Fenomenul “Criza de Crestere” – normal pentru o Firma Romaneasca Mare: Cum limitam efectele negative?

CRIZA DE CREŞTERE ŞI MENTALITATEA

MANAGEMENTULUI FIRMELOR PRIVATE
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Circa 600.000

firme

Circa 6.000

firme

Firmele private româneşti evoluează rapid în condiţiile tranziţiei, întâmpinând noi categorii de probleme în fiecare stadiul evolutiv, fiind într-un permanent proces de redefinire a relaţiilor cu tertii. Printre problemele pe care trebuie să le înfrunte, unele provin din mentalitatea neadecvată a managementului, din viziunea acestuia despre afacere, despre relaţiile cu terţii, despre rolul personalului, etc. Astfel, capacitatea de schimbare a modului de percepere a afacerii în timp, poate ea în sine să devină un obstacol (dacă nu permite o înţelegere adecvată) sau o oportunitate de a devansa competitori care au astfel de probleme.

Din desenul alăturat se poate observa că o societate are un ciclu de viaţă în care parcurge mai multe etape (într-o fază de creştere), ajunge la un echilibru si apoi îmbătrâneşte. Funcţie de resursele disponibile (interne şi atrase) şi de condiţiile mediului în care societatea îşi desfaşoară activitatea, unele etape pot fi depăşite sau nu, pot fi parcurse în viteză sau pot fi chiar reluate (în cazuri induse de privatizare, divizare, retehnologizare, restructurare, schimbare a echipei manageriale, training intensiv, etc.)

Dacă considerăm numai societaţile comerciale româneşti, am putea regăsi societăţile comerciale private în partea stângă (teoretic circa 600.000, din care relativ foarte putine au depaşit zona 1) iar cele cu capital social de stat (circa 6.000), în partea dreaptă, în zona 3.

Astfel, stabilizarea activităţii între punctele A şi C reprezintă obiectivul firmelor private, pe când firmele cu capital social de stat ar putea să-şi dorească tranziţia din zona 3 în punctul C.

PARTEA I. FIRME PRIVATE

In cele ce urmează, vom face referiri numai la managementul firmelor private româneşti, omiţând alţi factori şi influenţe (de mediu, etc). Vom face referiri îndeosebi la limitările şi problemele ce provin din modurile neadecvate de raportare la problemele existente, a managerilor români.
Tipuri de probleme întâlnite până la atingerea punctului A:

1) Entrepreneurii români par să considere că afacerile ar semăna mai mult cu jocurile de noroc (adică ar fi nişte încercări – după cum mulţi se justifică si/sau consolează). Aceştia nu prea au facut multe verificări iniţiale, înainte de a se lansa într-o nouă afacere. Este adevărat că mediul economic încă este foarte imprevizibil, însă de multe ori entrepreneurii nu au nici reflexul unor minime verificări. Astfel, rareori există de la început un plan scris (plan de afaceri cu precizarea macar sumară a unor etape şi obiective cantitative), care să uşureze comunicarea cu terţi (asociaţi, finanţatori, furnizori, clienţi, etc) şi să permită verificarea parcurgerii unor etape. Credibilitatea inspirată de un astfel de entrepreneur partenerilor săi de afaceri, nu poate fi decât foarte redusă. Pentru cei mai mulţi, a-ţi face o firmă în anii 1990, 1991 a fost aproape o modă, un orgoliu. In prezent, intenţiile de înfiinţare a unor noi firme, presupun cel putin riscuri si consideratii mult mai mari: capitalul social minim de 3 milioane lei plus cheltuieli de constituire de circa 1 milion lei, reprezintă o totuşi o sumă deloc neglijabilă

