrierea abilitatii

in era digitald In care traim, pentru a fi capabil sa conduceti o afacere — fie ca este start-
up fie ca este o mare companie — este foarte important sa dobanditi puternice abilitati
analitice; colectarea, analizarea si interpretarea datelor joaca un rol cheie in conducerea
Cu succes a unei afaceri. Este clar pentru toti antreprenorii de orice varsta ca informatia
este o arma puternica si, daca este folosita cu intelepciune, ii poate ajuta sa-si atinga
obiectivele mai repede si mai eficient si sa-si depaseasca competitorii.

Competentele analitice reprezintd abilitatea de a vizualiza, articula si rezolva atat
problemele/conceptele simple, céat si pe cele complexe si de a lua decizii sensibile bazate
pe informatiile disponibile. Aceste competente includ demonstrarea abilitatii de a aplica
gandirea logica pentru a colecta si analiza informatia, conceperea si testarea solutiilor la
probleme si formularea planurilor.

Este cu adevarat important sa fiti capabil sa analizati informatia intrucat deciziile
economice pe care le luam au impact asupra modului in care traim si asupra viitorului
firmelor si pietelor. Deciziile politice pot schimba cursul legislatiei la nivel local, regional
si global. Decizile de afaceri pot duce la cresterea calitatii muncii si deschid noi
oportunitati. Deciziile personale pe care le luam afecteaza relatiile pe care le avem cu
familia, prietenii si colegii de munca.

Volumul mare de informatii existent a schimbat felul in care start-up-urile isi canalizeaza
eforturile si felul in care Tsi dezvolta strategiile pentru ca evidentiaza in mod clar daca
firma merge in directia bund. Bazele de date referitoare la indicatori permit
intreprinzatorilor sa ia decizii mult mai bine informate, sa creeze strategii de marketing
orientate pe rezultate, sa creasca vanzarile si sa-si inteleaga mai bine clientii si modul
in care produsele lor satisfac nevoile si suferintele acestora.

O combinatie a unei mai bune intelegeri, filtrari si aplicari a informatiilor va poate ajuta
sa rezolvati problemele mai repede, ducand la luarea deciziilor mai repede si intr-un mod
mai eficient. Trebuie sa invatati cum sa folositi programele Microsoft Office, precum
Excel, PowerPoint si alte instrumente de analiza a datelor si de comunicare, si poate,
mai important, trebuie sa stiti cum sa prezentati datele catre ceilalti intr-un mod care sa-
i implice in povestea dumneavoastra si sa-i motiveze sa actioneze.

Sunt mai multe exemple de competente analitice:

e Abilitati de analiza: abilitatea de a analiza trendul unui volum mare de informatii
si de a obtine un rezultat

e Lucrul cu problemele: dati exemple de rezolvare a problemelor la locul de munca
e Programarea: scrieti un program de sistem cu rezultate precise de iesire

e Raportarea: un raport scris asupra eficientei unui eveniment specific, de exemplu
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0 campanie politica;

e Gestionarea eficienta a sarcinilor: descoperiti 0 modalitate mai eficienta de
ndeplinire a unei sarcini specifice de la locul de munca;

e Proces: crearea unui set de pasi pentru a implementa un proces care poate avea
un rezultat;

e Tratarea problemelor: identificarea unei probleme si gasirea unei solutii pentru a
evita Tnrautatirea ei;

e Colectarea informatiei, analizarea rezultatelor si formularea unei solutii la o
problema.

Documente suport Si practici

Pentru a va putea dezvolta mai departe competentele analitice trebuie sa puneti
intotdeauna intrebarea corecta; sa va dati seama ce nu stiti; sa nu faceti presupuneri,
sa nu luati de bun ceea ce vedeti; transformati informatia in cunoastere. De asemenea
trebuie sa aveti in minte urmatoarele intrebari: De ce vreau sa realizez ceva? Ce suport
Tmi este necesar? Cum Tmi voi atinge obiectivele? Cat de mult va dura sa-mi pun in
aplicare planurile? Pe ce vreau sa pun accentul? Astfel va va fi mai usor sa analizati
toate datele si informatiile colectate si sa luati decizia corecta.

Arborele logic este un instrument care va poate ajuta sa stimulati procesul de gandire
pentru a acoperi toate aspectele problemei, analiza si colectarea informatiilor si luarea
unei decizii. De asemenea va va ajuta sa va focalizati pe prioritati; formeaza fundamentul
colectarii datelor; faciliteaza lucrul in echipa.

Arborele logic nu poate inlocui gandirea si creativitatea si nici analiza detaliata. Exista
trei tipuri de arbori logici:

e arborele problemei — imparte problema in sub-componente pentru a identifica
posibilele cauze;

e arborele ipotezei — structurd pentru testarea/ evaluarea unei ipoteze, prin
identificarea si verificarea sub-argumentelor;

e arborele deciziei — structureaza intrebari cheie pentru a selecta o solutie din mai
multe posibile.
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Abilitatea de a va focaliza pe client atunci cand dezvoltati un produs/
serviciu

“Fac exercitii in care-i scot pe studenti in afara sélii de curs. Nimic nu formeazéa mai bine
perceptia studentilor referitor la ideea lor sau la piata, decéat discutia cu un client. Cei mai
multi dintre studenti se simt inconfortabil atunci cand incep o discutie cu un potential
cumpdrétor. O daté ce se familiarizeazé cu aceasta abilitate, se transforma si isi modifica
modul de a gandi.” -Rodney Boehm, Texas A&M University

Descrierea abilitatii

Ce ofera start-up-ul/ compania dumneavoastra? Cui ii servesc produsele/ serviciile
oferite si ce le face diferite sau unice?

La aceste intrebari ar trebui sa raspunda start-up-urile in mod clar, eficient si repede. In
caz contrar, va puteti pierde audienta/ potentialii clienti. Ei sunt presati de timp si sunt
atatea optiuni competitive. Construirea unei propuneri de valoare solide inseamna sa
incepeti sa aveti perspectiva clientului, chiar inainte de a incepe sa va ganditi la
produsul/ serviciul dumneavoastra. Aceasta ne conduce la a incepe sa ne gandim la
nevoile clientului in termeni de sarcini pe care incearca sa le realizeze n viata cotidiana.
Clientii identifica si experimenteaza probleme sau au asteptari inainte de finalizarea
acestor sarcini, in timpul procesului si chiar dupa finalizarea lor. Aceste tipuri de
provocari si asteptari nu sunt numai functionale.

