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Intelegerea importantei managementului pentru societate si indivizi
Intelegerea rolului managementului
Capacitatea de a enumera si de a defini functiile de baza ale managementului

Intelegerea abilitdtilor manageriale de bazd si a importantei lor relative

pentru manageri

5.

6
V4
8.
9

Cunoasterea abilitatilor care ajutd managerii sa aiba succes

Intelegerea relatiei dintre conducere si manageriat
O viziune asupra diferitelor trasaturi si stiluri de conducere
Perspective privind utilizarea relatiei intre partile interesate in cadrul afacerii

O viziune asupra temelor si a problemelor emergente de astazi
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Etapa 1
Introducere



Rolul managementquB

* Definirea managementului

a) Procesul activitatilor continue si conexe
b) Implica si se concentreaza asupra atingerii obiectivelor organizationale
c) Lucreaza cu si prin intermediul oamenilor si al altor resurse organizationale

* Procesul de management: functiile managementului

* Planificarea
* Organizarea
* Influentarea
e Controlul

1. Strangeti informatii care masoara performantele recente
2. Comparati performanta actuala cu standarde prestabilite
3. Aduceti modificari pentru a respecta standardele prestabilite



Obiectivele manage

tului

- Procesul de management si realizarea obiectivelor

Predispozitia catre actiune

Apropierea de client

Autonomie si antreprenoriat

Productivitate prin oameni

Orientare bazata pe valori si pe practica

“Limiteaza-te la ceea ce stii mai bine”

Forma organizationala simpla, cu personal strict necesar
Coexistenta autoritatii centrale cu autonomia individuala



Definitia managemen!i

* Managerul
* O persoana care planifica, organizeaza, conduce si
controleaza munca altora pentru ca organizatia sa
Isi atinga obiectivele.
* Are responsabilitatea de a contribui.

* Rezolva problemele prin eforturile altor oameni.
* Cunoaste procesul de management.

* Procesul de management
* Se refera la cele patru functii de baza ale

managerului: planificarea, organizarea, conducerea
si controlul.
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Etapa 2
Transferul de
cunostinte
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Abilitatile manageriale: cheia succesului in
JDermagLapiRatilor manageriale

* Viziunea clasica
M Abilitati tehnice
W Abilitati umane
M Abilitati conceptuale

* VViziunea contemporana

1. Definiti activitatile majore pe care managerii le efectueaza de obicei
2. Enumerati abilitatile necesare pentru a realiza cu succes aceste activitati

Activitati majore pe care managerii moderni le
efectueaza de obicei:
1. Activitati
legate de sarcini
2. Activitati
legate de oameni
2 A ~tEiviiES L



Abilitati necesare la diferite niveluri de

management
Top
Managers Cogtlz(eiﬁ;ual
Middle Human
Managers Skills
Lower-level Tegmllcal
Managers ills

B Level of Importance



Abilitati conceptuale '

» Utilizarea informatiilor pentru rezolvarea problemelor
de afaceri

» [dentificarea oportunitatilor de inovare

* Recunoasterea domeniilor problematice i
implementarea solutiilor

» Selectarea informatiilor critice din masele de date
- Intelegerea utilizarilor tehnologiei in afaceri
- Intelegerea modelului de afaceri al organizatiei



Abilitati de comunicar'

» Abilitatea de a transforma ideile in cuvinte si actiuni

» Credibilitatea in randul colegilor, omologilor si
subordonatilor

» Ascultarea si punerea intrebarilor
» Abilitati de prezentare; vorbit

» Abilitati de prezentare; in format scris si / sau grafic



Abilitati de eficientizar'

e Contribuie la realizarea obiectivelor afacerii/
departamentului

» Orientarea catre client

 Multitasking: lucreaza la mai multe sarcini in paralel

» Abilitati de negociere

* Management de proiect

» Revizuirea operatiunilor si implementarea imbunatatirilor

» Stabilirea si mentinerea standardelor de performanta
interne si externe

» Stabilirea prioritatilor pentru atentie si activitate



Abilitati interpersonal'

» Abilitati de instruire si indrumare

* Abilitati de diversitate: lucrul cu oameni si culturi diverse
» Crearea de retele in cadrul organizatiei

» Crearea de retele in afara organizatiei

* Lucrul in echipe; cooperare si angajament.
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Aveti atributele unui manager?