2) Necunoaşterea suficientă a unor aspecte legate de legislaţie, cunoştiinţe contabile de bază precum şi a altor obligaţii şi proceduri asociate activităţii lunare a unei firme, pot duce rapid la costuri surprinzător de mari (amenzi, servicii contractate în regim de urgenţă, etc). Astfel se poate intra rapid în blocaj financiar (lipsa de lichidităţi). Aceasta superficialitate ar putea fi explicată prin faptul că prea mulţi ani înainte de 1989 s-a sugerat eficient că muncitorul (şi inginerul) au o cunoaştere şi educaţie multilaterală şi deci pot uşor şi oricând prelua şi rezolva noi probleme. Entrepreneurii cu vechime, se referă cu orgoliu la “contabilul meu”, “avocatul meu”, “secretara mea”, etc. Pe de-o parte este un mod de recunoaştere a dependenţei faţă de ajutorul acestora, pe altă parte este deseori un mod de epatare care nu poate decât să jeneze persoanele în cauză. Cert este că lansarea unei afaceri fară asigurarea din timp a unui sprijin adecvat din partea unor astfel de specialişti (chiar în regim de colaborare), se poate dovedi o aventură cu stress şi costuri ridicate.

3) Excesul de voluntarism asociat spiritului entrepreneurial (care este un ingredient esenţial pentru curajul necesar începerii unei afaceri), poate duce la ignorarea sau omiterea unor limitări vizibile existente în mediul economic. Acest voluntarism este de multe ori amplificat de viziunea entrepreneurului axată pe calitatile produsele sale şi nu pe piaţa şi nevoile clienţilor. Diferenţa existentă, de multe ori nu este sesizată nici după eşec. Acestă viziune (pe produs/producţie) s-ar putea explica prin accentul preponderent pus înainte de 1989 pe asigurarea ofertei, cererea fiind mereu mult mai mare decât oferta. Din aceste cauze, frecvent entrepreneurul foloseşte de la început reprezentări irealiste ale raporturilor afacerii sale cu piaţa (cel mult preţul este perceput ca factor important şi influenţabil). Astfel, mortalitatea prematură a firmelor entrepreneurilor este frecvent datorata insasi neverificarii corespunzatoare a unor elemente de baza ale afacerii.

4) Frecvent tind să fie considerate condiţiile actuale ale pieţei ca fixe şi repetabile la nesfârşit. Mulţi entrepeneuri confundă încă planurile şi unele previziuni cu finalităţi garantate. Inainte de 1989, simpla existenţă a unui plan presupunea asumarea grijii altora de a se şi îndeplini. Rareori sunt percepute evoluţii (cicluri) ale produselor şi firmelor. Nu prea au mai ramas oportunităţi care să permită unor firme să pornească de la început cu profit (aşa cum era posibil în 1990-1991). Din acest motiv, în prezent entrepreneurii par a fi oarecum inhibaţi de scenariul normal conform căruia o afacere înseamnă realizarea de investiţii personale,  realizarea de pierderi într-o perioadă iniţială, stabilizare şi a abia apoi generarea unui profit care va fi decent.

5) Referitor la finanţarea iniţială a unei afaceri, tinde să se consolideze convingerea eronată că aceasta trebuie realizată exclusiv de către, care pot sau nu să vrea şi să dea banii ceruţi de entrepreneur. Astfel, chiar planul de afaceri şi celelalte documentaţii, tind să fie percepute de entrepreneur ca formalităţi cerute de bancă şi nu ca instrumente de comunicare şi control propuse de entrepreneur pentru urmărirea afacerii considerate. Poate mediatizarea excesivă din ultimii ani a unor cazuri de finanţări în condiţii ambigue, a dus la crearea şi preluarea unei imagini generale deformate, despre caracteristica raporturilor cu băncile. Rareori un entrepeneur planifică şi solicită finantare după ce a obţinut deja rezultate promiţătoare (la o scară chiar redusă, dovedind că poate derula o afacere) şi dovedind prin implicare personală (investiţii de peste 30% din finanţarea solicitată) că întradevar crede în afacerea pe care o propune.

