Suport de curs

PLANUL DE AFACERI – PROIECTAREA ACTIVITĂȚILOR 
PENTRU LANSAREA ȘI DEZVOLTAREA AFACERII

Unități de conținut
· Stabilirea obiectivelor de dezvoltare strategică și a activităților; 
· Resursele necesare pentru atingerea obiectivelor, realizarea activităților; 
· Echipa și stabilirea rolurilor; 
· Diagrama Gantt.

Obiectivele  modulului

Pe parcursul modului de instruire, cursanții vor dezvolta:

· Abilitatea de a stabili obiectivele de dezvoltare strategică și a activităților;
· Abilitatea de a evalua și identifica resursele necesare pentru atingerea obiectivelor și realizarea activităților;
· Abilitatea de a identifica echipa și de a stabili rolurile; 
· Abilitatea de elaborare a Diagramei Gantt;


Strategia de business
Strategia de business te va ajuta să înțelegi poziția pe piață a afacerii tale și să obții avantajul competitiv de care ai nevoie pentru a genera veniturile dorite.
Aspecte generale
Pentru a conduce cu succes o afacere, ar trebui mai întâi să te concentrezi pe definirea obiectivelor și a strategiei de dezvoltare. Astfel, vei determina mai ușor ce dorești să realizezi și cum să pui în aplicare planul. O strategie de business eficace oferă o direcție de dezvoltare  afacerii tale, planifică modul de utilizare a resurselor și asigură reziliența necesară în cazul modificărilor neașteptate. 

Cum formulăm obiectivele strategice
Scopul principal al afacerii este de a obține venituri cu eficiență operațională. Pentru a atinge acest obiectiv, ai nevoie de o abordare holistică, care să cuprindă toate aspectele principale ale afacerii, inclusiv piețele pe care dorești să intri, produsele și serviciile pe care le oferi și segmentele de clienți pe care le țintești. Combinarea acestor aspecte în strategia de business îți va oferi o direcție de dezvoltare pe termen lung.

Strategia este cea care definește calea și planifică modul de utilizare a capacităților și resurselor principale pentru a satisface mai bine piața, clientul, nevoile organizației și ale echipei. Strategia se referă la modul în care vei diferenția valoarea produselor, a serviciilor sau a tehnologiei oferite pe piață.
 
Viziunea și misiunea sunt temelia pentru elaborarea obiectivelor strategice de dezvoltare a afacerii. Obiectivele strategiei reflectă ceea ce dorești să realizezi și argumentează existența afacerii tale, de aceea este important să aliniezi obiectivele strategice cu viziunea, misiunea și valorile întreprinderii. 
Este important să conștientizezi că obiectivele pe care le stabilești vor influența vectorul de dezvoltare al afacerii.
Sfaturi pentru tine!
Concentrează-te pe obiective importante, care te vor apropia de îndeplinirea viziunii și misiunii organizației și vei obține rezultatele așteptate de la activitățile întreprinderii. 
Obiectivele de dezvoltare ar trebui să reflecte obiectivele echipei tale. Obiectivele și strategia clară de business te vor ajuta să aloci resursele necesare și să menții o echipă mai concentrată și motivată. 
Obiectivele strategice ar trebui să includă clienții pe care dorești să-i țintești, oportunitățile de dezvoltare pe care dorești să le exploatezi, inovații în mediul de afaceri și industria în care operezi, satisfacerea părților interesate cheie  și cultivarea culturii organizației.
Când stabilești obiectivele strategice, reflectă asupra rezultatelor obținute și consecințelor la care acestea vor duce. 
🡺          Unde vei aduce schimbări? 
🡺          Vei obține creștere economică? 
🡺          Vei inspira încredere în echipa ta? 

