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care face afaceri... In acest sens, termenul capiti sem-

nificatia de om cu initiativd, intreprinzitor.
prof. dr Dan D. Voiculescu

e ...cei care dau oxigenul atit de necesar
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energia, tehnologiile, resursele financiare §i munca), in
vedérea producerii de valori noi, , concretizate in
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vabile ale beneficiarilor §i si permiti obtinerea de cétre
intreprinzitor a unui venit.

prof. dr Stefan Costea

» Fiint3 bipedi care gi cind pierde are ceva de

cagtigat.
Mircea Ionescu Quintus, scriitor

* Un ne-intreprinzitor este un tip care are doar o
idee, pe cind un intreprinzitor o §i realizeazi practic.
Stan Mason, om de afaceri american
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Afacerea
cQ

stare
de

 spirit

Cu cdtfiva ani in urmi, notiunea de

“afacere” cipidtase o pronuntati conotatie

eiorativd. “Esti afacerist” - se spunea
P P

~ despre o persoand necinstiti. “Astia fac

afaceri!” - era o expresie uzuali atunci
cind cineva dorea si exprime caracterul
dubios al unor relafii dintre oameni.
Sistemul socio-economic centralizat gi
planificat excludea, aproape in totalitate,
posibilitatea unor cistiguri binesti supli-
mentare. veniturilor salariale. Unii se mai
“descurcau” cu reglizarea... mirtigoarelor,
a felicitdrilor, cu “fondul plastic” sau co-
mercializarea pe sub mén3 a produselor
“din pachet”. :

“Sistemul” nu a reugit-insi niciodati si
suprime, desi §i-a programat acest lucru,
inclinatia fireasc# firii umane, de a aspira
la un standard de viati tot mai inalt, ca si
spiritul de initiativd sau individualismul.

Aceasta nu inseamn insA ci ne-am fi
putut agtepta ca oamenii acestei fdri, dupi
“momentul” Decembrie 1989, cind s-a
declangat experimentul - unic in istorie -

de trecere de la socialism la capitalism,
si-gi modifice structurile mentale, in con-
formitate cu noile realitiiti. Ne putem com-
para noi (ca popor, in ansamblul sdu) cu
oricare dintre natiile europene care nu au
cunoscut marele accident istoric al comu-
nismului; ne putem compara noi, care pe
cind eram copii jucam “Nu te supira
frate”, cu cei de o vérstd cu noi care jucau
“Monopoly”? *

Capitalismul gi-a creat, de-a lungul
evolutiei sale naturale, un sistem edu-
cational complex care si pregiteasci noile
generatii pentru insisi perpetuarea sa ca
tip de societate. In cadrul acestui sistem
educational a fost statuati tocmai dez-
voltarea spiritului de intreprinzitor,
concurential, competitia de orice naturi

fiind firescul existentei cotidiene.

In acelasi timp, la noi, ca gi la vecinii
nostri, gcoala, organizatiile de copii gi
tineret §i axau activitatea educatlional pe
dezvoltarea spiritului colectivismului,
altruismului, valori opuse realititilor lumii.
capitalului. Cat despre munci, desi teore-
tic, ca valoare sociali, era situati in cen-
trul sistemului educational, in fapt era dis-
pretuitd (“Munca este pentru tractoare”,

. “Ei se fac c& ne plitesc, noi ne facem ci

muncim”, “Cine-i harnic §i muncegte are
tot ce vrea,/Cine-i leneg §i chiulegte are tot
aga” - sunt doar céteva dintre “maximele”
pe aceastd temd ce apartin trecutului
socialist), atdt datoriti sistemului de
salarizare, centralizat i rigid, care nu per-
mitea celor harnici si priceputi si cistige
mai mult, cit gi faptului ci, practic, erau
interzise mai multe ocupatii.