6) Aproape se poate anticipa faptul că un entrepreneur va socoti cu 30% mai puţin faţă de câţi bani va avea nevoie pentru investiţii şi/sau banii de rulaj necesari derulării afacerii considerate. Excesul de optimism şi împotrivirea de a scrie pe hârtie o structură de costuri pentru un ciclu al afacerii, par să ţină pe de-o parte de nevoia entrepreneurului de a se auto-încuraja şi pe altă parte de a nu se demotiva în faţa unor aspecte clare, cuantificate şi aflate prea aproape de limita resurselor şi posibilităţilor lui. Chiar în acest moment, ar fi totuşi mult mai bine să platească o consultanţa la un specialist care sa îl ajute să verifice profitabilitatea ideii sale în prezent şi viitor, decât să înceapă investiţii şi cheltuieli (poate nerecuperabile), într-o afacere care incă de la început nu este rentabilă. Totuşi un asemenea comportament este foarte asemanator cu teama multor batrâni ce nu vor să meargă la doctor de teama de a nu afla că sunt bolnavi, deşi astfel riscurile se măresc considerabil.

7) In multe cazuri, numai entrepreneurul vede beneficii colaterale din derularea afacerii, care nu sunt legate de obţinerea de profit (ex: îşi închiriază o cotă parte de apartament în care locuieşte şi are şi sediul firmei). Insă chiar existenţa mai multor beneficii  (motive) care sunt prezentate şi apreciate subiectiv de entrepreneuri, creează un efect de hallo care poate atrage decizia pripită a entrepreneurului, precum o lampă, fluturii de noapte. O discuţie cu abordarea directă a motivelor în cauză, deşi poate fi neplacută, poate aduce noi puncte de vedere şi contribui la lămurirea unor detalii, avantaje şi dezavantaje legate de afacere.

8) Multe din afaceri (chiar mici), presupun lucrul împreună cu alte câteva persoane. Capacitatea de coordonare a activităţii altora, este un exerciţiu dificil, care mai ales pe un termen mai lung, nu se poate simplifica la “eu plătesc – tu execuţi”. O afacere stabilă nu se poate construi cu salariaţi “de probă” rulaţi lunar şi o permanentă neîncredere şi suspiciune. Un asemenea tratament poate chiar incită la fapte şi atitudini împotriva cărora un astfel de entrepreneur crede că astfel se protejează.

Aşadar, între decizia de a înfiinţa o firmă şi capacitatea entrepreneurului de a-i menţine un echilibru, pot apare foarte multe elemente care să ducă la eşec. Relativ puţini supravieţuitori rămân în urma acestui exerciţiu. Atragerea de resurse (bani, mijloace de producţie) şi găsirea unor buni sfătuitori se mai pot găsi. Mult mai dificilă va fi schimbarea entrepreneurului în raport cu noile responsabilităţi şi situaţia nou creată. Suprapunerea  unor convingeri şi moduri de gândire (tributare perioadei anterioare 1989) cu informaţiile si valorile promovate în mass media precum si cu ceea ce constată în mod direct că fac alţii în societate, poate duce foarte uşor la aşteptări deformate (şi chiar eronate) referitoare la normalitatea unor relaţii economice. In lipsa unor modele adecvate despre normalitatea unor relaţii specifice economiei de piaţă, informaţiile şi deciziile entrepreneurilor devin neeficiente şi chiar surprinzătoare.

Tipuri de probleme întâlnite în zona dintre punctele A si B:

1) Mulţi entrepreneuri consideră că dacă reuşesc performanţa obţinerii unui profit lunar echivalent cu salariul obţinut anterior într-o firmă cu capital de stat, este bine iar dacă pot implica şi alţi membri ai familiei în aceeaşi afacere, este chiar foarte bine. Cert este că poate fi foarte riscantă stabilirea ca obiectiv a unui echilibru care asigură doar o subzistenţă. Condiţiile pieţei se pot schimba relativ rapid şi astfel răsturna afacerile foarte mici.