Exista doua raspunsuri diferite si integrate la intrebarea de mai sus, iar acestea sunt
legate de o abordare initiala diferita;

A. De ce ar cumpara clientul produsul meu? — abordarea legata de dezvoltarea
produsului

B. Ce diferentiaza produsul meu de cel al competitorilor? — abordarea legata de client

Propunerea de valoare pentru client este cheia unei activitati de marketing eficiente.
Aduce laolaltd nevoile clientilor, perspectiva competitiva si valoarea produsului.
Furnizeazd o declaratie concisad si suportabila referitoare la valoarea produsului.
Cuantifica modul n care aceasta valoare este bazata pe toate experientele posibile ale
utilizatorului produsului. Propunerea de valoare pentru client ofera o abordare focalizata
pe intelegerea utilizatorului vizat in contextul produsului dumneavoastra.

Pentru a dezvolta un produs util este necesar sa masurati gradul de coerentd intre
valorile si asteptarile clientilor si propunerea de valoare a companiei dumneavoastra.
Este necesar d.p.d.v. strategic sa operati modificari, ajustari si personalizari ale
produsului pe baza sugestiilor clientilor sau sa va focalizati pe diferite tipuri de clienti.

Valoarea unui produs nu este doar o chestiune de bani, ci Incorporeaza mai multe
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variabile pozitive si negative pe care clientul le va lua in considerare atunci cand plateste
pentru a-si satisface nevoile. Deci, primul pas este focalizarea pe nevoile clientilor (sau
sarcinile pe care le au de rezolvat). Ce le oferim clientilor nostri pentru a-si finaliza
sarcina? Cum ii putem ajuta sa o faca? O putem face mai bine decat competitorii nostri?

O buna analiza a propunerii de valoare incepe prin intelegerea sarcinilor si activitatilor
clientilor. Acestia sunt fiinte umane sau institutii create de oameni rationali care incearca
sa rezolve ceva in fiecare zi. Cele mai bune lucruri incep cu sarcinile pe care ihcearca
sa le duca la indeplinire, problemele pe care incearca sa le rezolve sau nevoile pe care
incearca sa le satisfaca. Ce sarcini functionale incearca clientii dumneavoastra sa
rezolve? (ex. realizarea unei sarcini specifice, rezolvarea unei anumite probleme etc.).
ce sarcini sociale incearca sa rezolve? (ex. incearca sa obtina un statut social, sa arate
mai bine etc.). Ce sarcini emotionale incearca sa rezolve? (ex. sa se simta bine,
securitate etc.). Ce nevoi de baza incearca sa-si satisfaca? (ex. comunicare).

Trebuie luate in considerare doua aspecte: 1) incercati s& nu va ganditi la solutia
dumneavoastra sau la cele existente; 2) incercati sa nu va ganditi la un anumit tip de
client.

Scopul este de a veni cu cea mai completa lista de nevoi si castiguri referitor la activitati,
sarcini si nevoi. Aceasta va va ajuta din doua motive: 1) va largi sansele de diferentiere
si va face mai usoara pozitionarea; 2) va facilita intelegerea pietei si a competitorilor
pentru ca ne permite sa intelegem mai bine tipul de nevoi carora le serveste produsul
nostru.

Partea critica a acestui proces largeste gradul de intelegere a clientilor, prin focalizarea
nu numai pe sarcinile functionale, dar si pe cele sociale si emotionale. Aceasta permite
schitarea nevoilor si a castigurilor aferente acestor sarcini. (ex. Big Ben in UK, ceasurile
Rolex si Patek Philippe).

Nevoile si Castigurile vor deveni nucleul Propunerii de Valoare din cadrul Modelului
Business Canvas. Ele exprima “buchetul” de asteptari, temeri, probleme si obstacole pe
care clientul le experimenteaza in realizarea sarcinilor. Este intotdeauna mai bine sa
luati in considerare (acolo unde este posibil) cele trei tipuri de sarcini (emotionale, sociale
si functionale) pentru ca va ajuta sa intelegeti nevoile si castigurile mai bine.

in functie de persoana schitatd in cazul clientului si prioritizarea problemelor, puteti
identifica ceea ce se potriveste in cazul fiecarui tip de client, utilizand numai contururile
socio-economice. Chiar dacéa satisfaceti o nevoie de baza, clientii sunt fiinte sociale si
emotionale, care incearca sa se afirme printre altii si sa-si gaseasca un statut emotional
specific. Cartografierea tuturor acestor aspecte in cadrul segmentului de clienti, in
canvasul propunerii de valoare, permite o intelegere mai cuprinzatoare a clientilor si
gasirea unui spatiu mai mare pe care sa concurati, 0 mai buna propunere de valoare si
poate un mai bun model de afacere.
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Odata ce ne-am explicat nevoile clientilor, iar nevoile si castigurile au fost evidentiate in
cel mai cuprinzator mod posibil, va trebui sa le prioritizam: nevoile si castigurile trebuie
ordonate in functie de intensitatea si urgenta cu care fiecare dintre nevoi afecteaza harta
consumatorului. Aceasta ne va ajuta sa intelegem ce creator de céastig, respectiv ce
satisfacator de nevoie trebuie construit sau in care trebuie investit. Pentru a face aceasta
trebuie sa& incepem cu o intrebare: care sunt persoanele (clientii) care incearca sa
rezolve aceasta activitate?

Pentru a intelege mai bine care este cel mai bun client pe care trebuie sa-I vizati, este
critic si vital sa segmentati piata si sa intelegeti cum sé& directionati comunicarea catre
segmentul vizat. incepeti sa definiti clientii pe baza profesiei lor, hobby-urilor sau a rolului
lor/ implicérii in societate (ex. asociatii sportive, voluntariat, implicare religioasa,
cercetasi, cluburi).