*Personalitate si interese

*Orientarea sociala
* Sunteti atras de lucrul cu ceilalti intr-o
maniera utila sau ajutatoare; va simtiti
confortabil in jurul oamenilor.
* Predispozitia de a fi intreprinzator
*\/a place sa lucrati si sa supervizati
oamenii, stiti sa fiti convingator
pentru a va atinge scopurile.
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Aveti atributele unui manager?

*Competente

 Competenta manageriala
* Motivatia si abilitatile necesare pentru a obtine o
pozitie de conducere, inclusiv abilitati
intelectuale (analitice), emotionale si
interpersonale.

* Ancora carierel
* O preocupare sau o valoare dominanta care
orienteaza alegerile de cariera ale unei persoane
si la care persoana nu va renunta daca trebuie
facuta o alegere.



Definirea leadership=ului

* Leader versus Manager

Management
Domeniu de aplicare mai extins

Se concentreaza asupra problemelor non-
comportamentale

Leadership

Se axeaza pe problemele de comportament
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Leadership si management

Managementul

* Joaca un rol pozitiv in atingerea obiectivelor

* Disciplina tehnica de aplicare si administrare a autoritatii
asupra altora

e Autoritatea este determinata de structura formala a
organizatiei

Managerul este elementul dinamic, datator de viata in fiecare
afacere. Fara leadership-ul sau, resursele de productie raman
resurse si nu devin niciodatd productie. Intr-o economie
competitiva mai presus de toate, calitatea si performanta
managerilor determina succesul afacerii, intr-adevar determina



Leadership si manage!nt

Leadership

 Calitatea de a obtine rezultate din partea altora prin influenta
personala; necesita abilitatile si atitudinea individuala potrivita

* Influentarea celorlalti prin personalitate sau actiune
e Abordarea din punct de vedere al trasaturilor

‘Liderii se nasc si nu se fac’

* Abilitati si atribute
* Se poate invata, cu conditia ca individul sa vrea sa invete

* Inteligenta

Nu poate fi invatata, dar rareori este vazuta ca o piedica in calea
succesului

Alte cercetari

 Exista mai multe retete pentru succes



Trasaturile liderilor B

Motivatie Maturitate emotionala
Realizare, ambitie, Temperat, calm sub
energie, tenacitate, stres, ne-centrat pe sine,

initiativa non-defensiv

Onestitate si
integritate
Demn de incredere,
deschis, franc

puterea

incredere in sine
Stabileste obiective inalte pentru sine si pentru ceilalti, optimist in
privinta depasirii obstacolelor (daca sunt duse la extrem, pot duce
la aroganta si simt al infailibilitatii)



Comportamente spe!ifice

liderului :

* Stiluri de leadership

e Supraveghere atenta (autoritara)
* Un stil de leadership care implica o monitorizare
apropiata si directa a subordonatilor si a muncii
lor.

e Liderul laissez-faire (delegativ)
* Un lider cu o abordare permisiva in ceea ce
priveste supravegherea subordonatilor.
* Lider general
* Un lider care are o abordare de mijloc intre

supravegherea atenta sa si stilul laissez-faire de a
conduce.
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Participativ si autocratic

* Liderul autocratic
e Un lider care rezolva problemele si ia deciziile
singur, folosind informatiile disponibile in acel
moment.

* Liderul participativ
* Un lider care impartaseste problema cu
subordonatii ca grup, astfel incat, impreuna,
acestia pot genera si evalua alternative pentru a
ajunge la un consens asupra unei solutii.
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Leadership tranzactional versus leadership
transformational

 Comportamente de leadership tranzactional

 Actiuni de leadership care se concentreaza pe
indeplinirea sarcinilor la indemana si pe mentinerea
unor bune relatii de munca prin avansarea unor
promisiuni de recompensa pentru performanta.

e Comportamente de leadership transformational
e Actiuni de leadership care implica influentarea unor
schimbari majore in atitudinile si ipotezele membrilor
organizatiei si construirea angajamentului fata de misiunea,
obiectivele si strategiile organizatiei.
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Cele patru principii de management ale lui
Taylor

1. Dezvoltati o stiinta pentru fiecare element al unei lucrari a
unui individ, care va inlocui vechea regula a degetului mare.

2. Selectati stiintific, apoi instruiti, predati si dezvoltati
angajatul.

3. Lucrati impreuna cu angajatii, pentru a va asigura ca munca
se desfasoara in conformitate cu principiile stiintei
dezvoltate.