2) Mulţi entrepreneuri consideră că extinderea afacerii este ceva complicat, care trebuie facut în stil mare sau deloc. Uneori, extinderea se face de la sine, într-un mod confuz care scapă tuturor. Cazurile mediatizate tind să creeeze o convingere eronată conform careia “adevaratele afacerii” nu se pot face decât prin “tunuri”, în paşi mari şi riscanţi. In unele cazuri, apare tentaţia de joc cu lichidităţile firmei şi se poate pierde întreaga afacere dintr-o dată.

3) Aceste “normalităţi” şi convingeri deformate induse de mediu, precum şi diferenţa între speranţele utopice ale multor entrepreneuri şi rezultatele concrete obţinute, tind să genereze o anumită nesatisfacţie care se poate acumula şi duce chiar la abandonarea afacerii. Sunt cazuri în care se renunţă la afaceri bune ce suferă de neajunsuri temporare sau induse chiar de entrepreneur. Lipsa cunoaşterii unei normalităţi pentru un anumit tip de afacere, poate astfel duce la irosirea de resurse şi luarea unor decizii nejustificate, cu consecinţe majore în viitor (poate nu se va mai atinge un stadiu similar cu altă afacere iar revenirea la afacerea anterioară se poate dovedi imposibilă).

4) In foarte multe cazuri în care firmele au fost începute împreună cu mai mulţi acţionari, dupa ce afacerea şi-a capatat un echilibru şi a început să genereze un anumit profit, au fost dezechilibrate de fricţiunile şi apoi divorţul dintre acţionari. De multe ori, acţionarii s-au retras cu bucăţi din firmă. Mulţi din entrepreneurii de astăzi, au trecut prin aşa ceva (unii chiar de mai multe ori). Astfel, este foarte probabil ca afacerea iniţială să dispară sau sa fie proiectată într-o faza incipientă din care unul din acţionari sa incerce sa o continue. In mod evident, aşa lucru  reprezintă o irosire de resurse (investiţiile iniţiale nu au fost fructificate cât ar fi fost posibil) iar acţionarii în cauză nu au dovedit capacitatea de colaborare şi flexibilitate, calităţi care le vor fi solicitate foarte curând, în noua afacere în care se lansează. Aceasta pentru ca orice afacere se construieşte înainte de toate pe încredere.

5) Se poate constata că unii entrepreneuri forţează afacerea în formare, cu investiţii nejustificate, care mai degraba au rolul de a reflecta un anumit status (nivel ridicat) al afacerii şi entrepreneurului. Alţii utilizează prea repede şi violent resursele afacerii, afectând capacitatea acesteia de a produce venituri şi profituri în viitor. Perturbarea unui echilibru (financiar, de producţie, etc.) şi neasigurarea unei creşteri constante a firmei (resurselor, produselor şi serviciilor, etc.), pot duce la o îmbătrânire rapidă a afacerii.

Dacă şi aceste categorii de frământări şi probleme sunt depaşite cu bine de entrepreneuri, activitatea societăţii se poate menţine şi dezvolta până la un anumit stadiu, funcţie de condiţiile mediului economic (care are întotdeauna un set de restricţii, cu o proprie dinamică). Evident, entrepreneurul poate prefera ca afacerea să ramână la un nivel redus (faţă de posibilităţile existente). Dacă însă se doreşte creşterea acesteia, probleme cu totul noi încep să apară şi complexitatea coordonării afacerii se multiplică într-un mod mult mai amplu decât pînă în acest punct.

Tipuri de probleme întâlnite în zona dintre punctele B si C:

1) Multe firme îşi sporesc resursele în zona dintre punctele A şi B (de exemplu de la 2-3 persoane la 20-100). Astfel, în timp, devine foarte importantă introducerea de reguli, definirea unor fluxuri interne de informaţii şi produse. Se impune definirea unor fişe de post şi conturarea unor compartimente cu responsabilităţi distincte. O organizaţie în creştere, pentru a fi eficientă trebuie să accepte o anumită doză de formalism. Relaţiile informale iniţiale, nu mai pot fi menţinute de entrepeneur în mod direct cu toti salariaţii, când aceştia cresc cu mult peste 8.