Materiale suport si practici

Pentru o mai buna intelegere a implicatiilor si relatiei dintre produse/servicii si
consumatori putem utiliza un instrument numit Canvasul/Panza Propunerii de Valoare
(VPC), un instrument vizual util care panorameaza in doua cadrane importante ale
Modelului de Afacere Canvas (BMC): propunerea de valoare (cadranul central al BMC
si cadranul din partea stanga, “piata” in VPC) si segmentul consumatorilor. Acest
instrument va poate ajuta n brainstorming, enuntarea ipotezelor si chiar in conducerea
testarii pietei si pivotarea deciziilor.

Se imparte in doua cadrane: in partea dreapta este segmentul consumatorilor. Acestia
incearca sa indeplineasca o sarcina care poate fi: 1) functionala, 2) emotionala sau 3)
sociala. In acest demers ei experimenteaza probleme (sau nevoi) si au asteptari
(castiguri) care pot fi functionale, emotionale sau sociale sau toate acestea in acelasi
timp.

in partea stanga este “Propunerea de valoare”, care este impartitd in trei cadrane: 1)
produsele si serviciile (cele viitoare sau cele deja existente pe piata), 2) creatorii de
castiguri, 3) satisfacatorii de nevoi/ eliberatorii de durere (a se vedea cap.7).

Cele mai multe firme mici nu-si pot permite sa plateasca studii complexe si costisitoare
de urmarire a comportamentului clientilor, studii care sunt utilizate de catre competitorii
mai mari si mai sofisticati, dar pot realiza cercetari calitative, cu costuri mai reduse sau
chiar gratuite, si sa colecteze feedback-ul: discutati cu cumparatorii despre achizitiile pe
care le fac si satisfactiile pe care le aduc produsele cumparate. Din punctul de vedere al
cercetarii de marketing, aceasta reprezintd o cercetare calitativa subiectiva, fara
interviuri standard de control. Dar furnizeaza informatii in timp util si se poate actiona
rapid. Si va va aduce in momentul cumpararii, mai aproape de clientii dumneavoastra
(ex.retaileri) si utilizatorii finali.
Handbook for Entrepreneurs and Training Curriculum Co-funded by the
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Conduceti un test referitor la nivelurile cheltuielilor de publicitate efectuate pe diferite
piete de testare sau, cu doar o singura afacere, intr-o singura locatie, pe perioade
diferite. Este destul de usor sa schimbati datele introduse referitoare la cheltuielile
aferente fiecarei piete, daca doriti sa testati mai multe piete, situate in diferite zone
geografice. Cu toate acestea, ar trebui sa se inregistreze diferente semnificative
referitoare la cheltuieli, de cel putin +/- 50% in cazul fiecarei piete, pentru fiecare variabila
referitoare la cheltuieli. Tn cazul firmelor mici (ex. un singur magazin) ar putea fi necesar
sa se modifice nivelul cheltuielilor din perioadele anterioare si sa se compare rezultatele
vanzarilor. De exemplu, incercati sa mariti cheltuielile facute cu publicitatea in ziarul local
cu 50% fata de acelasi trimestru din anul anterior.

Examinati nivelul facturilor referitoare la vanzarile saptaménale in cazul noilor produse,
comparativ cu cele aferente produselor curente. Aceasta este o cale indirecta, dar
gratuita, pentru a masura achizitia initiala comparativ cu necesarul de stocuri.

Bibliografie

Value Proposition Design: How to Create Products and Services Customers Want,
Alexander Osterwalder

Resurse suplimentare $i link-uri

Pamela Hudadoff, The Customer Value Proposition Differentiation through the Eyes of
Your Customer

http://www.engr.colostate.edu/~marchese/stese/reading2.pdf

http://www.entrepreneurial-insights.com/business-model-canvas-creating-value-
proposition/

Marketing Audit for Knowledge Intensive Business Services Ettore Bolisani and Enrico
Scarso Department of Management and Engineering, University of Padua, Vicenza, Italy

Improving Customer Participation in Knowledge Intensive Business Services Mekhalil
Mustak Turku School of Economics, University of Turku, Finland

http://www.businessdesigntools.com/portfolio-items/persona-canvas

https://www.bizfilings.com/toolkit/research-topics/marketing/products-
pricing/generating-and-evaluating-new-product-ideas
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Competitia — abilitatea de a va urmari competitorii

Invétati-va domeniul si competitia inainte de a incepe afacerea” - Carl Koop, Bijou Basin
Ranch

Descrierea abilitatii

in lumea moderna de azi, supraincdrcatd cu tot felul de continuturi si zgomot
informational, este necesar sa& va evidentiati ,dramatic’ de competitie pentru a fi
remarcat. Exista mai multe feluri de a o face, insad cea mai usoara cale de a performa
mai bine este sa invatati de la concurentii dumneavoastra. Si sa incercati s-o faceti mult
mai bine. Daca faceti acelasi lucru ca ceilalti, cum va puteti astepta sa iesiti in evidenta?
Sau, si mai rau, de ce ar cumpara cineva de la dumneavoastra daca poate cumpara
acelasi produs de la alte firme?

De aceea analiza competitivitatii afacerii este atat de importanta.

Documente suport si practici

intelegerea a ceea ce se intdmpld in afara afacerii dumneavoastra este un aspect
esential al planificarii strategice. Exista cateva instrumente analitice utile disponibile,
care va pot ajuta sa cunoasteti factorii cruciali din mediul de afaceri si motoarele
competitivitatii Tn domeniul dumneavoastra, ca prim pas in analiza competitorilor. De
altfel, foarte multi oameni de afaceri incearca sa inteleagd, mai detaliat, ce fac
concurentii lor.