Pentru a defini obiective semnificative și realizabile, asigură-te că acestea sunt SMART:
S          Specific - specifice
M        Measurable - măsurabile
A         Accessible - accesibile
R          Relevant - relevante 
T          Timely - limitate în timp
Stabilește obiective SMART pentru a putea crea concepte posibile de executat când dezvolți strategia de business. Este important să ții cont de capacitățile și capabilitățile echipei, resursele implicate, termenii de timp disponibili atunci când formulezi obiectivele strategice.
Ce înseamnă acronimul SMART?
Acronimul SMART are în componența sa 5 termeni importanți care te ajută să îți setezi și măsori obiectivele, nu oricum, ci într-un mod SMART și înseamnă: Specific (Specific), Measurable (Măsurabil), Achievable (Realizabil), Relevant (Relevant) și Time – bound (Bazat pe timp).
Acest acronim a fost menționat prima dată în noiembrie 1981 de George T. Doran, în Revista de Management ”Management Review” și are valabilitate și aplicabilitate de succes și în prezent,  în domeniul managementului și marketingului. Managerii, liderii și specialiștii de marketing interesați să aibă indicatori de performanță (KPI) buni, se folosesc de acronimul SMART în strategia lor. 
Acronimul SMART înseamnă, de fapt, un plan bine pus la punct, un proces eficient, care te ajută să îți stabilești obiective eligibile și să îți îmbunătățești întreaga strategie de business pentru a reuși și a ajunge la succes. 
Pentru a înțelege și mai precis ce înseamnă fiecare dintre termenii acronimului SMART și la ce te ajută în setarea obiectivelor în business-ul tău, află mai jos, exact la ce se referă fiecare.
Specific.
 Claritatea este una dintre cele mai importante elemente atunci când îți dorești mai mult. Setarea unui obiectiv neclar îți va aduce rezultate la fel de neclare, așadar fi foarte specific în ceea ce vrei să realizezi. 
Uită de obiectivele prea generale și folosește-te de obiective SMART care să cuprindă cât mai multe detalii clare, foarte bine definite și, totodată clarifică care sunt acțiunile necesare dar și care este rezultatul la care îți dorești să ajungi. 
Corelează foarte bine claritatea obiectivelor tale cu rezultatul. Setează în obiective chiar ceea ce ai vrea să obții în business-ul tău, pentru a aduce mai mult profit, a reduce pierderile, a crește vânzările și poate chiar a reduce impactul asupra mediului. 
Pentru a fi cât mai specific în obiectivele tale, răspunde la următoarele întrebări:
· Ce vreau să realizez ?
· Cine se va implica în realizarea acestui obiectiv? 
· Unde se va realiza? În ce spațiu, locație? 
· De ce acțiuni și de câte este nevoie? Ce obstacole am identificat?
· Când ar trebui să fie realizat? La ce dată? (poți seta aici mai mulți pași de acțiune cu date diferite care să te ducă înspre rezultatul final la data stabilită pentru obiectivul tău.)
· Care este scopul? Ce motiv avem? De ce facem asta? Ce beneficii ne aduce îndeplinirea acestui obiectiv?
Măsurabil. 
După ce ai setat obiectivul foarte clar este important să vezi și dacă îl poți măsura. Este bine să analizezi dacă ai instrumentele necesare prin care, practic, să evaluezi în acest proces, evoluția obiectivului. 
Prin măsurare te asiguri, în același timp, că urmezI planul și în același timp te menții motivat să nu renunți
Ca un obiectiv SMART să fie măsurabil, este neapărat să specifici cifre, sume sau date exacte. Acest lucru te ajuta să știi că ai realizat acel obiectiv, așadar ești mai aproape de succes. 
Pentru a identifica dacă obiectivul tău este măsurabil, iată câteva întrebări la care vei răspunde prin obiectivul tău.
· Ce vom face foarte concret și cui ne adresăm?
· Ce strategie vom folosi? 
· Obiectivul propus este destul de clar și inteligibil? 
· În obiectiv sunt cuprinși și pașii de acțiune? 
· Este destul de clar cine este implicat?
· Este suficient de clară locația, locul? 
· Este bine înțeles ce presupune și ce este de făcut?
· Este clar care este rezultatul pe care îl dorim? 
· Ne va genera rezultatul dorit? 
Realizabil. 
Obiectivele pe care le setezi trebuie să fie realizabile într-un timp relativ scurt. Dacă ai obiective mari, pe termen foarte lung, imparte-le pe obiective mai mici, pe un termen cât mai scurt. În acest fel ți se vor părea realizabile și vei vedea creșterea cu fiecare obiectiv realizat. 
În același timp acestea trebuie să fie realizabile și pentru resursele de care dispui în momentul prezent, al echipei tale, a specializărilor, a numărului de persoane din echipa ta. Sau poate e nevoie de schimbări din anumite puncte de vedere? Aspecte de îmbunătățiri?   
Ca să identifici dacă obiectivul tău este realizabil, răspunde la următoarele întrebări:
· Este posibil să finalizăm acest obiectiv în timpul propus?
· Înțelegem care ne sunt limitările sau blocajele? 
· Putem realiza acest obiectiv cu resursele pe care le avem?
· A reușit altcineva să realizeze ceea ce noi ne dorim?
· Este realizabil? Avem personalul, specializările, resursele financiare, echipamentele sau informațiile de care avem nevoie pentru a atinge acest obiectiv?
Realistic. 
Pentru ca un obiectiv să fie realist este important să înțelegi, la modul cel mai real care sunt resursele de care dispui în prezent și să setezi aceste obiective în concordanță cu acest aspect. Sau poți identifica dacă există posibilități de a schimba ceva, de a aduce oameni în plus în echipa ta, de a face alte specializări sau anumite investiții viitoare. 
A fi realist nu înseamna că nu trebuie să îți setezi obiective mari. Ci setezi acele obiective care pot fi realizate cu resursele de care dispui și reprezintă un progres al business-ului tău. 
Ca să identifici dacă obiectivul tău este realistic, iată câteva întrebări la care să răspunzii:
· Costurile și resursele de care avem nevoie pentru implinirea acestui obiectiv, merită?
· Este timpul oportun acum pentru a investi energia și resursele noastre în acest obiectiv acum sau poate fi amânat?
· Este acest obiectiv în concordanță cu restul obiectivelor? Toate împreună duc spre obiectivul mare? 
Bazat pe timp
Un obiectiv care nu are setat și un timp de realizare este practic la fel de nefolositor și are aceași direcție vagă ca acele obiective prea generale. Nu vei știi pănă când trebuie finalizat, va exista riscul amânării sau îi vei acorda atenție prea mult timp. Așadar, setează-i mereu obiectivului tău o dată de realizare. O dată concretă până la care să te focusezi strict, pe obiectivul respectiv. 
În acest fel îți vei ajuta echipa să știe ce are de făcut, să se focuseze pentru a împlini la timp pașii necesari și veți reuși chiar să prioritizați  anumiți pașii de acțiune, în cazul în care obiectivul setat presupune mai mult de un pas. 
Ca să identifici dacă obiectivul tău este bazat pe timp, răspunde la următoarele întrebări:
· În ce dată sau în cât timp vom realiza acest obiectiv?
· Am setat o dată de finalizare?
· Ce trebuie să facem de acum în următoarele 6 luni?
· Ce trebuie să facem de acum în următoarele 6 săptămâni?
· Ce trebuie să facem astăzi? 
Importanța stabilirii obiectivelor SMART 
Abordarea SMART este practic o strategie inteligentă și funcțională pe termen lung care înseamnă conceperea obiectivelor de business printr-o abordare precisă, măsurabilă, realizabilă și care îți garateză progresul. 
În abordarea strategiei SMART nu este nevoie de un specialist. Această strategie de o importanță majoră, care va schimba total rezultatele business-ului tău, poate fi implementată chiar de tine și echipa ta. Pentru că până la urmă, tu cunoști cel mai bine business-ul tău, resursele de care dispui și scopul pentru care vrei să duci afacerea la un alt nivel. 
Stabilirea obiectivelor SMART te ajută să îți fixezi o traiectorie bine definită a acțiunilor, să ai mai multă claritate asupra activităților și să te menții focusat, pas cu pas spre scopul măreț al afacerii tale, acela de creștere și dezvoltare.   
Importanța stabilirii obiectivelor SMART este dată și de viziunea de ansamblu a situației actuale a business-ului tău cât și de abordarea acesteia din toate punctele de vedere. 
Exemple de obiective SMART 
Fiecare business este diferit și se află într-un moment diferit de creștere sau dezvoltare, așadar obiectivele fiecărei afaceri vor fi complet diferite. Tu vei știi cel mai bine unde te poziționezi și care îți este idealul în business, așadar stabilirea acestora îți revine ție și echipei tale.
Pentru a-ți fi mai ușor în crearea propiilor tale obiective, găsești mai jos câteva recomandări dar și un tabel cu exemple pentru a te ghida în strategia afacerii tale.
O primă recomandare ar fi să ții cont în formularea strategiei de businesss și de faptul că în crearea obiectivelor SMART te vei referi la toate aspectele următoare: financiare – de la supraviețuirea afacerii pe timpuri incerte sau de criză, la maximizarea profitului, creșterea vânzărilor, cota de piață deținută și creșterea efectivă a business-ului tău cât și nefinanciare, precum cele sociale, etice, de personal, sustenabilitate, satisfacție proprie dar și  experiența clienților, provocări, obstacole și independență.
Folosește-te de multe verbe care implică acțiune în crearea obiectivelor tale.  Dacă ai anumite obiective din cele setate care ajută la o îmbunătățire vizibilă în business-ul tău, în prezent, începe cu el. Va fi un imbold motivational incredibil. 
Exemple de obiective SMART în business. 
Acum știi că business-ul tău are nevoie nu doar de o strategie și de niște obiective oarecare ci de unele SMART.
Iar pentru că tu înțelegi cel mai bine la ce nivel este afacerea ta în prezent și unde îți dorești să ajungi, este timpul să îți creezi propria listă cu obiective SMART. Inspiră-te din tabelul cu exemple de mai jos și creează-ți cele mai SMART obiective de business pentru afacerea ta. 
EXEMPLE DE OBIECTIVE SMART ÎN BUSINESS
ÎN VÂNZĂRI
	Specific
	Măsurabil
	Relizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creșterea vânzărilor din produsul X cu 15% în următoarele 6 luni.
	Urmărirea progresului din conturile bancare și raportul comparativ al aceleiași perioade a anului trecut.
	Restrângerea cheltuielilor legate de dezvoltarea business-ului pentru următoarele 6 luni.
	Creșterea vânzărilor anul trecut a fost de 10%.
	Obiectivul va fi îndeplinit până la data de…. 