2) Entrepreneurii fiind de regulă egocentrici, nu acceptă uşor ideea de delegare de responsabilitate şi control. Preferă să se menţină ca punct central al afacerii, către care să curgă toate informaţiile şi să ia cât mai multe decizii. Chiar dacă se sesizează o frânare a afacerii indusă de acest mod de lucru, nu rareori entrepreneurul preferă totuşi menţinerea controlului. In ultimă instanţă, consideră justificată hotărârea sa: el a creat afacerea, el îşi poate permite să o închidă sau chiar să o falimenteze. Deşi sunt implicate deja mai multe persoane (faţă de care ar trebui să apară o anumită responsabilitate), afacerea riscă să ramână percepută de entrepreneur ca o jucărie personală. Reuşita personala (în general) şi competenţa deosebită într-un anumit domeniu, tinde să justifice în mintea entrepreneurului că acesta ar avea capacităţi similare în toate domeniile. Atât entrepreneurii cât şi mass-media, încă nu percep suficient de distinct aceasta fază nouă în care pot intra firmele private, motiv pentru care rolul social pe care îl pot şi trebuie să şi-l asume, scapă neobservat.

3) Propuneri interesante din partea personalului (chiar oferte de muncă voluntară pentru unele proiecte sau contracte), tind sa fie ignorate sau inhibate, de catre modul de a fi şi contextul creat de entrepreneur, chiar prin simpla sa prezenţă. Astfel încep a se rata oportunităţi şi afaceri, performanţele şi eficienţa organizaţiei sunt diminuate, personalul începe să sesizeze această situaţie şi în timp începe un proces de demotivare. Se pot întâlni multe cazuri în care managementul unor firme particulare a reuşit trista performanţă de a reproduce in organizaţia proprie atmosfera de lucru şi relaţiile specifice întreprinderilor cu capital de stat.

4) Un alt posibil aspect negativ (după atingerea un anumit stadiu) constă în faptul că entrepreneurii decid asupra aspectelor financiare şi astfel ajung să contrazică alte decizii şi măsuri luate anterior şi transmise spre executare. Incep să apară blocaje financiare şi entrepreneurul începe să solicite din partea personalului o mai ridicată implicare şi program extins. Astfel poate începe cumularea de tensiuni în organizaţie.

5) Deşi entrepreneurii ajung repede să lucreze în medie circa 14-16 ore/zi, una din problemele care îi blochează şi pentru care pierd mult timp, este legată de compromisurile ce trebuiesc făcute între obiectivele pe termen scurt faţă de cele pe termen lung. Experienţa şi realizările lor anterioare, este centrată pe regula fructificării tuturor oportunităţilor imediate şi studierea proiectelor mai mari (pentru care de regulă nu aveau resurse). In etapa prezentă, volumul informaţiilor care ajung la entrepreneuri este foarte mare şi aceştia riscă să se piardă în coordonarea şi supervizarea totală a micilor afaceri pe de-o parte şi comparararea iterativă a prea multor proiecte mai mari, pentru care nu mai au timpul să se şi organizeze (singuri – sau întreaga firmă). Astfel, în faţa unui întreg stol de raţe ţintesc la gramadă şi au rezultate modeste, faţă de trecut când avea resurse puţine şi ţintea câte o raţă solitară care le apărea în drum, însă avea un randament mai mare.