Exista o piata emergenta, care ofera instrumente pentru analiza competitorilor. Puteti sa
gasiti 15 dintre acestea in acest articol, care pot fi folosite cu o intelegere a conceptelor
de baza referitoare la marketingul digital. Unele dintre acestea ofera un serviciu initial
gratuit, dar daca doriti sa aveti mai multe date, aceste servicii sunt contra cost. Totusi,
puteti face multe utilizand acesti pasi simpli, furnizati de impactbnd.com blog.

e Identificati cinci sau zece competitori din nisa dumneavoastra.
e Analizati si comparati continutul paginilor web ale competitorilor — vedeti ce ofera

e Verificati-le integrarea in social media — ce posteaza, cat de des, cati urmaritori
au?

e Identificati zonele in care prezenta dumneavoastra online, produsele sau
serviciile pot fi imbunatatite.

e Propuneti imbunatatiri

Cand sunt gata aceste imbunatatiri, utilizati tehnicile de hacking a cresterii. Uneori,
metoda poate fi aplicatd numai in cazul unui anumit competitor — deci, faceti benchmark
pe obiectivele importante si vedeti care este diferenta.
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Daca afacerea a inceput la nivel local si nu este atat de digitalizata, incercati sa
identificati zona Tn care veti vinde produsul sau serviciul. Apoi, puteti aplica cateva trucuri
referitoare la cercetarea de marketing de baza, cum sunt:

e Cumparati de la magazinele competitorilor: in functie de tipul afacerii, 7i puteti
suna, le puteti vizita birourile si sa le cumparati produsele. Obtineti o lista de
preturi.

e Discutati cu clientii competitorilor: ce le place si ce le displace? De ce si cum
decid clientii?

e Daca competitorii sunt locali, cautati in cartea de telefon si verificati anunturile/
reclamele cu care concureaza. Analizati ce spun in aceste anunturi, ce aspecte
sunt evidentiate. De asemenea, verificati ziarele locale, mai ales cand activati
intr-un domeniu care se adreseaza publicului (ex. instalatii de aer conditionat).

Totusi, fara o prezenta online, veti pierde informatii semnificative referitoare la ceea ce
fac competitorii dumneavoastra.

Bibliografie

e Business and Competitive analysis - https://www.amazon.com/Business-
Competitive-Analysis-Effective-Application/dp/0132161583

Resurse suplimentare si link-uri

e https://hackernoon.com/9-reasons-nobody-pays-attention-to-your-content-you-
need-to-hear-this-77bbcd01faal

e https://awario.com/blog/5-reasons-to-keep-a-close-eye-on-your-competition-on-
social-media/
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Planificarea — abilitatea de a va planifica traseul/ parcursul

Cum va arata afacerea dumneavoastra peste trei ani? Aveti o foaie de parcurs pentru a
ajunge de la situatia de astazi la ceea ce ati prevazut pentru viitor? Veti fi mai aproape
de realizarea viziunii anul viitor? Nimeni nu poate prezice viitorul. Dar daca nu schimbati
nimic, viitorul nu va fi diferit de trecut.

Strategia inseamna alegerea constienta a unei directii clare referitoare la dezvoltarea
companiei. Cu aceste cunostinte, veti fi capabil sa raspundeti proactiv la schimbarile din
mediul de afaceri.

Pentru antreprenorii la inceput de drum, planul de afaceri si planul strategic par acelasi
lucru. lata care sunt diferentele:

Planul de afaceri Planul strategic

Se refera la ce anume veti face pentru a | Se refera la modul in care va veti atinge
castiga bani. Este baza pentru intreaga | obiectivele de afaceri in urmatorii trei sau cinci
activitate (plan pe termen lung). ani (plan pe termen scurt sau mediu).

-defineste oportunitatile de marketing pe care

: . intentionati sa le valorificati
-defineste scopul afacerii ’ ’ ’

-ofera directia pentru a pune in practica

-structureaza ideile principale obiectivele planificate

-descrie |dee'a .(.j.umnegvogstra de afaceri -prioritizeaza nevoile financiare
pentru potentialii investitori
-va ajuta la construirea avantajului competitiv

-stabileste termene limita si benchmarking
(acestea reprezinta parti ale planurilor
operationale in cazul firmelor mari)

Pe scurt — aveti nevoie de pasi/ etape si termene limita pentru a sti daca afacerea merge
pe drumul cel bun sau nu. Este un proces repetitiv care trebuie urmat in mod regulat, in
mod normal in fiecare trimestru.

Documente suport si practici

Luati n considerare un extras din statisticile realizate de Balanced Scorecard
Collaborative, o organizatie focalizata pe strategiile de management in firme:

e 86% din echipele de conducere petrec mai putin de o ora pe luna pentru a discuta
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strategia.

e 60% din organizatii nu coreleaza strategia cu bugetarea.

Deci, care sunt eventualele rezultate ale acestor constatari?

Dificultati Tn conducerea afacerii si chiar faliment.

De fapt, planificarea afacerii poate fi distractiva. Sa creati ceva pe baza visurilor si ideilor
dumneavoastra — poate fi unul dintre cele mai excitante si recompensatoare procese pe
care le parcurgeti. in realitate, deja aveti un plan strategic, chiar daca este numai in
mintea dumneavoastra. Deci, treceti la urmatoarea etapa, scrieti-| (poate dura doar
cateva ore de lucru).

Practic, elementele planului strategic ar trebui sa includa:
e Declaratia de misiune si viziunea
e Scopul si obiectivele
e Strategiile pe care le veti utiliza pentru a atinge obiectivele

e Planurile de actiune pentru a pune in practica strategiile

in realitate, planificarea strategica structurata nu inseamna mai mult; este o cale mai
buna pentru a face ceva ce a fost facut.

Bibliografie

Strategic Planning For Dummies - http://www.dummies.com/store/product/Strateqic-
Planning-Kit-For-Dummies-2nd-Edition.productCd-1118077776,navld-322439,descCd-
tableOfContents.html
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Intrati pe digital - si online

“Firmele care decid s& nu fie parte a revolutiei digitale vor dispérea in mai putin de 10
ani [...] Nu au altd opfiune decat s& se reinventeze.” - Pascal Buffard, CEO of Axa
Technology Services

Daca 85% din companii se gandesc la transformarea digitald — nu este atunci momentul
potrivit s& ne gandim la infiintarea unei companii? Motivul este foarte simplu — clientii
dumneavoastra!