Agsa se ficea cii, dupi cele 8 ore de pro-
gram, romanul avea timp pentru lecturi,
spectacole, filme, intdlniri cu prietenii,
activititi gospodiresti, plimbiri etc. Pe
buni dreptate, ne miram de stupizenia
unui inginer occidental care situa Roménia
in Asia, iar despre Mozart stia ci este...
atacant in nafionala de fotbal a Germaniei.
Chiar dacd am exagerat putin, realitatea nu
este departe.
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imaginativi, dar gi
nestatornici, inte-
ligenti, dar §i neri-
gurogi. lar in etapa
pe care o parcurgem
acum, chiar §i de-
fectele ne sunt folo-
sitoare, cici real-
mente, aceastd tran-
zitie, la fel de spec-
taculoasi ca gi prima
revolutie industriali,
nu are in ea nimic,
sau prea putin, care
sd semene cu pre-
cizia mecanismelor
‘pietei. Dar aceasti
“intrebare” econo-
micd §i sociald are
.un mare merit. A
avut rolul acelui dug
rece care alungi
mahmureala §i {ine
ochii larg deschigi.
Congtiintele s-au
curifat de balastul
informatiilor, cunog-
tintelor i deprinde-
rilor nefolositoare cu
o rapiditate i o efi-
cientd de neimaginat
| la inceputul tran-
zitiel.:
Oamenii de afa-

Iar explicatia este simpli. In timp ce in
. Occident timpul Tnsemna bani, adici
muncd, instruire pentru profesiune, la noi,
timpul pentru serviciu §i timpul liber.

Am aritat toate acestea pentru a putea
sd afirm cd economia de pia(d a gisit la

noi o populatie care nu era pregititi si o
inteleagd. Si nu era pregititi nu pentru ci |

nu avea disponibiliti{i native, ci pentru ci
socialismul roménesc a fost cel mai...
socialism dintre toate, gi a “betonat”
congtiintele mai mult decit oricare altul.
Sansa noastrd este ci suntem latini, adici

ceri de mare succes
au 25, 30, 40 sau 60 de ani. Iar aceasta
spune ceva, $i vd rog sd observaii cid
insugi sensul notiunii de afacere gi-a
redobéndit foarte repede locul in limbajul
cotidian. Mai mult decat atit. Chiar §i un
observator necalificat al societifii igi poate
da seama cd afacerea a devenit o stare de
spirit. In aceastd stare de spirit este
garaniia succesului economic ce, cu sigu-
ran{l, va caracleriza gi societatea noastri.

Maricel N.
Popescu

ey —
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Profilal pslhologlc
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s|mtu| practic al manageralai

anagerii celor

peste 400 mii de
intreprinderi pri-

vate mici §i mijlocii din
Roménia, determini traiecto-
ria acestor intreprinderi.
Abordarea profilului psiho-
logic al acestor oameni tre-
buie si se refere in opinia
noastri la citeva aspecte pe
care le considerdm esentiale
(desigur, nu gi exhaustive):
motivatia lor pentru activi-
tatea de manageri, “filo-
sofia”, cultura §i experienta
lor managerial, determinate
‘de mediul socio-politic §i
economic in care activeazi.
Pretutindeni in lume, fac-
torii de motivatie pentru a
crea gi dezvolta o fintre-
prindere proprie sunt aceiagi:
veniturile, independenta, aju-
toraréa familiei, realizarea si
ofertarea de noi produse,
inexistente papd atunci.
Din cunogtintele si obser-
vatliile noastre, motivatia
- economici (veniturile nece-
sare asigurdrii unui standard
de viafi) formeazi factorul
preponderent. Motivatia eco-
nomici determini angajarea
in crearea §i dezvoltarea unor
intreprinderi mici, fird pre-
ocupare in ceea ce privegte
cunogstiniele de specialitate,

experienta, studiile, abili-
titile in domeniu. Astfel,
doui categorii distincte de
indivizi se remarci, avind o
importantd pondere in nu-
mirul managerilor din
Roménia de azi:

1. cei ce continud sd fie
angajagi ai unor intre-
prinderi de stat, in paralel cu
activitatea de manageri par-
ticulari; .

2. pensionarii care igi
valorificd experienta, dorind
suplimentarea acelei surse
inadecvate de venituri, care
este pensia.

Un alt factor motivator il
constituie independenta, ce
vizeazi indeosebi specialistii
tineri sau cel mult de varstd
mijlocie, care din diferite
motive - indeosebi dificul-
tifile de integrare in struc-
turile ierarhice ale marilor
intreprinderi §i organizatii,
acceptd riscurile, motivati de
dorinta de a fi in topul unei
intreprinderi chiar gi de mici
dimensiuni.

