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Provocdrile pietei globale au atras atentia asupra ne-
voii de diversificare a economiilor locale si nationale
pentru ca acestea sa fie cat mai pregdtite pentru
confruntarea directd cu conjuncturile nestatornice
ale pietei. Unul din pilonii cheie pentru pdstrarea
acestei diversitdti este impulsionarea unui numadr
cat mai mare de femei sa devina antreprenoare. Cele
mai recente studii fac eforturi sustinute pentru a
identifica provocarile cu care se confruntd femeile in
demararea propriei afaceri. Interviurile si studiile re-
alizate au ardtat cd femeile de afaceri ,considera ca
lipsa de dezvoltare a capacitdtilor, cum este forma-
rea profesionald, franeazd cresterea intreprinderi-
lor"'sicd ,imbundtdtirea educatieisiaformadrii este o
componentd importantd a politicilor de dezvoltare.”

Modulele de training sunt dezvoltate pornind de la
ideile mentionate mai sus. Scopul acestora este de
a ajuta actualele si viitoarele antreprenoare sa faca
fatd provocarilor cu care se confrunta la infiintarea
si dezvoltarea unei afaceri. Acest ghid subliniaza
importanta rolului femeilor de afaceri pentru econo-
mia locald, nationald si internationald si de a creste
gradul de constientizare a provocdrilor specifice cu
care se confruntd antreprenoarele la toate nivelurile
sidin toate punctele de vedere ale intreprinderii.

Un grup de lucru al Centrului regional de dezvolta-
re a competentelor in antreprenoriat pentru tdrile

1 Studiu cu privire la antreprenoriatul si inovatiile feminine,
UNCTAD/DIAE/ED/2013/1, p. Xi.

2 Studiu cu privire la antreprenoriatul si inovatiile feminine,
UNCTAD/DIAE/ED/2013/1, p. 19.

Europei de Sud-est (South East European Center for
Entrepreneurial Learning, Tn continuare SEECEL) a
redactat atat acest ghid, cat si modulele de trening.
Materialele mentionate servesc drept prim pas spre
o0 abordare sistematica a dezvoltdrii formdrii in fie-
care tard. Este de asteptat ca fiecare tard, mai ales
asociatiile ei de oameni de afaceri, sa foloseascd mo-
dulele de formare profesionald care rdspund carac-
teristicilor, conditiilor si necesitatilor locale si regio-
nale. Pe parcursul acestei faze, feedback-ul primit de
la antreprenoarele care vor beneficia de aceasta for-
mare are o importantd deosebitd pentru dezvoltarea
n continuare a modulelor de formare profesionald
astfel Tncat acestea sd fie si mai relevante pentru
nevoile actuale ale antreprenoarelor. Glasul si suges-
tiile fiecarei femei de afaceri vor contribui direct la
stabilirea unui sistem solid de formare profesionald
pentru a ajuta femeile de afaceri sa se confrunte cu
provocadrile actuale si viitoare.

Ghidul prezintd trei module de training cuprinzand
diverse sesiuni care trateaza practici eficiente de
afaceri. Potrivit studiului international referitor la
nevoile de formare ale antreprenoarelor (WETNAS
- Women Entrepreneurs Trening Needs Analysis
System) derulat de SEECEL Tn noud tdri, trei domenii
necesita o actiune imediatd: concentrarea pe client,
fmbunadtdtirea culturii financiare si dezvoltarea com-
petentelor de conducere si motivare.
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PLANUL SESIUNILOR DE TRAINING

CONCENTRAREA
PE CLIENT

IMBUNATATIREA CULTURII
FINANCIARE

CRESTEREA COMPETENTELOR DE
CONDUCERE SI MOTIVARE

Planul sesiunilor de training oferd informatiile de
bazd pentru formatori si pentru viitorii cursanti si
programul sesiunilor de training si ordinea materi-
alelor. Toate modulele de training sunt structurate
identic. Obiectivele primare de invdtare in fiecare
modul sunt competentele care trebuie dezvoltate
sau Tmbundtdtite si includ bibliografia necesara si
celelalte materiale auxiliare. Fiecare modul contine
patru teme distincte, iar fiecare tema este impartitd
in patru sesiuni. In toate modulele este folositd ace-
easi metodd Tnsotitd de materiale auxiliare.

Abordarea predadrii si a invatdrii:

Tn module este folositd o abordare activi a preda-
rii si invatarii si combinatia dinamica de activitate
individuala si de grup cu scopul atingerii unui ni-
vel Tnalt de eficientd. Baza teoretica si continutul
includ studii de caz, discutii de grup, schimb de
experientd si Tnvdtare reciprocd (peer learning).
Aplicarea acestor materiale asigurd posibilitatea
de a Tnvata unii de la altii si punerea in aplicare a
noilor cunostinte, abilitati si atitudini in mediul de
afaceri. Cursul complet de formare este o com-
binatie de materiale interactive pentru discutie,
simulari si exemple din viata reald. Modulele asi-
gura o abordare interactiva care include jocul de
rol (role playing) si consilierea grupului de catre
experti (group coaching).

Formarea si materialele pentru formare:?

Formarea si materialele pentru formare sunt adap-
tate dinamicii formarii interactive. Materialele sunt
alcdtuite din lecturi, handout-uri, exercitii, teme de
lucru, sabloane, Tnregistrdri video, fise de lucru, stu-
dii de caz sijocuri de simulare.

Evaluarea formarii:

Evaluarea formdrii se efectueaza prin evaluarea zil-
nicd si evaluarea finald a modulului prin feedback-ul
participantilor si evaluarea grupului de participanti
(peer group).

Durata formarii

Durata formarii este doar orientativa. Fiecare modul
de training va fi alcatuit din patru zile de seminar cu
un total de 20 de ore, 5 ore/zi. Timpul necesar pentru
sesiunile de training poate varia de reguld in functie
de necesitatile specifice, solicitari etc.