Internetul este parte a rutinei noastre zilnice; nu un lucru pe care il utilizam ocazional si
nu este numai despre social media. Internetul sta acum la baza comunicarii in afaceri si
confortul consumatorilor este probabil cel mai critic factor, atat timp cat 71% dintre
acestia cred ca vor obtine un pret mai bun online. Internetul inseamna de asemenea
accesul la piata mondiala si exploatarea competitiei globale.

Utilizarea resurselor digitale vizeaza doua arii diferite — interne si externe. Digitalizarea
interna reprezinta procesul de organizare a procedurilor interne, iar digitalizarea externa
se refera la modul in care clientii nostri pot ajunge la noi, pot cumpara de la noi si se pot
bucura de produsele / serviciile pe care le oferim. In timp ce digitalizarea externa este
aproape totdeauna online, companiile mari utilizeaza digitalizarea interna pe
computerele si serverele din locatiile pe care le detin. Tn ultimii ani, solutiile de stocare a
informatiei in cloud sunt tot mai folosite si duc la o noua transformare — eliminarea
locatiilor digitalizate si utilizarea cloud-ului.

Materiale suport si practici

Un sondaj destul de recent, realizat in cazul a 550 start-up-uri de pe BestVendor a ajuns
la concluzia ca majoritatea folosesc resurse din cloud: QuickBooks (71%) pentru
evidenta contabild, Google Analytics (70%) pentru Bl, Salesforce.com (59%) pentru
managementul relatiilor cu clientii si Dropbox (39%) pentru depozitare si salvarea
copiilor. Un raport din anul 2018, despre 280 North Inch., un start-up din San Francisco
care realizeaza prezentari si softuri de dezvoltare web a aratat faptul ca fondatorii
companiei au inregistrat cheltuieli lunare de 4,500 USD prin utilizarea unui cod gratuit
de acces si inchirierea de spatiu web de la Amazon Web Services. Dupa cum mentiona
Chris Sacca, un investitor in 280 North Inc. si fost director al Google Inc. ,directia
principala in aceste companii este inchirierea si mancarea ... Acum 10 ani nu ma
gandeam ca poti scrie o linie de cod pentru mai putin de 1 milion USD.”

Utilizarea cloud-ului Tnseamna, in mod definitiv, o schimbare in gandirea utilizatorului.
Nu stii unde sunt stocate datele tale ... insa pentru un tarif scazut (uneori chiar gratis)
altcineva are grija de salvarea copiilor fisierelor tale, luarea masurilor de securitate
necesare, permanent. Nu aveti nevoie sa luati fisierele cu dumneavoastra atunci cand
va deplasati si le puteti accesa sau edita cu ajutorul telefonului, tabletei sau laptopului.
Este biroul mobil perfect!
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Nevoia de birou

Microsoft office reprezintd incd un standard de facto pentru utilizarea la birou. Tn trecut,
Microsoft a format piata prin experienta unica a utilizatorului, interfata si structurarea
fisierelor. Toatd lumea cunoaste fisierele cu extensia .doc si .ppt, iar PowerPoint este
numele generic in cazul slide-urilor.

Dar, odata cu aparitia Internetului si cloud-ului, lucrurile s-au schimbat. Google si-a
produs propriile programe Office, complet gratuite si care ofera posibilitatea ca mai multe
persoane, aflate in locatii diferite, sa lucreze pe acelasi document. Astfel, puteti lucra la
planul de marketing in acelasi timp cu consultantul dumneavoastra care se afla in alta
tara. Sau in acelasi timp cu intreaga echipa. Imaginati-va facand asta offline — fiecare isi
trimite documentul de lucru prin e-mail, cineva 1l actualizeaza, lasand la o parte ceva, in
mod neintentionat, trimite fisierul actualizat din nou prin e-mail, obtine feedback-urile ...
Este o munca plictisitoare si mai putin productiva.

Cativa dintre utilizatorii cu vechime ai Microsoft Word au spus ca Google docs nu este
atat de versatil ca Microsoft Word. Poate ca este adevarat, dar este de asemenea
adevarat ca statisticile spun ca 90% dintre functii nu sunt folosite de catre majoritatea
utilizatorilor.

Nu este o intrebare relativ la Microsoft Word sau Google Docs — ci despre instrumente
offline sau online, beneficile acestora si economiile banesti. Trebuie sa instalati
instrumente offline, sa le actualizati periodic si, in general, sa le platiti ( ca de exemplu
Microsoft Office). Deci, de ce sa plateasca cineva pentru aceasta, daca sunt si alte
alternative online, gratuite, fard a fi necesara instalarea sau mentenanta din partea
utilizatorului?

Pentru 90% din birouri, versiunea gratuita online a Microsoft Word 2016 reprezinta
instrumentul perfect. Sau puteti utiliza orice pachete office gratuite online care vi se
potrivesc si care sunt descrise in _articolul urmator.

Software-ul ca serviciu (Saas)

Acest titlu poate parea descurajator, dar denota doar o parte de soft dezvoltata de cineva
si care poate fi utilizata folosind un browser. Acest soft poate reprezenta instrumentul pe
care-| folositi zilnic — de la evidenta contabila la design, managementul relatiilor cu clientii
sau jocuri. Este esential sa stiti c& are atasat un model de afaceri. iInseamna ca se
plateste sub forma unui tarif lunar, dar in general fiecare furnizor ofera o versiune gratuita
a versiunii de baza. Un antreprenor destept isi poate configura intregul birou cu ajutorul
versiunilor gratuite ale softului.

Nu se refera numai la ceea ce este necesar pentru indeplinirea sarcinilor zilnice ale
organizatiei. Solutiile bazate pe cloud va ofera oportunitatea de a va oferi produsele sau
serviciile clientilor, intr-o modalitate mult mai accesibila decét oricand.