4. impartiti munca si responsabilitatea aproape in mod egal
intre management si anagajati. Managementul preia toata
munca pentru care este mai bine instruit decat angajatii.
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Cele 14 principii de management ale lui Fayol

individuale in

”~ 4 N &« @ »

1. Diviziunea Remuneratia.
muncii. Centralizarea.
. Autoritatea. Lantul
3. Disciplina. lerarhic.
4. Unitatea de 10. Ordinea.
comanda. 11. Echitatea.
. Unitatea de 12. Stabilitatea
directie. personalului.
. Subordonarea 13. Initiativa.
intereselor 14. Spiritul de

casta.
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Relatiile cu partile interesate

* Partile interesate

* Orice constituent din mediul organizatiei care
este afectat de deciziile si actiunile organizatiei

*De ce sa gestionati relatiile cu partile
interesate?

* Poate duce la o performanta organizationala
Imbunatatita.

* Este lucrul "potrivit", avand in vedere
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Gestionarea relatiilor cu partile

mte
drentl?lcatl partlle interesate externe ale organlzatlel

2. Determinati interesele si preocuparile particulare ale
partilor interesate externe.

3. Decideti cat de importanta este fiecare parte
interesata externa pentru organizatie.

4. Determinati cum sa gestionati fiecare relatie externa
cu partile interesate.



Parti interesate organizationale

Employees

Customers
Social and Political
/ Action Groups
Shareholders Competitors
Organization
i Trade and Industry
Communities .
Associations

Suppliers Governments l
Y
Media '

Unions




Tendinte si probleme !ctuale la care trebuie
sa fiti atenti

* Globalizarea

* Nationalizarea

* Etica

* Diversitatea fortei de munca

* Spiritul antreprenorial

* Expansiunea afacerilor online

* Economia bazata pe cunoastere
* Clientul expert

* Mecanisme de invatare

* Focus pe calitate

* Adaptare / Personalizare

* Management rapid (factori de raspuns si timp)
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Marketing

e |dentifica clientii si nevoile si dorintele
acestora.

* Dezvolta si utilizeaza strategii pentru a oferi
clientilor produsul sau serviciul dvs..

* Genereaza Interes prin comunicarea
avantajului dvs. competitiv clientilor.

* Influenteaza toate deciziile de afaceri.
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Cercetarea pietel

e Poate fi efectuata la diferite niveluri:
e Industrie
* Segment al pietei
e Consumator individual

* Doua tipuri principale:
* Primara - cercetarea efectuata direct pe un subiect
sau subiecte.
* Secundara - cercetarea efectuata indirect, prin
intermediul altor resurse existente.
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Cunoaste-ti industria (domeniul de

a@lﬂé’&@é&@i}nensiunea industriei in unitati si valoarea
financiara?

* Care este aria geografica a industriei?

 Este o industrie "de nisa" sau de productie in masa?

* Cum arata profitabilitatea industriei?

* Ce tendinte sunt in industrie?

e Care este structura industriei?

* Ce fac concurentii tai in aceasta industrie?
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Clientul - procesul de luare a deciziei

e Constientizarea unei nevoi sau a unei dorinte.
e Cautarea de informatii.

* Evaluarea alternativelor.

* Decizia de a cumpara.

* Evaluarea achizitiei.
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Crearea perceptiei clientilor

 Caracteristicile creeaza beneficii.
 Caracteristica - un adevar despre un produs sau
Serviciu.
* Beneficiu - ce poate face aceasta caracteristica
pentru a satisface nevoile unui client.

* Diferenta intre nevoi, dorinte si cerinte.
- Satisfacerea unei nevoi este rezolvarea unei
probleme.
* Dorinte - nevoi cu preferinte individuale.
. Cermtele dorintele sprijinite de puterea de
cumparare.
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Alegerea unui segment de piata

* Un segment de piata este un grup de consumatori
sau Intreprinderi care au un raspuns similar la un
anumit tip de produs sau serviciu.

* Este dificil sa vizati simultan mai multe segmente de
piata foarte diferite.

* Unei companii care se concentreaza pe un segment
de piata ii va merge probabil mai bine decat unei
companii care incearca sa vanda tuturor.
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Metode de segmentare a pietei

e Geografica - in functie de locatie.

* Demografica - impartirea in functie de varsta, sex, venit
si / sau educatie.