6) Când totuşi entrepreneurii se hotărăsc să creeze nişte compartimente, din ignoranţă sau superficialitate, tind să le creeze după modelul învăţat în întreprinderile de stat. Efortul de concepere a unei organigrame funcţionale pentru societate, este un examen pe care foarte puţini entrepreneuri îl trec. Compromisurile care se puteau face în etapele incipente ale afacerii (şi care asigurau flexiblitate), nu se mai fac la fel de eficient, informaţiile se propagă mai greu şi mici afaceri sunt ratate. In mod surprinzator, entrepreneurii regretă mai mult micile afaceri pe care le puteau face anterior (aproape) singuri, faţa de afacerile mai mari care le sunt accesibile prin resursele de care dispun, însă necesită cicluri mai lungi, disciplină, comunicare şi reguli clare pentru întreg personalul. Astfel, se poate estima că entrepreneurul care nu poate sa defineasca singur o organigramă noua a societăţii, cu compartiemente funcţionale adecvate activitatii sale şi să schimbe în timp util fişele de post ale personalului, în mod realist, nu va putea depaşi faza curentă. Mai mult decât atât, când condiţiile pieţei se vor înrăutăţi, societatea sa va fi una din cele mai expuse, deoarece nu o poate percepe în ansamblul său (ci mai degrabă ca pe un set de scule, din care lucrează cu câte una odată, cât de repede poate el).

7) Cu voie sau fara voie, nişte valori interne sunt promovate şi unele modele de comportament (formal), încep să se contureze în organizaţie. Acestea sunt elemente primare ale unei culturi organizaţionale, care se formează în timp şi care depind foarte mult de structura organizaţională existentă. Astfel organizaţia începe să aibă o proprie istorie (internă) şi să i se cristalizeze o imagine externă prin raporturile avute cu terţii. Acestea se consolidează si schimbarea lor începe să devină (în timp) din ce în ce mai dificilă.

8) Deşi entrepreneurul poate crea compartimente şi numi responsabili cărora să le şi dea sarcini, rămâne de vazut dacă contextul creat va fi şi funcţional. Astfel, derularea de activităţii pe baza de roluri (actori cu responsabilităţi clare), în cadrul unor compartimente cu atribuţii clare (distincte şi deschise cooperării), coordonate de un manager, toţi având individual fişe de post, motivatii adecvate  şi obiective clare, este un deziderat catre care se poate tinde. Totusi, pe termen lung, diferenţa între firmele de succes şi cele mediocre este invers proportionala cu atingerea acestui obiectiv.

Un caz aparte îl reprezintă entreprenorul care a lansat mai multe afaceri cu care a format un fel de holding (uneori firmele au obiecte de activitate foarte diferite). Dacă în acest grup nu există suficiente firme care să evolueze în zona 2 (preferabil în punctul C), atunci riscurile pentru întreg grupul de firme devine foarte mare. Evident, o situaţie normală ar presupune ca entreprenorul să opteze pentru un rol de supervizor (de exemplu - în clalitate de presedinte) care să nu intervină în activitatea managerilor generali decât în cazuri de criză şi cu ocazia adunărilor generale anuale.

Intre punctele A şi C firmele private se confruntă cu crize de creştere. Creşterea firmelor trebuie planificată astfel încât pe de-o parte să poată dispune în caz de nevoie de resurse suplimentare la timp şi la costuri mici, iar pe altă parte să nu aibă resurse în care s-a investit şi care să fie neutilizate. 

In prezent, majoritatea firmele private care mai operează, par a fi în zona dintre punctele A şi B. Relativ puţine firme au reuşit să ajungă în punctul C. In aceste conditii, multe firme private se vor confrunta cu problemele specifice zonei 2.

Pentru a avea mai multe şanse de reuşită în trecerea de la punctul B la C, firmele private vor trebui:

a) să îşi definească o strategie generală, planuri şi obiective pe termen scurt şi lung aferente fiecarei funcţii

b) pentru ajustările care se impun, firmele private pot avea nevoie acuta de restructurari si reorganizari (iată deci că nu numai firmele cu capital de stat pot avea astfel de nevoi)

c) deoarece rolul personalului devine din ce in ce mai important, va trebui acordata o atentie deosebita urmatoarelor elemente: atmosfera de lucru, gradul de implicare a fiecăruia, alternative de motivare, comunicarea, etc. Trebuiesc asigurate condiţii adecvate pentru acumularea unui capital social.  Training-ul şi sfaturile unui specialist în resurse umane, pot reprezenta un semnal puternic pentru organizaţie şi consolida eforturile realizate pe alte planuri.