Responsabilititile fafh de
membrii familiei gi viitorul
lor, mai cu seami acolo unde
nu sunt-perspective de succes

in planul unei pregitiri profe-
sionale/universitare, deter-
mind crearea unei intre-
prinderi private gi angajarea
membrilor familiet in cadrul
acesteia.

in sfargit, confruntafi cu
lipsa de interes, birocratia
sau ignoranta unor manageri °
din intreprinderi cu capital de
stat in ceea ce privegte
testarea, omologarea §i cre-
area de noi produse, chiar gi
acolo unde existd brevete
inregistrate, unii creatori,
specialigti, igi asumi riscurile
unei intreprinderi private
pentru a realiza aici aceste
produse.

Putem aprecia cid in
Romainia, motivatia econo-
mici este preponderenti la
peste 95% din intre-
prinzitorii §i managerii de
mtrepnndcn private.

in ceea ce priveste
“filosofia” in afaceri, respec-
tiv crearea gi operarea intr-o
intreprindere privati, ea este
tributard unor mentalititi,
conceplii gi atitudini carac-
terizate prin acceptarea teo-
reticd a necesiti{ii credirii gi °
activitifii intreprinderilor pri-
vate, indiferenfei sau mani-
festdrilor negative, ostile in
practicd pentru o buni parte

et
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a populatiei, precum gi struc-
turilor administrative impli-
cate; credem cd nu gregim
cind afirm3m ci iniiativele

" gl activitatea managerilor in

imrv::pr"ﬁ:ldt:rih’< private s-au
confruntat in acesti patru ani
ai tranzifiei cu un climat
determinat de mentalitati gi
atitudini nu dintre cele mai
favorabile.

in ceea ce priveste cul-
tura g§i etica in afaceri,
mirturisim cid majoritatea
managerilor §i  intre-
prinzitorilor pe care i-am
cunoscut sunt oameni cu

nivel mediu sau superior de
educatie §i, in esenta lor,
congtienti de valoarea unor
norme de comportament
corect gi etic in afaceri. Cei
mai mul{i dintre acegtia an
ins# cunogtinte §i experientd
sdrace intr-un management
profesional al afacerilor. Un
element de diferenticre este
faptul cd cei mai mulgi nu
sunt convingi de necesitatea
stringent3 a investigiei intr-o
pregitire specificd din dome-
niul managementului. '

Consecintele influentei

nivers
sycho

regisesc in slaba activitate a
peste jumitate din intre-
prinderile mici gi orientarea
preponderentd pentru acti-
vitdti exclusiv de comert,
adesea servicii dg interme-
diere.

Peste 90% din societitile
comerciale create in Ro-
mania, sunt Societdti cu
Rispundere Limitatd (SRL).
Prevederea din legea privind
societifile economice, po-
trivit cireia “un asociat poate
si infiinteze sau/gi s par-
ticipe la oricite SRL-uri”,
combinati cu prevederea din
legea impozitului pe profit,
care stabilegte perioada de
scutire de impozit de gase
luni - cinci ani de la in-
fiintarea societiii, au deter-
minat un comportament clar
orientat spre eroziune fiscald,
de “fraudi legalid” a unui
numir important (dificil de
determinat exact) de intre-
prinzitori. Este vorba de
crearea de SRL-uri noi la
sfargitul “perioadei de gratie”
a celei existente, conti-
nuindu-i acesteia activitatea
gi amidnind astfel plata
taxelor pe profit.

Am prezentat aceste
citeva coordonate teoretice
gi practive ale mediului de
afaceri ce caracterizeazi
Romdénia de azi, pentru a
sublinia influenta majori a
acestuia asupra modelelor de
comportament prezente la
managerii micilor intre-
prinderi. Pentru a ilustra
demersul nostru, vom
prezenta gi citeva exemple
din activitatéa Centrului pen-

mediului economic se tru Dezvoltarea Afacerilor
- s o B s el DT e




Mici gi Mijlocii ale ASE.