Handbook for Entrepreneurs and Training Curriculum

- Co-funded by the
[ B Erasmus+ Programme
; Pa 7 .
H1 E isob @ QE lrne 9e of the European Union
iz B e ¢ Project Nr: 2017-1-R001_KA202037218



https://www.thebalanceeveryday.com/free-online-word-processors-1356661

Mutti':@’nt

e Daca aveti nevoie de o pagina web obisnuitd, o puteti realiza chiar
dumneavoastra in doar o zi, fara a fi nevoie de abilitati tehnice deosebite,
utilizand template-urile furnizate de diferite site-uri precum www.wix.com sau
www.web.com. Puteti gasi alte optiuni in_cadrul acestui articol. Toti acesti
furnizori ofera site-uri pentru magazine online si plati online. Ceea ce acum cétiva
ani parea imposibil pentru un antreprenor, astazi poate fi realizat destul de usor.

e Va puteti oferi produsele (sau chiar serviciile) pe marile platforme de cumparaturi
online - precum eBay, Amazon sau Shopify. Pe aceste platforme nu este necesar
sa va ganditi cum sa va organizati magazinul online si cum sa procesati platile —
trebuie doar sa va focalizati pe produsele dumneavoastra. Furnizorii acestor
platforme va ofera de asemenea si diferite instrumente pentru analiza evolutiei
preturilor unor produse similare, respectiv momentul vanzarii, dar trebuie sa va
amintiti ca sunteti in mijlocul unei competitii acerbe. Partea buna este ca va va
costa mai putin testarea produsului, dar e nevoie de destul de mult timp si rabdare
pentru a fi gasit si recunoscut de consumatori. n acest articol puteti afla cum va
puteti deschide un magazin online pe Amazon.

Organizarea afacerii

Atat timp cat nu va putem oferi raspunsul referitor la ceea ce este necesar pentru
afacerea dumneavoastra, intrucat este diferit in cazul fiecarei firme, iata o lista a
aspectelor la care trebuie sa va ganditi:

e Organizati munca pentru echipa dumneavoastra: este esential sa stiti ca alocarea
sarcinilor pentru fiecare membru al echipei si comunicarea acestora, mai ales
daca va aflati in birouri sau locatii diferite, nu este o treaba usoara. Timpul e-
mailurilor si foilor de lucru a trecut, acum sunt o serie de instrumente care
demistifica confruntarea tuturor informatiilor. Puteti utiliza in acest sens Trello,
Airtable sau Yalla.

e Managementul fluxului de lucru — organizati procesele de lucru din firma: probabil
nu ati auzit niciodata de ele, dar aceste instrumente sunt cele mai potrivite pentru
a coordona activitatea. Daca, spre exemplu, aveti o procedura pentru pregatirea
documentatiei pentru contabilul dumneavoastra, puteti stabili toti pasii acestei
proceduri si sa-i operationalizati. Persoanele implicate in proces nu trebuie sa
cunoasca intregul proces — trebuie doar sa primeasca sarcina, s-0 duca la
indeplinire, sa adauge fisiere si sa dea click pe butonul ,done” (indeplinit). Softul
pentru automatizarea proceselor va salva informatia si o va transmite urmatoarei
persoane implicate in acest proces. Folosind acest instrument, finalizati imaginea
de ansamblu a stadiului in care va aflati in cadrul procesului, care sunt termenele
limita si, de asemenea, ati realizat si o analiza. Puteti utiliza Pipefy, Elegantt for
Trello sau Process.

e Datele referitoare la clienti sunt probabil cel mai important activ al
dumneavoastra. Lucrul cu clientii, managementul vanzarilor, stocarea si
organizarea tuturor informatiilor referitoare la vanzari intr-un singur loc este o
necesitate. In acest sens puteti utiliza versiunile gratuite sau contra cost ale
Bitrix24, Podio sau Wrike.
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Resurse suplimentare si link-uri

e How Cloud Computing is Fueling the Next Startup Boom -
https://www.forbes.com/sites/joemckendrick/2011/11/01/cloud-computing-is-
fuel-for-the-next-entrepreneurial-boom/#6f57e8a01db8

@Modelul de Afacere Canvas si
metodologia Lean Start-Up

Tn ultimii ani au fost folosite doua paradigme principale in dezvoltarea afacerii, idei pe
care orice antreprenor de azi sau potential antreprenor ar trebui s le stie!

Una dintre acestea este metodologia “Lean Start-Up”, elaborata de Eric Ries, iar cealalta
Modelul de Afacere Canvas (Business Model Canvas), dezvoltat de Alexander
Osterwalder si Yves Pigeur, prezentat in cartea “Business Model Generation”.

Desi nu orice intreprinzator, asociat unic sau liber profesionist se straduieste sa devina
urmatorul Apple sau Google sau TESLA, oricine poate invata cateva din principiile
dezvoltate de catre autori.

Mai cu seama, focalizarea pe client si nevoile sale (propunerea de valoare), si nu pe
tehnologie, invatarea rapida si invatarea din feedback-ul clientului, sunt in contrast cu
scoala veche de afaceri. Fondatorii acesteia se focalizau pe modul in care Tsi desfasurau
activitatea comerciala si modalitatea cea mai buna de a o face, iar planificarea era
considerata mai importanta decéat invatarea rapida.

Metodologia lean start-up este o metodologie pentru dezvoltarea afacerilor si a
produselor, ce are in vedere scurtarea ciclurilor de dezvoltare a produselor. Creatorii de
afaceri sunt incurajati sa emita ipoteze, sa realizeze prototipuri, sa ceara feedback si sa-
si adapteze produsul sau serviciul cat mai rapid. Ideea de baza este sa esuati atata timp
cat nu este prea costisitor si apoi sa va imbunatatiti produsul.

Principile de baza sunt enuntate 1in cartea “The Lean Start-Up®
(http://theleanstartup.com/book ). O serie de alte informatii utile pot fi accesate pe
website si introducand ca si cuvinte cheie de cautare ,lean startup” pe YouTube, care
abunda de prezentari utile. De aceea cateva propozitii ca impuls pentru a studia aceste
prezentari mai cuprinzatoare, sunt suficiente aici.

Un risc semnificativ pentru noile afaceri este legat de faptul ca investesc multe resurse
in modele de afaceri netestate (facilitati de productie, resurse umane, promovare etc.),
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deci exista riscul ca acele modele sa nu genereze profit, daca ipotezele de la care s-a
pornit au fost gresite.