COSTURI / CHELTUIELI
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Reducerea cheltuielilor de la sediul firmei cu 30% în următorul an prin transferarea activităților în online. 
	Urmărirea pasivelor legate de cheltuielile cu sediul din buget, comparativ cu lunile precedente. 
	Munca pretabilă în online se va efectua de acasă.
	Activitățile X necesită doar muncă online care se pot efectua și de la domiciliu.
	Obiectivul va fi finalizat până la aceași perioadă a anului viitor. 


CUSTOMER CARE
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Fidelizarea cu un pachet cadou a 50 clienți care au achiziționat 30 de produse în ultimele 6 luni 
	Identificarea clienților care au achiziționat 50 de produse în ultima jumătate de an.
	Existența unui CRM complet cu datele clienților care și-au dat acordul pentru a fi contactați ulterior și a achizițiilor făcute până în prezent.
	Fidelizarea clienților existenți garantează creșterea încrederii în brand și continuitate în comportamentul de achiziție.
	Obiectivul va fi realizat în următoarea lună. 


LEADERSHIP / DEZVOLTARE ECHIPĂ
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Dezvoltarea profesională a personalului printr-un curs specific fiecărui departament în online la fiecare 3 luni în următorul an.
	Testarea personalului prin calificative și probă practică după fiecare curs.
	Reducerea cu 3 ore din fiecare zi de vineri, timp de 4 săptămâni a muncii în favoarea dezvoltării.  
	Echipa se va dezvolta profesional și personal, ceea ce va îmbunătăți vizibil rezultatele în muncă a întregii afaceri. 
	Obiectivul va fi atins în aceași perioadă a anului viitor. 


MANAGEMENT
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creșterea cotei de piață cu 30% prin deschiderea a două noi locații în orașul/orașele X în următorii 2 ani. 
	Urmărirea și măsurarea procentului de vânzări la nivelul orașului X raportat la cifra totală de afaceri față de anii precedenți.
	Anul trecut am crescut cota de piață cu 12% prin deschiderea unui magazin nou.
	Cheltuielile de deschidere raportate la venituri vor fi acceptate pentru că ne garantează o creștere estimativă cu 200% a cifrei de afaceri în următorii ani. 
	Acest obiectiv va fi îndeplinit în umătorii 2 ani. În primul an, primul magazin, în anul 2, magazinul 2. 


Exemple de obiective SMART în Marketingul digital.
O strategie de marketing digital poate fi ineficientă și, mai mult decât atât, costisitoare dacă nu știi exact cum să îți setezi obiectivele corect, de la început. Analizează mai multe aspecte ale business-ului tău și inspiră-te din cele câteva exemple de obiective SMART de mai jos, în crearea obiectivelor tale de marketing digital pentru a-ți duce afacerea la un alt nivel, în mod sigur, clar și sănătos. 
EXEMPLE DE OBIECTIVE SMART ÎN MARKETINGUL DIGITAL
VÂNZĂRI/CONVERSII
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creșterea vânzărilor cu 20% în următoarele 6 luni prin trimiterea a 100.000 de newslettere cu noua gama de produse către clienți. 
	Identificarea ratei de deschidere a e-mailurilor și corelarea cu rata de conversie.
	Din trimiterea a 50.000 de newslettere cu prezentarea ultimei game de produse lansate, vânzările au crescut cu 10%.
	Creșterea vânzărilor ne ajută să lansăm game de produse noi în viitor și să menținem clienții informați.  
	Acest obiectiv se va finaliza la data de…


RATA DE RETUR
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Reducerea ratei de retur a comenzilor cu 15% în următoarele 2 luni.
	Măsurarea și contabilizarea numărului de retururi raportat la același număr de comenzi din lunile precedente.
	Îmbunătățirea ambalării coletelor și schimbarea serivicului de curierat cu un pachet profesional. 
	Coletele ajunse în stare bună la client, vor diminua rata de retur și experiența clientului.
	Obiectivul va fi finalizat în următoarele 2 luni. 