3 Materialele sunt disponibile pe pagina de Internet a SEECEL
si oferd exemple care au fost elaborate de membrii grupului
de lucru si de expertiinternationali. Vi le impartdsim cu
deosebitd placere.

Planul sesiunilor de training



1. PRIMUL MODUL DE TRAINING:
CONCENTRAREA PE CLIENT

SCOPUL ACESTUI MODUL DE FORMARE ESTE DEZVOLTAREA COMPETENTELOR CARE VOR
ASIGURA O RELATIE DURABILA CU CLIENTII CARE AR PUTEA DUCE LA CREAREA UNOR
AVANTAJE COMPETITIVE PE PIATI‘i.

Tn temeiul acestei idei de baz&, modulul se concentreaz& pe actualizarea si extinderea cunostintelor elemen-
tare de marketing. Participantilor le sunt prezentate idei noi n legdturd cu targetarea adecvatd a clientilor,
diferentierea produselor si branding. Materialele de training contin o serie de exercitii si studii de caz, in timp
ce sesiunile de training sunt organizate prin prezentdri si ateliere care incurajeaza Tnvdtarea reciprocad.

REZULTATE ASTEPTATE ALE INVATARII

IDENTIFICAREA NEVOILOR CLIENTULUI

DEFINIREA S| ABORDAREA ADECVATA CLIENTILOR TINTA

CAPACITATEA DE A ELABORA O PROPUNERE UNICA DE VALOARE (PUV)

el

NTELEGEREA VALORII BRANDULUI $I PREZENTAREA PROCESULUI DE BRANDING
CAPACITATEA DE A RECUNOASTE DIFERITE ABORDARI PROMOTIONALE
CAPACITATEA DE A FOLOSI EFICIENT ABORDAREA PROMOTIONALA

PREZENTAREA AVANTAJELOR UTILIZARII MANAGEMENTULUI RELATIILOR CU CLIENTII (CRM)

2. Al doilea modul de training: Imbunititirea culturii financiare
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SESIUNILE

CONCENTRAREA PE CLIENT

DETRAINING

Temat Tema 2

Descoperiti-vd si atrageti-vd
clientul

Valoare)

Sesiunea 1 Identificarea nevoilor Schimb de experientd si
clientilor prin intermediul bune practici
studiilor de piata Propunerea Unicd de

Sesiunea 2 Monitorizarea clientilor Valoare - PUV
in sensul noilor nevoi si
produse

Sesiunea 3 Prospectarea pietii cu Exercitiu practic
resurse limitate

Sesiunea 4  Clientulideal (B2B, B2C) Dezvoltarea produselor

printr-o abordare
participativd

PUV (Propunerea Unicd de

Tema4
Dezvoltarea unei relatii
durabile cu clientul

Tema3
Mixul de marketing si
branding

Brandul Managementul relatiilor

cu clientii- CRM

Mixul de marketing Colaborarea cu clientii

Schimb de experientd si
bune practici

Importanta abilitatilor de
comunicare in marketing

Schimb de experiente si
bune practici

Mentinerea si satisfacerea
clientilor

DESCOPERITI-VA Sl ATRAGETI-VA
CLIENTUL

Intelegerea importantei orientdrii citre client poate
duce la o diferentiere semnificativa in ceea ce priveste
pozitia pe piatd aintreprinderii. Datoritd revolutiei digi-
tale si globalizdrii, clientii trdiesc intr-un ritm mai alert
si Tn conditii mai complexe. Scopul acestei teme este
de adezvolta o abordare adecvata a clientilor tinta.

Sesiunea 1: Identificarea nevoilor clientilor prin
sondarea pietii

Aceasta sesiune de training este planificatd ca un
exercitiu in cadrul cdruia toti participantii se com-
portd ca vanzdtori individuali care incearcd sa vanda
un obiect sau un serviciu pe care l-au produs singuri
sau al cdrui proprietari sunt. Scopul exercitiului este
de a constientiza elementele de bazd din marketing
si importanta Tndeplinirii cerintelor clientului. Va fi
aplicatd comparatia diferitelor strategii de marketing
si seva stimula dezvoltarea strategiilor individuale.

Sesiunea 2: Monitorizarea clientilor in sensul de noi
cerinte si produse

Cunoasterea trendurilor si a aborddrilor inovatoare
ale relatiilor cu clientii sunt mijloace importante
pentru orice intreprindere. Aceastd sesiune de trai-
ning descrie modalitatile de colectare a informatiilor
necesare privind pietele si consumatorii, incluzand
surse, metode, instrumente, resurse interne si
externe, si fa singur” (Do It Yourself - DIY) pentru
intreprinderi mici si mijlocii (IMM-uri). Contine, de
asemenea, descrierea cdii de la ofertd la satisfactia
clientului.

Sesiunea 3: Sondarea pietii cu resurse reduse

Sondarea pietiiinclude colectarea de informatii rele-
vante pentru o problemd specificd de marketing cu
care se confruntd o organizatie. Sesiunea se ocupd
de metodele de aplicare a sonddrii pietii cu resurse
limitate si include definirea obiectivelor studiului,
elaborarea siaplicarea planului de studiu siinterpre-
tarea rezultatelor.

2. Al doilea modul de training: Imbunititirea culturii financiare



Sesiunea 4: Clientul ideal

Sesiunea 3: Sesiune de exercitii practice

Profilul clientului ideal este tipul de utilizator pen-
tru care s-a dovedit cd obtine cea mai mare valoare
din utilizarea produsului sau serviciului, Tn raport
cu eforturile depuse de vanzator pentru efectuarea
vanzarii. Sesiunea defineste pasii importanti in cre-
area profilului clientului ideal, cum ar fi intelegerea
obiceiurilor lui de consum. Pentru a face acest
lucru, trebuie discutat cu clientii, trebuie adunate
feedback-urile, trebuie evaluat nivelul resurselor,
urmarite posibilitdtile de livrare, trebuie asiguratd
formarea adecvata a personalului si trebuie folosita
la maximum tehnologia.