De aceea, 0 abordare la scara mica poate fi folosita pentru testarea validitatii modelului
de afaceri si a capacitatii de a atrage clienti. Numai dupa ce modelul a fost validat se
poate investi in extinderea afacerii.

Inspirata de ideile productiei lean, aceasta metodologie cauta sa elimine tot ce nu e
necesar pentru producerea valorii de baza si/sau testarea atractivitati modelului de
afaceri in faza de inceput.

Feedback-ul clientilor trebuie colectat cat mai devreme, astfel incat firma sa se asigure
ca nu investeste in produse/ caracteristici pe care nu le vrea nimeni (cu exceptia celor
care le-au inventat). Economisirea acestor costuri poate reduce, de asemenea,
dependenta de investitorii din afara firmei si, ca atare, s& mentind independenta
fondatorilor si creste adaptabilitatea, dar si limitarea riscurilor personale.

Un concept cheie este cel al ,produsului minim viabil” (MVP), care este un prototip care
este dezvoltat pana in stadiul in care un feedback semnificativ al clientului poate fi
colectat. Acest feedback poate include caracteristici dorite sau de baza, design, utilizari
si punctul de vedere asupra pretului (cat ar plati clientul pentru un asemenea produs/
serviciu?).

Un concept legat de metodologia lean start-up este cel al ,divizarii testarii” (,split
testing”), pornind de la ideea ca potentialii clienti sunt confruntati cu mai multe versiuni
ale produsului propus, pentru a observa pe care-| prefera. Astfel de testari pot fi realizate
cu o rigoare stiintifica variabila, depinzédnd de buget si ambitii. De asemenea, cel mai
bine este sa folositi cel mai comercial design care ofera informatia necesara.

Cum poate afla antreprenorul daca este pe drumul cel bun? Conceptul ,masuratorilor
actionabile” (lista de valori asupra carora se poate actiona) se refera la indicatorii care
ne aratd un progres real si relevant, versus simplele ,masuratori de orgoliu” (lista de
valori inutile), care pot arata bine, dar nu au un impact semnificativ asupra rezultatelor.
De exemplu, un numar de vizualizari ale website-ului poate fi o buna conditie initiala, dar
opiniile tuturor celor din grupul tintd si dezvoltarea unui numar de promotori sunt
masuratori mai importante.

Per ansamblu, metodologia poate fi sintetizata ca un proces de ,Construire-Masurare-
Invatare”, Tn mod specific un proces in care aceste etape se parcurg cu vitezd maxima.
Eficienta si sansele de succes ale modelului de afaceri sunt masurate prin gradul de
stapanire a acestui ciclu.

Cea de-a doua inovatie importanta din ultimii ani, strans legata de metodologia lean start-
up si care sustine aplicarea acesteia este Modelul de Afacere Canvas (Business Model
Canvas).

Are la baza un sablon pentru managementul strategic inventat de catre Alexander
Osterwalder in 2008.
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Acest model poate fi folosit atat pentru a dezvolta noi modele de afaceri, céat si pentru
documentarea celor existente .

,Canvasul”, o prezentare sub forma de afis, consta in noua cadrane: activitati, parteneri,
resurse, propunerea de valoare, clienti, canalele de distributie, relatiile cu clientii, costuri
si venituri.

Osterwalder si colegii lui au crezut in schimbul de idei si de aceea au distribuit materialul
si conceptele pa pagina lor web https://strategyzer.com/, sub forma unei licente non-
comerciale .

Cu o cautare rapida pe YouTube puteti obtine foarte multe prezentari; de aceea
consideram ca o scurta discutie a elementelor principale ale conceptului de baza este
suficienta.

Tabel: Modelul de afacere canvas

The Business Model Canvas S

Key Purtners G- | Key Activities ;i Vulure Propositions |7 Customer Relationshipd " ) | Castomer Segments
-— AN e — \Y
Key Resources ) Chananels \:,'
&
Cost Structure \, Revenue Streams Y
wrew basbarmmmnnde lraerative com 008 ®

Prin utilizarea BMC (Business Model Canvas), dumneavoastra, in calitate de fondator,
veti fi capabil sa va ganditi la elementele modelului de afaceri intr-un mod mai sistematic
si mai ludic. Lucrul cu BMC va va permite sa ,experimentati in minte”, sa discutati cu
partenerii si colegii si sa dezvoltati alternative multiple inainte de a investi masiv intr-o
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idee de afaceri, sau chiar numai in realizarea unui plan de afaceri elaborat, dupa cum
se cere in multe tari.

In consecinta, inventatorii modelului revendica faptul ca au atins mai mult de 5 milioane
de utilizatori ai BMC.

Conceptul BMC a devenit un element esential in implementarea conceptului Lean Start-
Up, dupa cum arata in prezentarea sa Alexander Osterwalder:

https://www.slideshare.net/Alex.Osterwalder/creativity-world-forum-
belgium?ref=https://www.startplatz.de/startup-wiki/business-model-canvas/

intrebarea referitoare la ,Cum putem livra valoare clientilor?* a fost discutat in capitolul
4. Pentru a livra valoarea corespunzatoare in cazul principalelor componente necesare,
trebuie luati In considerare mai multi factori. Metodologia BMC este in prezent cea mai
recomandata pentru a reflecta asupra acestor componente, pe baza unui format usor de
utilizat si care va poate inspira, de fapt un afis de o pagina.