O prim# caracteristici
este graba de a intreprinde o
afacere fird o elementari
pregitire profesionali (elabo-
rarea unui plan de afaceri,
evaluarea unor riscuri). De
pild4, proprietarul gi ma-
nagerul unei intreprinderi, cu
o experienti de circa 30 de
ani in comertul exterior con-
. tracteazd un credit in cursul
lunii octombrie 1991 de 20
milioane lei (cu 18% do-
bandi anuali) pe care ii con-
verteste in dolari SUA la cur-
sul oficial din acea dati, 60
lei/$; contracteazi prin inter-
mediul unei firme americane
2000 de scurte imblinite de
iarnd, chinezegti, cu termen
de livrare in decembrie 1991.
Convine cu TAROM pentru
serviciul de transport, fir3 a
incheia contract, produsele
urmind a fi distribuite in
Rominia in preajma sirbi-
torilor de iarni. Datoritd
cregterii fluxului de turigti
din sezon, TAROM nu poate
aduce marfa in Roménia
decat la sfargitul lunii martie
1992, nemaiputind fi van-
dute decit intr-un numir ce
asigura o returnare a dou#
rate gi a dobanzilér aferente
(care intre timp ajunseseri la
80%). In luna mai se afla in
imposibilitatea de a mai
restitui creditul.

Iatd, agadar, un caz al
unui manager cu experienti
in comertul exterior care
comite o seric de gregeli
aparent greu de explicat:
investifia intr-un singur pro-
dus (si acela sezonier),
neincheierea contractului de

transport, absenta planului
de afaceri, gi care confirmi
graba ca model comporta-
mental, improvizafia fird o
minima evaluare a
riscurilor.

Un alt exemplu al lipsei
de profesionalism in pre-
gitirea §i derularea unei afa-
ceri, este cel al unui grup de
peste ‘150 de manageri ai
unor firme mici private care
s-au dovedit incapabili de a
folosi oportunitatea obfinerii
unui suport financiar oferit
de programul PHARE. Desi
toli indeplineau criteriile de
primire a ajutorului financiar
nerambursabil, nu au mai
prezentat planul de afaceri
care sd le susfini cererea,
cauza principali fiind ci nu
erau pregitifi sd facd
investitii, nici in ceea ce
privegte evaluarea profitabi-
lititii afacerii, nici in planul
actiunilor concrete.

Intre cei ce au obtinut
ajutorul am remarcat dou#
exemple semnificative, ce
pot constitui modele compor-
tamentale:

1. intreprinzdtoru] perse-
verent §i tenace; cu toate cd
ajutorul financiar solicitat
era modest (doud milioane
lei, faja de plafonul maxim al
ajutorului solicitat, 80 mi-
lioane), a consumat mult
timp §i energie pentru a-§i
intocmi planul de afaceri la
standardele cerute (l-a
refdcut de trei ori), gi-a
cdutat furnizorii, fdcdnd
toate diligentele in tdri occi-
dentale, precum g§i in
Romdnia, in conditiile in

care cunogtintele sale
privind evaluarea aspectelor
financiare ale afacerii, sau
cele de limbd englezd erau
relativ modeste.

2. intreprinzdtorul cir-
cumspect, neincrezdtor in
posibilitatea obtinerii unui
ajutor financiar fdrd o
“relatie” care sd te sprijine
in schimbul unui contraservi-
ciu. Abandoneazi intocmirea
planului de afaceri intr-o
fazd finald, cu toate cd avea
argumente solide in sprijinul
eficientei afacerii sale.

in ceea ce privegte mo-
delele comportamentale ale
managerilor faii de salariatii
intreprinderilor lor, aprecieri
certe nu pot fi fﬁc‘te in
absenta unor studii empirice
gi sistematice care abia
urmeazd a fi intreprinse.
Citeva concluzii pot fi ins3
desprinse: in cea mai mare
parte, romanii sunt natural
inzestrati pentru a crea gi

. dezvolta afaceri de succes.

Pomind de la profilul psiho-
logic §i simgul practic al
managerului, amplificarea
posibilitdtilor de pregitire
manageriald poate asigura
intr-un timp scurt formarea
unei categorii de manageri
suficientd pentru a dinamiza
§i dezvolta puternic sectorul
privat in Romania. O con-
tributie majord trebuie si
vini insd §i din ameliorarea
conditiilor economice, le-
gislative i sociale.