PROPUNEREA UNICA DE VALOARE (PUV)

PUV poate fi un factor important in imbundtdtirea
perspectivelor unei Intreprinderi Intr-un mediu de
concurentd. Stabilirea aspectelor PUV defineste
strategia intreprinderii, ofensivd sau defensiva, ceea
ce poate fiun aspect cheie pentru pozitionarea intre-
prinderii pe piatd. Aceastd tema prezintd modalita-
tile de relationare cu clientii relevanti pentru intre-
prindere, asigurandu-se cd produsul sau serviciul se
disting printre ceilalti de pe piatd.

Sesiunea 1: Schimbul de experienta si bune practici

Sesiunea se concentreazd pe aplicarea cunostinte-
lor dobandite in timpul cursului, prin intermediul
exercitiilor. Analiza valorii va compara strategia in-
treprinderii cu strategia concurentilor, evidentiind
factoriiimportanti care ar trebui luatiin considerare.

Sesiunea 4: Dezvoltarea participativa a produselor

Dezvoltarea produselor necesita intelegerea reala a
nevoilor clientilor si a ciclului de viata a produselor.
Sesiunea pune problema abordarii ofertei intreprin-
derii si structurdrii acesteia si se concentreazd pe
elaborarea platformei, pe strategiile de pozitionare
si pe Propunerea Unica de Vanzare (Unique Selling
Proposition - USP).

BRANDING

Brandul comunica cu clientii in asa fel incat acestia
stiu la ce sa se astepte de la produsele si serviciile
acestui brand. Aceastd tema analizeazad informatii
relevante si cele mai potrivite abordari privind pro-
movarea informatiilor despre branding.

Sesiunea 1: Brandul sau Marca

Sesiunea se concentreazd pe schimbul de experien-
ta si bune practici, pe Tnvatarea reciproca si pe prelu-
crarea feedback-urilor.

Sesiunea 2: Definirea Propunerii Unice de Valoare

PUV este alcdtuitd de obicei dintr-un text cu un ele-
mentvizual care descrie ce este unic laintreprindere
si care se reflectd direct asupra brandului acesteia.
Sesiunea propune evaluarea Propunerii Unice de
Valoare prezente si oferd multe sugestii despre cum
trebuie elaboratd o noud propunere.

Brandul este suma caracteristicilor vizuale, emoti-
onale, rationale si culturale pe care consumatorii le
asociaza cu o anumita organizatie sau produs. Sco-
pul branding-ului este de a deosebi produsele sau
serviciile de altele de pe piatd. Sesiunea prezintd
exemple de branding eficient si se concentreazd pe
procesul strategic de dezvoltare a brandului.

Sesiunea 2: Mixul de marketing

Mixul de marketing este o combinatie speciald de
elemente care satisfac nevoile pietii tintd. Aceste
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elemente sunt cunoscute Tn general ca 4P: produs,
pret, plasament si promovare. Sesiunea acordd o
atentie deosebitd analizdrii acestor elemente cu
accent deosebit pe strategia de stabilire a pretului,
distributiei si promovadrii.

Sesiunile 3 si 4: Schimbul de experienta si bune
practici

Sesiunea se concentreazd pe schimbul de experien-
ta si bune practici, pe Tnvatarea reciproca si pe prelu-
crarea feedback-ului (informatiilor de raspuns).

DEZVOLTAREA UNEI RELATII DURABILE
CUCLIENTUL

Crearea si dezvoltarea unei relatii solide cu clientii
atrage dupd sine toate tipurile de interactiune pe
care Tntreprinderea le are in fiecare segment de
activitate. Relatiile bine dezvoltate oferd agentilor
de marketing ai societdtii (business marketers) un
avantaj competitiv semnificativ. Aceasta tema inte-
greazd modele de relatii client-vanzator, factorii care
influenteazd profitabilitatea clientilor, strategiile de
proiectare a relatiilor eficiente cu clientul si aspecte-
le cheie ale eficientei relatiilor.

Sesiunea 1: Managementul relatiilor cu clientii
(CRM)

CRM pozitioneaza clientii si satisfactia clientilor n
centrul atentiei, directionand toate activitatile unei
intreprinderi cdtre client. CRM se refera la practicile,

strategiile si tehnologiile pe care societatile le folo-
sesc pentru gestionarea, evidentierea si evaluarea
interactiondrii cu clientii. Sesiunea oferd o introdu-
cere Tn dezvoltarea relatiilor cu clientul, relatii care
se bazeazd pe tehnologiile care au modificat modul
in care intreprinderile abordeaza relatia cu clientul
in strategiile lor.

Sesiunea 2: Colaborarea cu clientii

Sesiunea se concentreazd pe importanta colabo-
rdrii prin diferite activitdti de marketing care sunt
orientate spre construirea de relatii solide cu clien-
tul. Acest concept recunoaste toate abordarile care
contribuie la transformarea in sens colaborativ si
interactiv a procesului de consum, ceea ce aduce un
plus de valoare.

Sesiunea 3: Importanta abilitatilor de comunicare
in marketing

Sesiunea se concentreaza pe diferite oportunitdti
de comunicare si creare de retele concomitent cu
promovarea produsului si a serviciilor. De asemenea
incearcd sd creeze o legdturd intre diverse abilitdti de
comunicare si crearea programelor de loialitate care
ar fi cele mai potrivite pentru campania aleasd.