* Psihografica - impartirea in functie de diferentele
psihologice (cum ar fi opiniile sau stilul de viata).

 Comportamentala - impartirea pietei pe baza
comportamentelor de achizitie observate.
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Analiza oportunitatilor

* Analiza industriei — definitia, dimensiunea si cresterea
/ declinul industriei.

* Analiza mediului - modul in care comunitatea,
regiunea, natiunea, lumea se refera la afacere.

* Fezabilitate — dovada oportunitatii in cifre (profit) si
unitati.

* Segmente de piata tinta - grupuri definite de factori
comuni, cum ar fi demografia, psihografia, varsta si
geografia.

* Analiza concurentei - compararea afacerii cu
concurentii directi si indirecti.
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Strategia si planul de marketing

* Mixul de marketing (cei “patru P”).

* Produse/Servicii

* Pret

* Promovare

* Plasament (distributie)

* Planul de marketing - stabilirea obiectivelor de
marketing si a strategiilor de realizare a acestora.
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Avantajul competitiv

* Aveti nevoie de o strategie pentru a invinge

concurenta.

* Sustenabil
* Concurenta poate fi directa sau indirecta.

* |deea mea va avea succes?

* Faceti o cercetare de piata si a clientilor si o0 analiza
competitiva.



Factorii critici de s!ces

e Calitate: puteti oferi o calitate superioara celei a
companiilor concurente?

* Pret. Puteti oferi un pret mai scazut decat concurenta,
pe o baza reala?

* Locatie: puteti gasi o locatie mai convenabila pentru
clienti?

* Selectie: Puteti oferi o gama mai larga de optiuni?

* Serviciu: Puteti oferi servicii de asistenta pentru clienti
mai bune, mai personalizate?

(¥} a a ©® W Je a ©® [ ) 1 [ ] []
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Avantajul dvs. competitiv este suficient
defastiarsyas:

* Care este mare si in crestere.

* Tn care concurenta este capabild sa obtind un profit.

* Tn care concurenta are succes, dar nu este atat de puternica incat s3
faca imposibila intrarea unui nou antreprenor.

* VVindeti un produs sau un serviciu:
e Care rezolva problemele pe care consumatorii le pot avea la
concurenta.
* La un pret competitiv care va atrage clientii.

* Asigurati-va ca:
* Intelegeti nevoile clientilor dvs.
e Aveti un avantaj competitiv durabil sau mai multe avantaje in
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Verificati-va concurenta

Unique Selling Proposition (USP) (propunere unica de
vanzare):

Ce caracteristici / beneficii fac afacerea dvs. mai buna
decat concurenta?

 Comparati ce ofera compania dvs. cu ceea ce ofera
concurentii.

e Determinati daca aveti un cost avantajos sau dezavantajos.
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Etapa 3
lTestarea
cunostintelor






Exeratlul 2: Ce se 1ntam la alcl"

&LJTS l~’Ts.‘; Ap

Sursa: David A. Kolb, Irwin M. Rubin, and James M. Mclntyre,
Organizational Psychology: An Experiential Approach (Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall, 1971), p. 55.
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Exercigiul 3: Avegi simgul afacerilor?

e Esti auto-antreprenor?
e Cat de bine va intelegeti cu diferite tipuri de personalitati?
e Cat de bun esti la luarea deciziilor?

* Aveti rezistenta fizica si emotionala necesara pentru a
conduce o afacere?

e Cat de bine planificati si organizati?

* Este ambitia dvs. suficient de puternica pentru a va mentine
motivatia?

* Cum va afecta afacerea familia / viata dvs.?
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Exercitiul 4: Procesul antreprenorial

Creati si prezentati propriul dvs.
proces antreprenorial.
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Alte resurse

* Challenges Women Entrepreneurs Face (Provocarile cu

care se confrunta femeile antreprenor)

e https://www.businessnewsdaily.com/5268-women-
entrepreneur-challenges.html

 Women'’s Entrepreneurship (Antreprenoriatul feminin)
* https://www.dol.gov/wb/media/Tconf GrWomen factsheet.

pdf



https://www.businessnewsdaily.com/5268-women-entrepreneur-challenges.html
https://www.dol.gov/wb/media/Tconf_GrWomen_factsheet.pdf
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Va multumim pentru timpul
acordat finalizarii acestui modul.

Pentru informatii
suplimentare

Vizitatisite=uf-nostru:
Green-entrepreneurship.online