Prof. dr loan Ursachi
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Aveti calitdtile

intreprinzdtor?

bster’s Dictionary definegte
“)mtreprinzétorul ca pe un indi-

vid in stare si conduci, si
administreze, si organizeze §i si-3i asume

riscul unei afaceri sau al unei intreprinderi. -

Atunci de ce un astfel de om, in stare si
intreprindi ceva, ne face si-1 respectim si
sd-1 admirim? g

Rispunsul e simplu. Intreprinzitorul
este intruchiparea libertitii, eliberarea de
orar §i de condici §i - cu multid munci §i
ceva noroc - eliberarea de grija banului.
Deci, cine poate fi intreprinzitor? Oricine
dintre dv. care gi-a pus in viata lui serios
aceastii problemi i a intrezirit o ocazie, la
fel ca si angajatul la stat care se simte
ingelat in ambitii §i incorsetat, este un

- potential patron.

Totugi, ca s3 pornegti o afacere, i{i tre-
buie ceva mai mult decat inteligen{i; ai
nevoie dé¢ voinid, de o personalitate pu-
ternic3 §i neobositd, de o dedicare abso-
Tuti.

Nu existd scenaril perdante sau
cistigitoare in libera inifiativd, nu existd
arhetipuri de patroni, ci doar trisituri de
caracter care indici o personalitate capa-
bild si devini un bun intreprinzitor.

Iatd un test ce intentioneazi si vi ajute
si pornifi o afacere cu forfe proprii sau si
profitati de avantajele de care dispuneti si
sd ameliorati lipsurile constatate. Agadar,
incercuiti una din literele fiecirei intrebiri

gi insumati rispunsurile conform punctaju-
Tui de la sférgitul testului.

1. Cum au lucrat péarintii?
_ a. Ambii au fost liber profesionigti; b.
Unul dintre ei a fost liber profesionist; c.
Nici unul nu a fost liber profesionist.

2. Ati fost vreodatd dat afard din
serviciu?

a. De mai multe ori; b 0] smguri dati;
c. Niciodati.

3. Adolescent fiind, preferati sin-
guritatea?
a, Totdeauna; b. Uneori; c. Niciodati.

4. V-ati desfigurat activitatea:

a. Intr-o intreprindere mici (pani la 100
de angajati); b. Intr-o intreprindere medie
(de la 101 la 500 angajati); c. intr-o
intreprindere mare (peste 500 de angajati).

5. in copildrie ati avut initiative
antreprenoriale sau responsabilititi in
scoald?

a. Multe; b: Putine; c. Nici una.

6. Citi ani aveti?
a. 21-30; b. 31-40; c. 41-50; d. 51 sau
peste.

7. in familie sunteti:

a. Copilul cel mai mare; b. Copilul -
mijlociu: ¢. Copilul cel mai mic: d. Alte
situatii.

8. Care este starea civila?
. a. Casitorit; b. Divortat; c. Necisitorit.

9. Nivelul de pregiitire este:
a. Scoala generald; b. Liceul; ‘c
Licentiat; d. Doctorat.

10. De ce vreti si faceti o firma?
‘a. Ca sl clistig bine; b. Nu-mi place s
muncesc pentru altul; c. S3 devin celebru;
d. Ca debugen pentru surplusul de energie.

nivers
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11. Relatia dv. personali cu périntele

care a intretinut material familia a fost:
a. Incordati; b. Destins%; c. In com-
petitie; d. Inexistenti.

12. Dacii ar trebui sii alegeti intre a
face o munci intelectuali §i una fizica
ati prefera:

a. Munca fizici; b. Munca intelectuals;
c. Ambele.

13. Pe cine v-ati baza daci ati cere un
sfat in privinta felului in care vi con-
duceti afacerea?

a. Pe echipa manageriali a firmei; b. Pe
profesionistii din afara firmei; c. Pe experti
in finante; d. Numai pe dv. -

14. Daci ati participa la o cursi de
cai cum ati paria?

a. Pariu pe cagtigitorul din doud curse;
b. Pariu simplu 10/1; c. Pariu simplu 3/1;
d. Pariu pe favorit 2/1.