CUSTOMER CARE / FIDELIZARE
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creșterea loialității clienților prin invitația la 2 webinarii gratuite, (în domeniul similiar cu serviciul/cursul achiziționat), pentru clienții care au achiziționat minim 1 serviciu/curs în ultimele 4 săptămâni.
	Evaluarea confirmărilor și participărilor din totalul de invitații trimise. 
	Webinarile vor fi susținute împreună cu partenerii și colaboratorii specializați, cu rezultate concrete în domeniul X. 
	Clientul va avea mai multă încredere să achiziționeze noi servicii/cursuri după participarea la aceste webinarii. 
	Obiectivul se va finaliza în 3 săptămâni. 


CUSTOMER EXPERIENCE
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creșterea ratei de conversie cu 10% prin crearea unei experiențe de achiziție mai simplă pe pagina de finalizare comandă, în următoarele 3 luni.
	Măsurarea ratei de conversie din coșul de cumpărturi în urmăroarele 3 luni.
	Posibilitatea creării unui cont personal a clientului pentru salvarea datelor în momentul autentificării și reducerea pașilor din pagina de finalizare comandă. 
	Procesul scurt de completare a datelor din pagina de finalizare comandă sau retenția lor automată va îmbunătăți experiența utilizatorului. 
	Acest obiectiv va fi implementat în 5 zile și finalizat în 3 luni. 


REVIEW-URI
	Specific
	Măsurabil
	Realizabil
	Realistic
	Bazat pe timp

	Creștere recenziilor primite de la clienți pe website cu 40%
	Măsurarea progresului prin rapoarte lunare. 
	În anul precedent creșterea vânzărilor a avut un procent de 30%. Este realizabil
	Creșterea recenzilor clienților va crește implicit rata de conversie. 
	Termenul de realizare este de 1 an.


Concluzii.
Acum știi că, a-ți dori pur și simplu să ai succes nu este deloc un obiectiv smart, nu-i așa? Un astfel de obiectiv provoacă confuzii și nu te ajută să ajungi acolo unde ți-ai propus, din contră, îți va încetini mult drumul înspre reușită.  
Până la urmă ce înseamnă succesul? Pentru fiecare dintre noi se măsoară diferit, are o altă perspectivă și se referă la cu totul altceva. Așadar defineste-ti succesul propriu prin stabilirea unor obiective SMART, corelate perfect în business-ul tău și începe să acționezi în funcție de acestea. 
Evită toate incertitudinile care ar putea cauza stres în plus și te-ar putea face să îți pierzi timp, resurse, energie și bani în afacerea ta prin crearea obiectivelor incerte și folosește-te de acest instrument în strategia ta viitoare. 
Fii SMART. Creează-ți Obiective SMART, începând din acest moment, pentru business-ul tău și bucură-te de succesul pe care ți-l dorești! 

Strategia de business
O strategie de business este un plan care descrie modalitatea de a atinge obiectivele afacerii: cum, bazându-te pe punctele forte ale afacerii, să te poziționezi prin avantaje competitive pe piețele de desfacere și în cadrul lanțului valoric, să identifici resurse financiare, umane și de timp necesare și să motivezi spre executarea acțiunilor în direcția îndeplinirii obiectivelor și îmbunătățirea performanței.
Strategia de business se focusează pe toate aspectele afacerii, de aceea ar trebui să fie aliniată modelului de business. De exemplu, va descrie segmentele cheie de piață (atât pentru clienți, cât și pentru furnizori), cum ar trebui să gestionezi concurența, să analizezi Nevoile clienților și să comunici cu părțile interesate interne și externe. Scopul strategiei este de a ghida creșterea pe termen lung și a asigura durabilitatea afacerii tale.
Sfaturi pentru tine!
Întrebări la care să te gândești atunci când dezvolți strategia pentru afacerea ta:
1. Cine sunt clienții principali? Care sunt nevoile acestora? Cum poți oferi valoare adăugată pentru a le satisface nevoile mai bine decât concurența?
2. Împotriva cui vei concura? Care este avantajul tău competitiv în raport cu concurența?
3. Care sunt produsele/serviciile pe care le vei oferi sau nu le vei oferi?
4. Cum pot fi mutate mai bine resursele în mai multe unități, locuri și canale comerciale pentru a susține principala activitate competitivă?
5. Cum te vei diferenția operațional de concurență?
6. Care sunt capacitățile în care ar trebui să investești și în ce nu ar trebui să investești?

Este important să ai o strategie de dezvoltare, deoarece oferă angajaților tăi un sentiment de scop comun atunci când este necesar să intervină pentru a sprijini creșterea afacerii.
Este oare strategia ta de business una care rezonează cu abordarea comună pentru afacerea ta?

Care sunt resursele necesare pentru lansarea si dezvoltarea 
unei afaceri de succes?