Componentele canvasului sunt urmatoarele:

* Segmentele de clienti (analiza diferitelor tipuri de consumatori Si
clasificarea acestora n functie de nevoi si caracteristici)

. Canale (stabilirea celor mai bune cai pentru a livra propunerea de
valoare, in termeni de viteza, efectivitate si eficienta a costurilor)

. Relatiile cu clientii (identificarea celor mai potrivite tipuri de relatii de
mentinut cu diferitele segmente de clienti)

. Fluxurile de venituri (stabilirea modului de realizare a veniturilor in
cazul fiecarui segment de clienti)

. Activitati cheie (descrierea concisa a activitatilor prin care se
realizeaza propunerea de valoare)

. Resurse cheie (determinarea a tot ceea ce este necesar pentru a
crea valoare pentru clienti)

. Parteneri (stabilirea partenerilor necesari pentru a dezvolta celelalte
activitati in afara activitatilor cheie)

. Structura costurilor (descrierea consecintelor monetare ale intregului
model de afaceri)

Mai jos, fiecare dintre aceste componente este explicata pe scurt:

O multitudine de informatii referitoare la aceastd metodologie, sabloane (inclusiv o
licenta non-comerciala), canvasul cu rezolutie ridicatd si link-uri la numeroasele
prezentari pot fi gasite pe site-ul fondatorilor acestei metode: https://strategyzer.com/.

Segmentele de clienti

Fiecare afacere tinteste un grup specific de clienti. Vizeaza persoanele care ar putea
avea nevoie de produsele ei, pentru care aceste produse au valoare ridicata, deci sunt
dispusi sa plateasca pentru ele. Poate fi un grup mai mic de persoane (0 nisa) sau poate
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fi aproape orice persoana (in cazul produselor de masa). Reflectarea profunda la
potentialii consumatori, 1l ajuta pe antreprenor sa-si adapteze produsul si sa se adreseze
persoanelor potrivite. De asemenea, 1l ajuta sa distinga utilizatorii finali din cadrul
clientilor. De exemplu, aproape toata lumea foloseste Google, in timp ce clientii actuali
sunt numai agentiile de publicitate, intrucat numai acestea le platesc celor de la Google.

Deci fiecare antreprenor trebuie sa se intrebe: care sunt clientii mei potentiali?

Propunerea de valoare

Am discutat despre aceasta in capitolul 4. Scopul afacerilor este de a rezolva probleme
reale sau cel putin sa ajute la indeplinirea unei dorinte pe care oamenii din viata reala o
au. Propunerea poate fi un nou brand, sau o imbunatatire a unuia existent, o mai buna
imagine, mai moderna, un produs mai ieftin sau mai eficient. De aceea trebuie sa va
ganditi la urmatoarea intrebare: ce beneficiu au clientii daca lucreaza cu mine / daca-mi
cumpara produsul? Trebuie sa raspundeti la aceasta intrebare foarte clar si concis.

Canale (de distributie)

Cum veti interactiona cu clientii dumneavoastra? Cum le veti capta atentia? Cum va veti
distribui produsul? Cum le veti furniza serviciile post-vanzare? Acesti factori se numesc
canale, iar eficienta si eficacitatea lor poate fi foarte importantd pentru profitabilitatea
afacerii.

Relatiile cu clientii

Cum vor fi relatile cu clientii dumneavoastra? Vor fi de tipul fata in fata? Vor fi
automatizate? Produsele dumneavoastra vor fi personalizate, asa incat va trebui sa
interactionati mai mult cu clientii? Cum va veti fideliza clientii? Cum i veti incuraja sa
cumpere mai mult de la dumneavoastra? Toate aceste aspecte trebuie planificate,
revizuite si gandite in mod regulat.

Fluxurile de venituri

Cum va veti asigura ca veti incasa la timp contravaloarea produselor/ serviciilor, pentru
a va onora mai departe obligatile referitoare la afacere? Exista mai multe modele
referitoare la frecventa incasarii, de la plata integrala, la plati lunare mai mici sau rate
lunare pentru inchirierea produsului. Fiecare dintre acestea are avantaje si dezavantaje
care trebuie luate in considerare. Un aspect important de avut in vedere este modul de
stabilire a pretului: pretul propus si modul de plata este potrivit pentru clientii vizati?

Resurse cheie

in mod evident, realizarea de produse sau prestarea de servicii si livrarea acestora catre
clienti necesita mijloace. Resursele cheie sunt acelea care sunt indispensabile pentru a
incepe afacerea. De ce fel de resurse fizice, umane si financiare avem nevoie?

Activitati cheie
Acelasi lucru este valabil si in cazul activitatilor. Acest cadran va incurajeaza sa afirmati
clar: care sunt activititile de baza pentru livrarea propunerii de valoare? In functie de
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specificul afacerii, acestea se pot referi la producerea unui anumit bun sau abilitatea de
a rezolva o anumita problema a clientului, care necesita cunostinte de specialitate,
comunicare eficienta si alte competente legate de consultanta.

Parteneriate cheie

Cel mai adesea este mai eficient sa nu faceti dumneavoastra totul. Este recomandat sa
stabiliti relatii cu persoane sau organizatii care pot contribui la realizarea produsului cu
costuri mai mici decat daca ati face totul in cadrul firmei. De aceea este logic sa stabiliti
parteneriate strategice cu furnizorii de servicii sau alte afaceri care nu intra in categoria
concurentilor. Ganditi-va la cine va va ajuta sa realizati produsul cel mai eficient si cu
cea mai mare eficacitate!

Structura costurilor

Activitatile cheie, parteneriatele si resursele se traduc in costuri. Fiecare afacere trebuie
sa-si inregistreze si monitorizeze costurile. Ce costuri nu pot fi evitate? Ce costuri pot fi
diminuate? In ce situatii nu ar fi intelept sa incercam sa le diminuam? Modelele de afaceri
pot fi diferentiate si in functie de structura costurilor. Vizeaza cel mai scazut cost posibil
sau sunt orientate pe o clasa ridicata sau chiar valoare unica, indiferent de cost?
Costurile sunt fixate sau scalate in functie de nivelul productiei? in mod ideal, puteti vinde
mai mult fard ca costurile sa creasca in mod proportional? Aveti in vedere faptul ca
structura costurilor reprezinta un factor cheie in cazul fiecarui model de afacere.

Bibliografie:

Eric Ries: The Lean Start-Up — The Book

Alexander Osterwalder & Steves Pigeur: Business Model Generation
Translations of these books are available in all relevant languages.
Derivatives of the concepts are developed in additional books.

Both authors maintain websites which are rich in resources and which both include a
blog which references to the latest developments and use cases.

Lean Start Up: http://theleanstartup.com/

BMC: https://strategyzer.com/
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