Sesiunea 4: Mentinerea si satisfactia clientilor

Mentinerea clientilor este un aspect cheie pentruin-
treprindere. Tnsd, din cauza diversilor factori interni
si externi, atingerea acestui scop este dificild. Sesiu-
nea aratd cd programele CRM s-au dovedit o metodd
eficientd pentru mentinerea si satisfactia clientilor.

2. Al doilea modul de training: Imbunititirea culturii financiare



2. AL DOILEA MODUL DE TRAINING:
IMBUNATATIREA CULTURII FINANCIARE

SCOPUL ACESTUI MODUL ESTE DE A PERFECTIONA CUNOSTINTELE FINANCIARE
DE BAZA SI DEZVOLTAREA COMPETENTELOR PENTRU SANATATEA FINANCIARA A
INTREPRINDERII.

Acest modul oferd metode pentru o gestionare financiard eficientd. Se ocupd in primul rand de temele anali-
zei, instrumentelor si serviciilor financiare. Sesiunile includ handout-uri cu o serie de exercitii si studii de caz
pentru o abordare cat mai practica a formarii.

REZULTATE ASTEPTATE ALE INVATARII

DOBANDIREA CUNOSTINTELOR DESPRE ASPECTELE FINANCIARE DE BAZA , CUM ARFI
RAPOARTELE FINANCIARE SI IMPOZITAREA

PREZENTAREA INSTRUMENTELOR SI SERVICIILOR FINANCIARE

TNTELEGEREA PLANIFICARII FINANCIARE PE TERMEN LUNG

RECUNOASTEREA CONCEPTELOR DE BUGET, INDATORARE SIRISCURI

ELABORAREA UNUI PLAN BUGETAR SIMPLU

RECUNOASTEREEA TENDINTELOR FINANCIARE SI A NOILOR METODE DE ABORDARE A
SCHIMBARILOR

EVALUAREA CRITICA A CREDIBILITATII INFORMATIILOR FINANCIARE $1 A SURSELOR
ACESTORA

CAPACITATEA DE A DEMONSTRA CUM SE GESTIONEAZA CORECT OPERATIILE FINANCIARE ALE
SOCIETATII

2. Al doilea modul de training: Imbunititirea culturii financiare 9



SESIUNI DE

TRAINING
Tema1 Tema 2

Introducere in finante

financiare

Gestionarea operatiunilor

IMBUNATATIREA CULTURII FINANCIARE

Tema 4
Pasi inainte

Tema3
Instrumentele si serviciile
financiare

Sesiunea1 Introducere in finante si Analiza raportului Instrumente financiare Contabilitate si control
gestiunea financiard financiar e-Finance

Sesiunea2  Bazele termenilor Stabilirea preturilor si Gestionarea riscului si
financiari cheie costurile tendinte financiare

Sesiunea3  Citirea siintelegerea Planificarea bugetelor pe Impozitare 2 Economisiri si investitii
rapoartelor financiare termen lung si scurt

Sesiuneaq4  Bazele impozitdrii Planificarea circuitului Transparentd Inchidere silichidare

financiar si gestionarea

datoriilor

INTRODUCERE IN FINANTE

Intelegerea cerintelor financiare solicitd cunoas-
terea institutiilor si a pietelor financiare, a hartiilor
de valoare si a dreptului corporatist. Aceastd tema
permite familiarizarea participantilor cu concepte
financiare cheie, situatii financiare siimpozitarea.

Sesiunea 1: Introducere in finante si gestionarea
financiara

Sesiunea oferd o perspectiva asupra domeniilor fi-
nanciare de baza si asupra sistemului financiar. Alte
teme la aceasta sesiune se refera la aspectele finan-
ciare ale diferitelor forme juridice si aspecte cheie
ale gestiunii financiare.

Sesiunea 2: Bazele termenilor financiari cheie

Sesiunea se ocupd de termenii financiari cei mai
rdspanditi precum capitalul de baza, active, pasive,
costuri, profit si altele. Obiectivul sesiunii este de
a creste nivelul de intelegere a conceptelor: cost
de oportunitate, lichiditate, valoare timp a banilor,
dobanzi, inflatie, risc si retur etc. Scopul acestei
pdrti este de a defini si a Tntelege corect termenii
cunoscutidin domeniul finantelor. Alti termeni, cum

sunt fluxul de numerar, impozitele, instrumentele
financiare si planificarea bugetului se vor introduce
treptat, pe parcursul formarii.

Sesiunea 3: Citirea si intelegerea situatiilor
financiare de bazd

Scopul acestei sesiuni este de a demonstra prin exem-
ple cum se citesc si se Inteleg eficient situatiile finan-
ciare de baza. Tema este impartitd in cateva categorii.
Prima categorie o reprezinta exemplele de bilanturi. A
doua categorie include definitiile principalelor com-
ponente ale unui cont tipic de profit si pierdere. Cea
din urma categorie este alcatuita din situatii profitul
retinut sisituatia fluxului de numerar explicand modul
n care intreprinderea gestioneazd fluxul de numerar.

Sesiunea 4: Bazele impozitarii

Intelegerea cauzalititii dintre impozitare si macroe-
conomie duce la intelegerea impactului impozitdrii
asupra societdtii si microeconomiei. Aceastad sesiu-
ne ldmureste cateva aspecte cheie cu privire la im-
pozite. Printre altele va ilustra avantajele impozitdrii
de cdtre stat sub aspect microeconomic si macroe-
conomic. Si, ceea ce este si mai important, va arata
in ce fel impozitarea si stimulentele pentru muncd
influenteazd intreprinderile.

2. Al doilea modul de training: Imbunititirea culturii financiare

10



MANAGEMENTUL FINANTELOR
OPERATIONALE

Aceastd temd se concentreazd pe cateva categorii
importante. Prima categorie se referd la partea pro-
cesului de revizie care se ocupd de analiza orizontald
si verticald a situatiei financiare. A doua categorie
oferda metode pentru aplicarea preturilor si stabilirea
costurilor intr-un mod eficient. Celelalte categorii se
ocupd de elaborarea planului de buget cu accent
special pe gestionarea datoriilor.