Cei care pornesc o afacere demonstreaza ca au mult curaj, vointa si energie pentru a-si atinge “scopul”:
* transformarea unui hobby intr-o activitate permanenta;
* asigurarea unor venituri suplimentare prin identificarea unei oportunitati actuale de afaceri;
* valorificarea unei oportunitati de afaceri pe termen mediu si lung.
In functie de motivatia si scopul lansarii afacerii sunt necesare aceleasi resurse, insa intr-o “combinatie” diferita:

a) resurse tangibile, care au consistenta materiala si valorica usor de evaluat:
* resurse materiale: spatiu de lucru, dotari si consumabile
* resurse umane: personal angajat si colaboratori
* servicii de la terti: utilitati, servicii profesionale
* resurse financiare: fonduri proprii si fonduri atrase

b) resurse intangibile, imateriale si irecuperabile daca cu sunt folosite eficient:
* informatii relevante pentru luarea deciziilor de afaceri
* recomandari pentru dezvoltarea afacerii si a relatiilor de afaceri
* timpul alocat administrarii resurselor interne ale firmei si relatiilor cu partenerii externi ai afacerii

Exista perceptia generala ca succesul unei afaceri este determinat de o conjunctura favorabila pe piata si de resursele tangibile disponibile – mai ales cele financiare.
Insa eu cred ca aceasta situatie este specifica doar pentru unele afaceri.
De exemplu, pentru acele firme care sunt in fazele de crestere sustinuta a afacerii, cand exista certitudinea functionarii eficiente a unui model de business.
Cred ca in alte cazuri de afaceri, in diverse stadii de viata, mai importante sunt resursele intangibile.
De exemplu:

* informatii relevante pentru luarea deciziilor de afaceri:
1. elementele de diferentiere si avantajele concurentiale ale afacerii si ale produselor
2. specificul si structura resurselor necesare pentru valorificarea avantajelor concurentiale
3.  identificarea surselor de castig si de pierderi ale afacerii pe tipuri de produse si de servicii si pe client
4. Know-How-ul specific pentru valorificarea superioara a resurselor si oportunitatilor afacerii

* recomandari pentru dezvoltarea afacerii si a relatiilor de afaceri:
1. sfaturi pentru planificarea si organizarea afacerii (consultanta specific
2. asistarea intreprinzatorului pentru “punerea in practica” a unui sistem de management al afacerii
3. recomandarea firmei catre diversi clienti, furnizori, investitori

* optimizarea timpului alocat administrarii resurselor interne ale firmei si relatiilor cu partenerii externi ai afacerii
1. identificarea si stabilirea prioritatilor pentru atingerea obiectivelor de afaceri
2. utilizarea tehnicilor de “castigare a timpului”: intalniri de informare si delegarea sarcinilor
3. folosirea celor mai eficiente canale si mijloace de comunicare
Revenind la ideea initiala, toate resursele mentionate anterior se regasesc, intr-o forma sau alta, in toate afacerile.
Construirea unei echipe

„Singurul lucru care se evidențiază cel mai mult într-o etapă timpurie este echipa.”
– David Pakman, partener la Venrock

Persoanele pe care le aduceţi la bord sunt una dintre cele mai importante componente ale succesului startup- lui dvs. 
Construirea unei echipe potrivite joacă un rol imens în modul de funcţionare al startupul-ui dvs., de la angajaţi la reţeaua de asistenţă pe care o construiţi în jurul dvs. 
În acest capitol, vom analiza practicile de recrutare, cum să păstraţi angajaţii valoroși, dacă ar trebui să aveţi consilieri și cum să creaţi o cultură de afaceri câștigătoare.
„Ca fondator al unei companii, trebuie să fii antrenorul, nu fundașul. Trebuie să identifici cei mai buni jucători pentru cele mai bune poziţii la un preţ pe care ţi-l poţi permite.”
– Daniel Epstein, CEO și fondator al companiei Unreasonable