*

**

Dacă reconsiderăm desenul prezentat şi ne amintim tipurile de competenţe manageriale care erau foarte importante în fiecare etapă, am putea să reţinem urmatoarele urmatoarele patru atribute mai importante:

Entrepreneur  - caracterizat prin viziune şi abordare globală, focalizare pe rezultate, rapiditate, muncă nestructurată, spirit inovativ; Acesta îşi asumă riscurile unor iniţiative personale pe baza unor concluzii personale

Integrator  - caracterizat prin viziune şi abordare globală, focalizare pe procese, lent, muncă structurată; Acesta are abilitatea de a percepe şi găsi soluţii care să îmbine mai multe restricţii, utilizând resursele limitate disponibile

Producător - caracterizat prin viziune şi abordare limitată, focalizare pe rezultate, rapiditate, muncă structurată; Acesta are un spirit pragmatic care asigură realizarea concretă a produselor şi serviciilor considerate, la timp şi în forma prevazută

Administrator - caracterizat prin viziune şi abordare limitată, preocupare pentru detalii, focalizare pe procese, lent, muncă structurată; Acesta poate asigura o alocare/ponderare adecvată a resurselor (a structurii cheltuielilor)

In evoluţia unei firme, în fiecare etapă, anumite atribute au un rol mult mai important decât altele. Variaţia acestora este prezentată în paranteze, literele mari semnificând o importanţă mai mare în raport cu celelalte. In partea de creştere a firmei, atributele Entrepreneur şi Producator au o importanţă mare. In zona de normalitate (echilibru), devine importantă capacitatea de integrare şi administrare. In partea de îmbătrânire a firmei, capacitatea administrativă devine dominantă.

Printre altele, din această succesiune de etape evolutive, se poate concluziona că entreprenorul este indispensabil în faza initială, însă ulterior acesta poate conduce cu succes afacerea numai dacă învaţă şi se poate schimba foarte mult, odată cu evoluţia firmei şi schimbarea competenţelor de care aceasta are nevoie. Altfel, entreprenorul poate frâna şi chiar deveni pricipalul motiv al eşecului firmei. Este foarte important ca începând din zona 2 să existe un manager care să opereze asupra unei organizaţii cu compartimente şi roluri individuale bine stabilite. Trecerea cu bine din zona 1 în zona 2 este foarte dificilă şi poate reprezenta în planul schimbării mentalităţii un pas de mare complexitate. Aici este recomandabil să se apeleze la consultanţi specialişti în management.

In planul schimbării viziunii despre afacerea considerată, trecerea de la zona 1 la zona 2 poate fi de o complexitate similară cu trecerea din zona 3 (unde se gasesc de regula firmele cu capital de stat) în zona 2.

Constantin TURMAC, MSc, MBA

Director COMPASS Consulting SRL

Tel/Fax: 321 5987

Notă: PARTEA II. FIRMELE CU CAPITAL SOCIAL (MAJORITAR) DE STAT

Se vor aborda într-un mod similar etapele şi schimbările de viziune asupra afacerii, în partea dreaptă a graficului prezentat. Se vor puncta aspecte legate de restructurare, divizare, re-engineering, spin-off, etc. Dimensiunea acestei părţi ar putea avea circa 4 pagini.

Optional, se poate publica numai Partea I a articolului, ajustând titlul (astfel încât să se refere numai la firmele private) şi eliminând titlul cu PARTEA I
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Entrepreneur    Viziune şi abordare globală, focalizare pe rezultate, rapid, nestructurat

Integrator         Viziune şi abordare globală, focalizare pe proces, lent, structurat 

Producător       Viziune şi abordare locală, preocupat de detalii, focalizat pe rezultate, rapid, nestructurat

Administrator   Viziune şi abordare locală, preocupat de detalii, focalizat pe proces, lent, structurat
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