Sesiunea 1: Analiza situatiilor financiare

Sesiunea i instruieste pe cursanti sa citeasca si sa
analizeze situatii financiare. Scopul acestei sesiuni
detraining este de a extinde cunostintele participan-
tilor despre solicitdrile legate de audit si beneficiile
acesteia. De asemenea, aceastd sesiune de training
va demonstra siva explica principalele tipuri de ana-
lizd a situatiilor financiare - analiza verticald, bazatd
pe indicatori absoluti, si analiza orizontald, care se
bazeaza pe masuri de performantd (raporturi). O alta
temd care va fi prezentatd Tn cadrul acestei sesiuni se
ocupa de tipurile de indicatori care se bazeazd pe ra-
porturi. Analizele mentionate mai sus sunt ilustrate
prin exemple scurte.

Sesiunea 2: Stabilirea preturilor si calcularea
costurilor

Decizia despre suma care va fi perceputa pentru un
produs sau serviciu este una dintre cele mai grele
in afaceri. Pretul optim ia n calcul toate cheltuie-
lile Intreprinderii si maximizeaza marjele de profit
rdmanand, in acelasi timp, atractiv pentru clienti.
Sesiunea va oferi linii directoare pentru stabilirea
pretului produselor si serviciilor. Mai exact se vor
analiza avantajele si riscurile anumitor structuri
pentru stabilirea preturilor, metode de monitorizare
si metode de modificare a pretului unui produs sau
serviciu, fard indepartarea clientilor.

Sesiunea 3: Planificarea bugetului pe termen scurt
silung

Orice antreprenor sau antreprenoare care doreste
sd asigure un viitor de succes propriei Intreprinderi
trebuie sd iain considerare cum va sustine din punct
de vedere financiar acest plan. Primul pas n plani-
ficarea scopurilor pe termen lung este stabilirea su-
mei dedicate cheltuielilor pe termen scurt. Aceastd
sesiune defineste diferite tipuri de buget si descrie
pasii cheie in elaborarea planului de buget, ceea ce
constituie o sarcind obligatorie pentru ,sdandtatea”
intreprinderii.

Sesiunea 4: Planificarea fluxului de numerar si
gestionarea datoriilor

Gestionarea fluxului de numerar se poate defini ca
un proces de previziune, incasare, varsare, investire
siplanificare a sumelorin numerar de care intreprin-
derea are nevoie pentru a putea sa-si desfasoare ac-
tivitatea fard probleme. Aceastd sesiune de training
ilustreazd cazurile in care imprumutul are sens si
este urmatd de un exercitiu legat de indatorare. Sco-
pul acestei sesiuni de training este de a imbundtatii
abilitatile de pregatire a bugetului Tn numerar. Un
studiu de caz vailustra formatul general al bugetului
de numerar.

INSTRUMENTE SI SERVICII FINANCIARE

Cunostintele concrete despre instrumentele si
serviciile financiare faciliteazd activitatea ntre-
prinderiii si ofera prilejul credrii unei pozitii mai
favorabile pe piatd. Aceastd temd analizeazd cum
se poate gdsi cel mai bun mod de finantare a so-
cietdtii si ilustreaza avantajele folosirii sistemelor
electronice - e-Finance. In plus, impozitarea este
tratatd intr-un mod mai detaliat, iar transparenta
este explicatd ca fiind o foarte importantd parte
integrantd a directivelor UE.
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Sesiunea 1: Instrumente financiare

Unul din aspectele cheie al desfdsurarii oricdrei
afaceri este modul de finantare a acesteia - fie cand
demarati afacerea, cand doriti sa extindeti afacerea
sau cand va confruntati cu probleme in afaceri. Tn
general existd cateva modalitdti pentru finantarea
afacerii. Cea mai obisnuitd este Tndatorarea, adica
fmprumutarea unei anumite sume de bani sau di-
minuarea capitalului social prin renuntarea la un
anumit procent detinut din intreprindere. Aceastd
sesiune ofera prezentarea posibilitdtilor vechi si noi
de finantare a afacerii.

Sesiunea 2: e-Finance

e-Finance este o tranzactie financiara care se bazea-
za pe internet sau pe retele asemdndtoare la care
au acces gospodariile sau organizatiile nefinanciare.
e-Finance se poate descrie ca oferirea de servicii fi-
nanciare si servicii de piatd cu ajutorul comunicdrii si
calculului electronice prin intermediul Internetului
sau Intranetului. Acest lucru presupune in general
folosirea tehnologiei informationale avansate. Tn
acelasi timp in termenul de ,e-Finance” este cuprin-
sd orice metoda de platd online. Aceasta sesiune
sumarizeazd principalele avantaje si posibilitdti de
utilizare a finantelor Tn mediul electronic.

Sesiunea 3: Impozitarea 2

Aceastd sesiune completeazd continutul prezentat
anterior despre impozitare prin oferirea de infor-
matii detaliate despre impozitare care se referd la
antreprenori si introduce tipurile principale de im-
pozit si contabilitate fiscald care sunt concentrate pe
pregdtirea, analizarea si prezentarea declaratiilor de
impozit si pe plata impozitelor.

Sesiunea 4: Transparenta

Transparenta oferd informatii utile despre cei pre-
zenti pe piatd si despre tranzactiile lor. De aceea
transparenta reprezintd partea de baza a unei piete
ordonate si eficiente, ceea ce este o conditie prin-
cipald pentru introducerea disciplinei pe piatd.

Absenta transparentei duce la crize financiare, la o
selectie inadecvata si la risc moral. Aceastd sesiune
de training va sublinia de asemenea relatia stransd
dintre transparentd si directivele Uniunii Europene.