Angajarea primilor membri ai echipei este un pas foarte interesant, dar și un exerciţiu provocator. Să găsești persoanele cu abilităţile, experienţa și personalitatea de care ai nevoie nu este o sarcină ușoară. 
Cum credeţi că o să știţi dacă cineva este potrivit pentru echipa dvs. după câteva scurte întâlniri sau interviuri? 
Este un proces cu miză mare: angajarea persoanei potrivite poate avea un impact incredibil asupra productivităţii și moralului echipei dvs., în timp ce angajarea unei persoane nepotrivite poate avea exact efectul opus. 
Într-o echipă foarte mică, impactul pe care o persoană îl are asupra performanţei afacerii este uriaș în comparaţie cu întreprinderile mai mari. De aceea merită să vă gândiţi cu atenţie la procesul de recrutare.
Diversitatea, în toate formele sale, este critică pentru misiune și pentru obţinerea performanţelor financiare în prezent și în viitor, motiv din care ar trebui să fie un aspect esenţial de care să ţineţi seama pentru a crea cea mai robustă și inovatoare companie posibilă.
· McKinsey’s Diversity Dividend a descoperit că companiile care înglobează diversitatea de gen au avut o șansă cu 15% mai mare să depășească companiile care nu o înglobau.
· În ceea ce privește diversitatea etnică, companiile cu diversitate ridicată au cu 35% mai multe șanse să obţină un randament financiar mai mare decât companiile mai puţin diverse .
Angajarea de candidaţi diferiţi poate fi mai dificilă, în special în anumite sectoare. Gândiţi-vă creativ la locul în care puteţi găsi oameni talentaţi; pot exista reţele de specialitate pe care le puteţi contacta sau diverși lideri în spaţiu care vă pot ajuta să contactaţi alte persoane despre care cred că ar putea fi candidaţi adecvaţi.
Sau poate credeţi că dacă sunteţi în căutarea unor persoane care au mai puţini indicatori de succes tradiţionali, cum ar fi frecventarea unei universităţi de elită sau să lucreze pentru anumite companii, dar care demonstrează calităţile și abilităţile pe care le căutaţi, puteţi găsi candidaţi cu adevărat puternici, care au trebuit să demonstreze că au voinţă, rezistenţă și creativitate într-un mod care beneficiază masiv afacerea dvs.
Gândiţi-vă cu atenţie la limbajul pe care-l folosiţi pentru fișele de post, deoarece acesta are un efect semnificativ asupra tipurilor de talent pe care le atrageţi. Un raport intern al Hewlett Packard foarte citat a constatat că bărbaţii candidează la locuri de muncă numai dacă îndeplinesc 60% din criterii, dar femeile – numai dacă îndeplinesc 100% (sursă). Deci, cuvintele pe care le alegem în postări au un impact imens asupra celor care se simt suficient de calificaţi ca să candideze. Consultaţi Textio: este o verificare ortografică a prejudecăţilor de gen și ajută companiile să scrie oferte de muncă mai inclusive.
Și amintiţi-vă că există multe tipuri de diversităţi care nu sunt vizibile, dar totuși imposibile, cum ar fi statutul socio-economic, mediul educaţional, situaţia familială, dizabilităţi, orientarea sexuală, expresia sau identitatea de gen, preferinţele politice, apartenenţa religioasă și neurodiversitatea.
Identificarea lacunelor pe care le aveţi în echipă
Primul pas în procesul de construire a echipei este să descoperiţi lacunele existente și ce roluri trebuie îndeplinite. Este util pentru dvs./fondatorii să dedicaţi timp pentru a evalua unde se află punctele dvs. forte și preferinţele și care sunt nevoile afacerii. Apoi veţi putea să identificaţi unde are sens să completaţi lacunele și când să angajaţi personal care să ocupe lacunele identificate. Nu are sens să angajaţi o persoană pentru departamentul de dezvoltare a afacerii dacă sunteţi încă în etapele timpurii de dezvoltare a produselor și nu aveţi nimic de vândut. La început aveţi resurse limitate, așa că gândiţi-vă cu atenţie la tipul de contract care va avea cel mai mare impact în momentul respectiv.
În ceea ce privește momentul angajării: acest lucru variază drastic de la un startup la altul și depinde de viteza de creștere, de capacităţile personale și resursele de a recruta angajaţi. Este probabil ca la început să știţi când va fi momentul potrivit. Pe măsură ce depășiţi etapa iniţială și strângeţi prima rundă de finanţare, este posibil să doriţi să vă gândiţi la a planifica angajările împreună cu restul planificării afacerii. Merită să analizaţi ce vor face oamenii pe care îi recrutaţi atunci când vor începe, după 6 luni, într-un an și așa mai departe. Acest lucru servește să vă asiguraţi că resursele sunt utilizate cu înţelepciune și că angajaţi pe cineva care poate crește odată cu afacerea.
Nevoile dvs. de afaceri vor determina nevoile dvs. de personal. De exemplu, o companie care dezvoltă o nouă gamă de aditivi alimentari este probabil să aibă o echipă ponderată dedicată cercetării și dezvoltări. Lista de oferte de muncă a unui fermier va conţine muncitori. Iar o marcă de alimente care externalizează producţia va recruta probabil mai întâi agenţi de vânzări și de marketing.
Mărturii ale antreprenorilor despre aducerea talentului potrivit
 „Echipa a crescut la 7 persoane, iar cea mai reușită mișcare a fost să-l angajăm pe Laurence Kayson, lider în industria ambalajelor inteligente, ca să îndrume Mimica spre succes, în calitate de CEO al companiei, iar acesta a adus cu el contactele și cunoștinţele din industria alimentară. Acest lucru a avut ca rezultat atragerea a aproape 1 miliard £ de la investitori și o conductă pilot în industria produselor lactate și a cărnii. Laurence era în industria alimentară de un secol, astfel încât să facă faţă diferitelor cerinţe și personalităţi din aceasta și, cel mai important, a făcut deja toate greșelile care se pot face, așa că nu mai trebuie să le facem și noi!”
– Solveiga, fondatoare a companiei Mimica Touch
Este o lecţie minunată să nu fii prea mândru pentru a-ţi cunoaște propriile puncte forte și punctele slabe. Fondatorii de startup-uri nu sunt întotdeauna cei mai în măsură să conducă afacerea într-o etapă ulterioară. Trebuie să știi când ai abilităţile și experienţa potrivite și când ai nevoie de ajutor de la alţii.
Atragerea talentelor
Pentru a atrage oamenii potriviţi către compania dvs. va trebui să faceţi publicitate funcţiei respective. Merită menţionat faptul că pentru mulţi, a lucra pentru un startup este o strategie cu risc ridicat, în special pentru cei care ar părăsi un loc de muncă într-o companie mare, deja stabilită. 
Modul și locul în care faceţi reclamă pentru o funcţie are un rol cheie în atragerea unui anumit tip de profil. Descrierea postului, precum și toate comunicările dvs., reflectă afacerea și marca dvs. Folosiţi un ton al vocii care să le facă interesante, atrăgătoare și autentice. Nu uitaţi să vă împărtășiţi viziunea și să indicaţi valorile companiei. Acest lucru ar trebui să ajute la atragerea persoanelor care se identifică cu acestea și crește șansele de a asigura potrivirea culturală a echipei. În general, descrierea postului conţine următoarele informaţii, deși o puteţi adapta după gustul dvs:

· Despre companie: aici explicaţi clar ce faceţi, care este misiunea și viziunea și daţi o idee despre tipul de cultură a companiei pe care vă străduiţi să o creaţi.
· Descrierea postului: aici trebuie să explicaţi care sunt atribuţiile postului. În lumea startup-urilor, ceea ce trebuie făcut evoluează în permanenţă, deci poate merită să vă concentraţi asupra obiectivelor, mai degrabă decât asupra sarcinilor stricte pe care le va îndeplini noul angajat.
· Ce căutaţi: puteţi împărţi această secţiune în esenţial și dorit. Startup-urile au nevoie de oameni versatili, iar găsirea atitudinii corecte și a potriviri la cultură este adesea mai importantă decât să aibă abilităţile și experienţa corecte. Nu doriţi să restrângeţi candidatura nimănui care nu corespunde exact cu ceea ce căutaţi.
· Beneficii/compensaţii: poate doriţi să nu discutaţi acest aspect în detaliu, dar ar trebui să daţi o indicaţie despre ceea ce oferiţi (salariu, capital, alte avantaje).
Unde ar trebui să faceţi reclamă pentru ocuparea postului? Începeţi cu reţelele proprii. Publicaţi postul pe canalele dvs. de afaceri și pe reţelele de socializare personale. Există, de asemenea, o mulţime de site-uri web dedicate startup-urilor.
Trebuie să căutaţi activ oameni în loc să așteptaţi să vină ei la dvs. LinkedIn este o resursă excelentă pentru aceasta, deoarece puteţi căuta în funcţie de atribuţii și de diferite companii. Și puteţi fi în permanenţă în„modul angajare”. Construind o reţea puternică, puteţi întâlni oameni minunaţi pentru afacerea dvs., poate nu imediat, ci într-o etapă ulterioară.
Procesul de interviu
Ca fondator, timpul este una dintre cele mai preţioase resurse ale dumneavoastră, astfel trebuie să vă asiguraţi că invitaţi persoanele adecvate la interviu. Acest lucru presupune o analiză aprofundată a CV-urilor lor, examinarea prezenţei online a candidaţilor (uitaţi-vă pe canalele lor de socializare, la profilurile lor de pe LinkedIn), precum și a scrisorii/e-mail-ului de prezentare. Încercaţi să înţelegeţi dacă se încadrează în culturala companiei și dacă pot avea succes pe postul pe care îl vor ocupa, în funcţie de abilităţile, experienţa și potenţialul pe care le au. Puteţi să le solicitaţi candidaţilor să efectueze un exerciţiu înainte de a-i invita pentru un interviu. De exemplu, dacă angajaţi un agent de marketing, puteţi cere candidaţilor să scrie un blog, să redacteze o imagine de ansamblu a strategiei de marketing pe o pagină sau să verifice activităţile de marketing actuale. Dacă cineva nu are succes, indiferent dacă determinaţi aceasta înainte sau după interviu, asiguraţi-vă că-l veţi înștiinţa cât mai repede posibil. Acest lucru are nevoie de timp, dar face parte din construirea reputaţiei companiei. Nu știţi niciodată pe cine cunosc aceștia sau dacă în viitor pot fi potriviţi pentru un alt post în compania dvs.