PASI INAINTE

Prin propunerea metodelor corecte de aplicare a
controlului contabil, aceastd temd face legdtura
intre contabilitate si control. Economisirile Tn des-
fasurarea activitdtii si investitiile sunt Tn aceeasi
masurad legate de operatiunile de gestiune financia-
ra. In afard de asta, aceastd tema pune accentul pe
factorii cheie de gestionare a riscului si informeaza
cu privire la noile tendinte financiare. In final, in caz
de faliment, aceastd sesiune propune cum se poate
derula procedura in cel mai eficient mod.

Sesiunea 1: Contabilitate si control

Activitatea comerciald aTntreprinderii se evidentiazd
in contul de profit si pierderi. Cifra care indicd profi-
tul se adapteazd dupd aceea pentru a reflecta nume-
rarul care a fostintr-adevar generat de activitate prin
situatia fluxului de numerar. Odatd ce apare in situa-
tia fluxului de numerar, se introduce in bilant. Aceste
Tnregistrari oferd informatii care indicd abilitatea
intreprinderii de a genera profit prin majorarea ve-
nitului sireducerea cheltuielilor. Aceastd prezentare
ilustreazd modalitdtile de aplicare a controlului con-
tabilitdtii, de exemplu controlul intern si de ce este
controlul un factor important pentru ,sandtatea” si
profitabilitatea intreprinderii.

Sesiunea 2: Gestionarea riscului si tendinte
financiare

Gestionarea riscului este procesul de stabilire a unui
nivel acceptabil de risc global. Prin utilizarea tehnici-
lor de evaluare a riscului, intreprinderea poate dez-
volta o strategie de aducere a riscului la un nivel ac-
ceptabil. Aceastad sesiune de training oferd informatii
despre cum se pot recunoaste si evita riscurile prin
elaborarea de strategii de abordare a acestor riscuri
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Tnainte ca ele sd apard. Prezintd, de asemenea, ten-
dintele financiare externe si interne. Scopul general
este dezvoltarea si evaluarea strategiilor care vor
diminua riscul financiar.

Sesiunea 3: Economisiri si investitii

ciard. Aceastd prezentare se concentreazd asupra
conceptelor cheie de economisire si investitie si
propune moduri eficiente de gestionare a acestui
aspect al finantelor.

Sesiunea 4: Inchiderea si lichidarea intreprinderii

Economisirile si investitiile se afld Tn inima tuturor
economiilor nationale, atat pentru intreprinderile
de stat, cat si pentru cele private, pentru gospo-
dariile particulare, dar si pentru sectorul de afa-
ceri. Aceste procese sunt guvernate de sistemul
financiar, politicile de stat si de alti factori prin
modelul de ofertd si cerere. Deciziile de investitii i
economisire sunt strans legate de gestiunea finan-

Motivele inchiderii unei intreprinderi pot fi diverse.
De obicei au legdturd cu datoria acumulatd. Tnsa
exista si alte motive. Aceasta ultimd sesiune din
modul identifica factorii cheie pentru inchiderea sau
lichidarea ntreprinderii care ar putea facilita decizia
de vanzare cdtre un cumpdrator strategic sau un
cumpdrdtor financiar. Un studiu de caz demonstrea-
zd metoda de solutionare a acestei problematici.
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3. AL TREILEA MODUL DE TRAINING:
DEZVOLTAREA COMPETENTELOR DE CONDUCERE S1 MOTIVARE

SCOPUL ACESTUI MODUL ESTE DE A IDENTIFICA ABILITI‘-'\TILE SI CARACTERISTICILE
UNEI CONDUCERI EFICIENTE PENTRU A IMPULSIONA CREAREA DE STRATEGII
INSPIRATE PENTRU MOTIVAREA RESURSELOR UMANE INDREPTATE SPRE ATINGEREA
SCOPURILOR ORGANIZATIEI. ACEST LUCRU TNSEAMNA CONSOLIDAREA CAPACITIKTII
MANAGERIALE A PARTICIPANTILOR PRIN EXPLORAREA CARACTERISTICILOR
PROCESULUI DE MANAGEMENT STRATEGIC, AL DEZVOLTARII RESURSELOR UMANE Si
MANAGEMENTULUI OPERATIONAL. in PLUS, ORIENTAREA GEN ERALA A MODULULUI
VAFIIN DIRECTIA MODELARII STRATEGIEI INTREPRINDERI| SI A MANAGEMENTULUI DE
SUCCES AL RESURSELOR UMANE AL ACESTEIA.

Acest modul prezintd si analizeazd modalitatea Tn care antreprenoarele pot sa stabileascd si sd atingd cu
succes viziunea si obiectivele societdtii, sa recruteze oamenii potriviti si sa-i abiliteze sd contribuie la succe-
sul societatii, sd aplice un stiladecvat de conducere, cum sd inspire, sd motiveze, sa conducd si sd solutioneze
conflictele si cum sa creeze un mediu propice creativitdtii, inovatiei si dezvoltdrii. Dinamica cursului va fi
atinsa prin exercitii si studii de caz.

REZULTATELE ASTEPTATE ALE INVATARII

PREZENTAREA PROCESULUI DE MANAGEMENT STRATEGIC SI CONDUCERE
IDENTIFICAREA STILULUI DE CONDUCERE ADECVAT PENTRU O ANUMITA SITUATIE

RECUNOASTEREA IMPORTANTEI PLANIFICARII PE TERMEN LUNG SI A STABILIRII VIZIUNII,
MISIUNII SI SCOPULUI

CAPACITATEA DE A ELABORA SI APLICA STRATEGIA

RECUNOASTEREA VALORII MANAGEMENTULUI RESURSELOR UMANE PENTRU SUCCESUL
SOCIETATII

IMPIEMENTAREA CUNOSTINTELOR DESPRE PLANIFICAREA SI DEZVOLTAREA RESURSELOR
UMANE
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SESIUNI DE
TRAINING

Tema 2
De la strategie la
implementare

Temat
Procesul de management
strategic

DEZVOLTAREA COMPETENTELOR DE CONDUCERE S| MOTIVARE

Tema 4
Dezvoltarea resurselor umane

Tema3
Planificarea resurselor
umane

Sesiunea1 Introducere in Managementul timpului Abilitdti de comunicare si Formarea si dezvoltarea
management si stiluri de prezentare continud
management
Sesiunea2  Muncainechipdsi Implementarea strategiei Structura organizationald Consiliere
conducerea echipelor si planificarea resurselor (coaching) si mentorat
umane
Sesiunea3  Planificarea strategica Elaborarea unui plan Delegarea Motivarea
operational
Sesiuneag4  Negocierea i gestionarea Implementarea, evaluareasi  Procesul de recrutare Monitorizarea si evaluarea

conflictelor

monitorizarea strategiei

performantelor

PROCESUL DE MANAGEMENT
STRATEGIC

Continutul dedicat managementului strategic este
orientatn primulrand asuprainsusirii modalitatii de
selectare a setului de strategii care vor facilita deru-
larea cu succes a activitdtii Intreprinderii siva avea ca
rezultat o intelegere mai bund a formularii, analizarii
siimplementarii unei strategii de afaceri. Va oferi in-
formatii cheie despre stilurile de conducere, munca
Tn echipd, despre planificarea strategicd si gestiona-
rea riscurilor.

Sesiunea 1: Introducere in conducere (leadership) si
stilurile de conducere

Conducerea este procesul prin care un individ in-
fluenteaza un grup in vederea atingerii unui scop
comun. Tn acest sens, conducerea este o relatie
tranzactionald intre lider si echipa care curge Tn am-
bele directii. O conducere eficientd are un rol cheie
in intelegerea conditiilor contemporane legate de
business, intr-un mediu aflat intr-o rapida schimba-
re. Aceastd sesiune prezintad diferite teorii, modele
si caracteristici de conducere, cu accent deosebit pe
studierea potentialului feminin pentru conducere.
Va include de asemenea si un studiu de caz privind
conducerea situationald.

Sesiunea 2: Munca in echipa si conducerea echipelor

Procesul de formare si conducere a echipelor nece-
sitd extinderea gamei de competente. Aceastd sesiu-
ne scoate in evidentd importanta intelegerii diferite-
lor etape de dezvoltare a echipei pentru a reactiona
corect in fiecare etapd. Sesiunea oferd cunostintele,
intelegerea si abilitdtile necesare unui lider de echi-
pd pentru a crea sentimentul de coeziune Tn randul
membrilor echipei.

Sesiunea 3: Planificarea strategica

Planificarea strategicad eficientd stabileste scopuri
realiste, se concentreazd pe prioritdtile cheie, oferd o
focalizare mai clarg, creste productivitatea si dezvol-
td sentimentul cd planul ne apartine. Cu alte cuvinte,
planificarea strategicd explicd Tncotro merge intre-
prinderea, cum va ajunge acolo, si Tn final, cum va sti
cdaajunsin locul potrivit. Sesiuneainclude pregatiri
pentru punerea in aplicare a procesului de planifica-
re strategicd. Accentulva fi pus pe analizele strategi-
ce, stabilirea directiei, evaluarea alternativelor si pe
elaborarea si comunicarea planului strategic.

Sesiunea 4: Negocierea si gestionarea conflictelor

Sesiunea se ocupd de importanta pregdtirii proce-
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sului de negociere si de gestionare a conflictelor.
Demonstreaza modul de dezvoltare a abilitdtilor de
negociere pentru a ajunge la un compromis sau un
acord, dar oferd si o introducere Tn modalitdti efici-
ente de solutionare a conflictelor, intr-un mod ratio-
nal, echilibrat si eficient.

DE LA STRATEGIE LA IMPLEMENTARE

Tranzitia de la strategie la implementare reprezinta
un pas crucial in atingerea scopurilor organizationa-
le. Aceastd temd aduce laolaltd importanta gestio-
narii timpului si etapele de implementare a strate-
giei. Sesiunile vor include managementul timpului,
planul operational si implementarea strategiei si
procesul de evaluare.

Sesiunea 1: Managementul timpului

Managementul timpului priveste timpul ca o resur-
sd, ca bani si ca instrument de productivitate care
trebuie gestionat in cel mai economic mod. Aceastd
sesiune de training defineste pasii importanti care
contribuie la dezvoltarea gestiondrii eficiente a tim-
pului, mai ales n legdtura cu avantajele pe care le au
antreprenoarele Tn urma optimizdrii timpului.

Sesiunea 2: Implementarea strategiei

Odata ce se elaboreaza strategia, strategiile primare
de nivel inferior sunt reprezentate de planul de afa-
ceri si de planul de resurse. Odatd ce sunt definite
resursele, acestea trebuie transpuse Tn planurile
financiare, iar dupa aceea in planurile operationale.
Aceasta sesiune specifica metodele de planificare a
resurselor si gestionarea schimbarii strategice.

Sesiunea 3: Elaborarea planului operational

Planul operational urmareste planul strategic siiain
considerare cum va functiona societatea pentru a-si
atinge obiectivele strategice. Planul operational in-
clude indicatorii si conditiile pentru succes si descrie

cum va fi pus in lucru planul strategic pe parcursul
unuian fiscal. Un plan strategic pe patru aniva nece-
sita, de reguld, elaborarea a patru planuri operatio-
nale. Sesiunea este dedicatad pregadtirii practice a pla-
nuluioperational, de la alocarea resurselor si pand la
adoptarea deciziilor despre cum vor fi alocate aceste
resurse. In plus, participantii vor invita tehnicile de
redactare a planurilor de actiune.