Când sunteţi gata pentru interviuri, este mai bine să vă pregătiţi înainte decât să lăsaţi să fie o conversaţie informală. Oricât de tentant ar fi să lăsaţi acest proces să decurgă de la sine, angajarea ar trebui să fie luată în serios. Planificarea corespunzătoare a interviurilor crește șansele de a angaja persoanele potrivite. Puteţi efectua interviuri în persoană imediat sau puteţi efectua interviurile iniţiale prin telefon pentru a economisi timp. Când pregătiţi întrebările, gândiţi-vă bine la ce doriţi să aflaţi de la candidaţi. O mare parte din acestea trebuie să aibă ca scop să aflaţi dacă persoana în cauză este o bună potrivire culturală, deoarece aceasta are un rol foarte important pentru a avea o echipă puternică. Ar trebui să puteţi evalua abilităţile și capacităţile candidaţilor din CV-urile lor, experienţa anterioară și exerciţiul pe care l-au făcut. Puteţi să le puneţi întrebări specifice referitoare la valorile companiei dvs. pentru a înţelege modul în care le înţeleg. De asemenea, se poate afla multe despre o persoană despre modul în care vorbește despre alte companii pentru care au lucrat și despre proiectele la care a participat. Sunt negative cu privire la experienţele din trecut sau sunt capabile să fie constructive în critică/pozitive? Folosesc foarte mult „eu” în loc de „noi”? Un bun test de litmus este să vă întrebaţi dacă este cineva cu care aţi dori să cinaţi. Dacă instinctul vă spune că nu, probabil că nu este potrivit pentru echipă.
Ce este diagrama Gantt?
Henry Gantt a creat inițial prima diagramă cu coloane pentru sistematizarea activităților de rutină, între anii 1910 – 1915. Ulterior, acesta a utilizat instrumentul pentru măsurarea eficientă și optimă a productivității angajaților, introducând și alte variabile pentru urmărirea performanței lor.
Deși datorită lui Henry Gantt diagramei i-a fost recunoscută utilitatea, originea acesteia își are începutul în 1896, când Karol Adamiecki a creat acest grafic, pe care l-a numit armoniograma; ea a fost inițial publicată în rusă și poloneză, ceea ce a limitat adaptarea ei, dar și recunoașterea autorului ei.
Diagrama Gantt, definiție: un instrument de analiză și planificare, care permite organizarea proiectelor în detaliu și urmărirea progresului acestora. Cu ajutorul acestei analize pot fi identificate informații referitoare la data de început și de finalizare a proiectului, echipa implicată în realizarea proiectului, stadiul fiecărei activități, bugetul alocat proiectului și alte detalii relevante.
Graficul Gantt este cel mai des utilizat în administrarea proiector, tocmai datorită complexității de care dispune. În ceea ce privește aspectul vizual, acesta este organizat precum o diagramă orizontală, cu coloane, care indică durata de timp alocată activităților necesare pentru realizarea proiectului.
Datorită acestui instrument, departamentul de management poate verifica statusul proiectului și dacă timpul alocat acestuia va fi respectat sau depășit; în cazul în care unele activități necesită mai mult timp decât cel stabilit, se poate interveni în reducerea timpului alocat unei alte activități, astfel încât proiectul să fie finalizat în termenul stabilit.
Pentru ce se folosește diagrama Gantt într-o firmă?
Controlul asupra unui proiect în derulare poate fi efectuat doar cu ajutorul acestui grafic, pe care fiecare companie îl poate adapta în funcție de activitatea desfășurată. Graficul Gantt oferă informații în timp real atât managerilor de proiect, cât și membrilor implicați în proiect, care pot verifica activitățile care revin în responsabilitatea lor.
Diagrama Gantt poate reprezenta punctul de start al unui nou proiect. Posibilitatea de a organiza vizual toate activitățile, permite modificări și ajustări rapide asupra graficului. Includerea în schema Gantt a cât mai multor detalii referitoare la proiect, scade rata de insucces al proiectului.
Exemple de utilizare a instrumentului diagrama Gantt:
· plan de afaceri
· organizarea unui eveniment
· lansarea de noi produse
· realizarea planului de marketing
· implementarea unei campanii online pentru lichidarea de produse
Beneficii diagrama Gantt
Beneficiile utilizării unei diagrame Gantt sunt numeroase:
Privire de ansamblu asupra proiectului: atât managerii, cât și membrii echipei implicate în proiect sau chiar partenerii pot verifica stadiul activităților;
Îmbunătățirea eficienței: stabilirea de termene limită realiste poate fi realizată cu ajutorul acestei diagrame; totodată,  stabilirea bugetului și a echipei potrivite pentru demararea proiectului este setată încă de la planificarea activităților;
Control asupra planului: urmărirea îndeaproape a atribuțiilor fiecărui membru implicat în proiect, fluxul de lucru între departamente, reconfigurarea planului în situația în care termenele de timp ale unor activități sunt depășite; 
Timp de reacție: posibilitatea de identificare a problemelor care pot apărea pe parcursul desfășurării activităților, ceea ce permite acționarea din timp și evitarea situațiilor neplăcute;
Organizarea optimă a activităților: lipsa unui instrument care să permită coordonarea atribuțiilor membrilor echipei poate duce la suprapunerea acestora, care va cauza haos;
Creșterea productivității: posibilitatea de vizualizare a sarcinilor în desfășurare contribuie la păstrarea concentrării, dar și la responsabilizarea fiecărui membru implicat în proiect;
Posibilitatea de manageriere a multiplelor proiecte: utilizarea graficului Gantt pentru fiecare proiect în desfășurare permite membrilor din conducere să jongleze cu mai multe proiecte în același timp, având control deplin asupra lor;
Simplificarea sarcinilor: numărul mare de activități care trebuie desfășurate pentru realizarea unui proiect pot fi copleșitoare; transparența unei scheme Gantt permite tuturor celor implicați în plan să identifice sarcinile care le revin, rămânând astfel focusați pe atribuțiile lor;
Setarea termenelor limită posibile: stabilirea timpului necesar activităților poate fi realizată datorită diagramei Gantt, unde toate sarcinile pot fi vizualizate pe grafic;
Alinierea tuturor membrilor echipei, chiar și a celor care lucrează remote: indiferent de locul în care își desfășoară activitatea, datorită schemei Gantt, membrii implicați în proiect urmează același plan;
Motivarea echipei: posibilitatea ca toți membrii echipei să aibă acces la aceleași informații și să vadă cum proiectul avansează datorită sarcinilor îndeplinite de ei, îi motivează.
Model – Diagrama Gantt
Există numeroase metode prin care se pot realiza diagramele Gantt, însă cea mai accesibilă și la îndemâna tuturor, este cea creată în Excel. 
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Model diagrama Gantt pentru Excel
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Model gratis diagrama Gantt pentru Google Sheets
Când se folosește diagrama Gantt?
La fiecare proiect nou început. Pentru a exista control asupra tuturor activităților care duc la realizarea proiectului, este nevoie de graficul Gantt; proiectul nu doar că este segmentat vizual în sarcini mici, însă printr-o analiză rapidă a diagramei, pot fi identificate posibile întârzieri și situații neprevăzute, care pot afecta finalizarea proiectului, dacă acestea nu sunt observate și remediate din timp. 
 Componente diagrama Gantt 
Pentru ca diagrama Gantt să fie complexă, este nevoie să cuprindă următoarele elemente:
Date: data de început și de finalizare a proiectului, precum și datele exacte ale fiecărei activități care trebuie îndeplinită;
Sarcinile: indiferent de amplitudinea task-urilor, acestea trebuie notate în tabelul pe baza căruia va fi creată diagrama;
Coloane: acestea indică perioada de timp alocată fiecărei activități și cât timp a mai rămas până la finalizarea ei;
Etape: pentru proiectele complexe, sarcinile sunt integrate în etape; această componentă este afișată pe diagramă sub formă diferită, spre exemplu un romb, tocmai pentru a fi identificată cu ușurință;
Săgețile: dependențele între activități sunt indicate prin săgeți; există situații în care o sarcină nu poate fi începută până când alta nu este finalizată;
Coloanele de activități: indică fragmentul finalizat dintr-o anumită activitate;
Coloanele verticale: monitorizează progresul întregului proiect la data verificării lui;
Identificarea sarcinilor: atribuirea unui ID fiecărei activități va ușura deosebirea sarcinilor între ele;
Echipa: alocarea sarcinilor membrilor echipei îi va responsabiliza și motiva să le finalizeze în timpul indicat.
Cum se face o diagramă Gantt?
Există numeroase aplicații care pun la dispoziție crearea unei diagrame Gantt doar prin completarea informațiilor referitoare la proiectul în desfășurare, însă care nu sunt accesibile pentru toate afacerile. Cu toate acestea, există o variantă la îndemâna: crearea graficului în Excel.
 
Pași creare diagrama Gantt:
1. Creează un tabel care să cuprindă toate activitățile de care este nevoie pentru finalizarea proiectului; enumeră-le una sub alta. Important: include data de început, data de final și durata de desfășurare a proiectului.
2. Selectează coloana cu data de început a proiectului și inserează un grafic de tip coloane orizontale.
3. Odată creată diagrama, poți insera prin click dreapta – select data elementele care dorești să apară pe grafic.
4. Adaugă activitățile pe grafic prin click dreapta – select data; asigură-te că este selectată căsuța start date, după care click edit; se va deschide o fereastră care îți va permite să selectezi coloana cu activități.
5. Transformă graficul cu coloane în diagramă Gantt: selectează coloanele orizontale din grafic și apoi apasă click dreapta – format data series; selectează no fill la căsuța fill și no line la căsuța border color; vei vedea că indicatorul de progres al fiecărei activități este inversat, astfel că este nevoie să dai click pe lista cu activități din grafic, iar din tabelul care s-a deschis, în căsuța axis options, să bifezi categories in reverse order.
6. Personalizează graficul Gantt conform culorilor aferente afacerii tale.
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