Sesiunea 4: Implementarea, evaluarea si
monitorizarea strategiei

Anticiparea schimbarilor frecvente din mediul unei
intreprinderi necesitd controlul realizarii activitati-
lor planificate. Controlul compara ce s-a planificat cu
ceea ce s-a realizat, acest lucru fiind necesar pentru
transformarea deciziilor si a obiectivelor planificate
in standarde de performanta. Aceasta sesiune de
training evidentiazd importanta dezvoltdrii unui
sistem de management al performantei organiza-
tionale (Organizational Performance Management
System - OPM) ca instrument de masurare a indica-
torilor de performantad, a indicatorilor financiari si a
procesuluiintern de afaceri.

PLANIFICAREA RESURSELOR UMANE

Pentru a obtine un maximum de performanta din
partea celor mai importante active ale oricdrei or-
ganizatii - resursele sale umane - procesul de pla-
nificare trebuie abordat sistematic. Aceastda tema
introduce importanta abilitdtilor de comunicare si
delegare in managementul resurselor umane.

Sesiunea 1: Abilitatile de comunicare si prezentare

Caracteristica principald a acestei sesiuni de prega-
tire este rolul comunicdrii In comportamentul or-
ganizational. Aceasta sesiune se ocupa de abilitdtile
necesare pentru dezvoltarea unei comunicarii efici-
ente Tn afaceri, inclusiv comunicarea interpersonala,
comunicarea scrisd in afaceri, comunicarea neverba-
[d sicomunicareain timpul sustinerii unei prezentari.
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Sesiunea 2: Structura organizatoricad si planificarea
resurselorumane

O parte importantd a managementului resurselor
umane este si planificarea lor care precede toate
celelalte activitdti legate de personal, cum ar fi re-
crutarea noilor angajati. Avand in vedere cheltuielile
ridicate, procesul de planificare a resurselor umane
trebuie desfdsurat cu atentie. Sesiunea include sec-
tiuni despre elaborarea unui model de planificare
strategicd a resurselor umane ca parte a planificdrii
strategice a intreprinderii si incluzand programe de
dezvoltare pe termen scurt, mediu si lung.

Sesiunea 3: Delegarea

Delegarea este un mod de a oferi o directie personalu-
lui, Tntr-un mod corespunzator si consecvent. Prin de-
legarea corespunzdtoare a activitdtilor, angajatii pot
dobandi noi abilitati si expertizd de specialitate care
VOr avea ca rezultat cresterea productivitdtii. Aceastd
sesiune va prezenta informatiile de bazd despre teh-
nicile de delegare eficientd care pot contribui la o des-
fdsurare mai eficientd a activitdtii prin cresterea starii
de spirit la locul de muncd sia motivatiei de a munci.

Sesiunea 4: Procesul de recrutare

Recrutarea este procesul de selectare a candidatilor
calificati care indeplinesc cerintele Tntreprinderii.
Sesiunea explicd metodele de derulare a unui proces
eficient de recrutare, care va include potentialul de
dezvoltare a carierei angajatilor ceea ce va permite
angajatilor sd inteleaga mai bine care sunt oportuni-
tatile de crestere in cadrul organizatiei.

DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE

Dezvoltarea resurselor umane nu este o cheltuiala.
Este oinvestitie care contribuie la dezvoltarea indivi-
zilor, la cresterea productivitatii angajatului si la suc-
cesul Intreprinderii in general. Tn mediul de afaceri
contemporan, o intreprindere de succes recunoaste
valoarea propriilor angajati siincearca sa dezvolte la
maximum potentialul acestora pentru a dobandi un

avantaj fata de concurentd. Tema se concentreaza
pe formare, perfectionare permanentd a angajatilor,
pe consiliere (coaching), mentorat, pe procesele mo-
tivationale si pe monitorizarea performantei.

Sesiunea 1: Formare si dezvoltarea continua

Cunostintele academice, prin natura lor, nu sunt, in
sine, suficiente pentru a satisface cu succes cerintele
de management actual si pentru adaptarea la cerin-
tele pietii moderne. Acesta este motivul pentru care
formarea si dezvoltarea continud sunt elemente im-
portantein construirea uneiintreprinderii de succes.
Aceasta sesiune prezintd metode de formare pentru
cultivarea, in cadrul intreprinderii, a unei culturi a
fnvatarii pe toatd durata vietii.

Sesiunea 2: Consiliere si mentorat

Consilierea (coaching) si mentoratul elibereazd poten-
tialul personalului pentru maximizarea performantei
acestuia. Sesiunea se concentreazd pe pasii pentru
implementarea consilierii si mentoratului. Sunt in-
cluse sinumeroase varietdti de modele si tehnici care
pot fi utilizate pe parcursul procesului de mentorat.

Sesiunea 3: Motivarea

Managementul recompensdrii se ocupa de diferite
metode financiare si nefinanciare pentru motivarea
angajatilor. Angajatii bine motivati contribuie la o cali-
tate mai buna sio productivitate mai mare si sunt mai
inovativi. Sesiunea evidentiazd modalitati eficiente de
motivare a angajatilor prin exemple de bune practici.

Sesiunea 4: Monitorizarea si evaluarea performantei

Atunci cand se creeazd un program care necesitd
cunostinte, abilitati si atitudini/valori, este necesara
monitorizarea si evaluarea performantei angajatilor
pentru aintelege cat progres s-a inregistrat si ce ma-
suri de corectie ar trebui luate. Sesiunea analizeazd
beneficiile evaludrii performanteiin muncd a angaja-
tilor,in vedereambundtdtirii eficientei intreprinderii
sia dezvoltdrii personale.
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