15. Singurul lucru necesar si suficient
pentru a porni o afacere este:

a. Si ai bani; b. Si ai clienti; c. S ai o
idee sau un produs nou; d. S3 ai motivatie
si si muncesti mult.

16. Daci ati fi un bun jucitor de tenis
si vi s-ar oferi sansa si jucati cu un re-
numit profesionist:

a. Ati refuza, pentru ci v-ar invinge
usor; b. A{i accepta provocarea, dar n-ati
paria pe victoria dv.; c. A{i paria cagtigul
pe o siiptimini ci-l veli invinge; d. Afi lua
avantajul, afi paria o avere pe dv. §i ati
incerca o rdsturnare de situatie.

17. Aveti tendinta si v atasati prea
repede de:

a. Idei noi privitoare la un produs; b.
Angajati noi; c. Idei noi de fabricatie; d.
Planuri noi financiare; e. Toate la un loc.

18. Ce tip de individ ati alege pentru
a vi fi méina dreapti?

a. Inteligent gi activ; b. Inteligent, dar
lent; c. Mai pufin inteligent, dar muncitor.

19. Vi indepliniti sarcinile bine pen-
tru ci:

a. Sunteti mereu punctual; b. Sunteti
bine organizat; c. Aveti calculele contabile
la zi.

20. Nu puteti suporta:

a. Problemele care implici angajati; b
Si semnati conturi de cheltuieli; c.
Dezbaterile despre noi practici manageri-
ale; d. Discutiile despre viitorul afacerii.

21. Daci ati avea de ales, ati prefera:

a. S4 dafi cu zarul, cu o sansi de cstig de
3 1a 1; b. Si rezolva(i o problemi cu o sansi
de rezolvare de 3 la 1 in timpul permis.

22. Daci ar trebui si alegeti intre
aceste meserii, ati alege:

a. Jucitor profesionist de fotbal; b.
Vinzitor; c. Consilier pentru probleme de
personal; d. Cadru didactic.

23. Daci ati avea de ales intre a lucra
cu un partener care vi este bun prieten si
un expert in domeniul dv., I-ati alege pe:

a. Prieten; b. Expert.

24. Va place societatea:

a. Doar cind v3 ofer3 un rol activ; b.
Daci e un prilej de a face ceva nou §i
deosebit; c. Ori de cite ori se ivegte ocazia.

25. intr-o problemi de afaceri care
necesiti actiune imediata este suficient
sd numiti pe cineva responsabil de
rezolvarea ei pentru a obfine rezultatele
scontate?

a. Da; b. Da, sub anumite rezerve; c.
Nu.

26. Cénd suntefi intr-un concurs la ce
vii concentrati?

a. S4 jucati foarte bine; b. S3 cigtigati;
c. Ambele; d. La alte aspecte.
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Punctajul: ¢=5 b=5 16. a=0 d=0
d=2 ¢e=10 b=10 21. a=0
La=10 7. a=15 d=5 =3 b=15
b= 35 b=2 12. a=0 d=0 22.a=3
sl c=0 b=5 17. a=5 b=10
2. a=10 d=0 c=0
b=7 Mgl c=10 b=$§ e
c=0 "bad 1::)' _a;)o ;ii 23. a=0
3. a=5 c=2 -5 & b=10
b=3 9. a=2 e i 24, a=3
c=0 b=3 gd=8§ 18. a=2 Hed
4 a=10 e 14.2=0 | b=10 c=10
=5 d=8 b=2 c=0 25. a=10
c=0 end c=0 19. a=5 b=2
5.a=10 | 10. a=0 d=10 b=15 c=0
b=7 b=15 15. a=0 c=5 26. a=8
50 S b =10 20. a=8 b=10
6. a=8 d=0 c=0 b=10 c=15
b=10 11. a=10 d= 0 c=0 d =
Interpretare: - intre 170 si 184 de puncte, suntefi un

- intre 235 gi 285 puncte, aveti structuri
nativii de intreprinzitor; intr-o afacere succe-
sul este de partea dv.; v place munca atit de
mult incdt somnul nu vi impiedici si o con-
tinuati gi, indat3 ce terminati un proiect,
suntefi capabil de a trece la altul; orice
‘econOmniie personali este imediat pus# la
. bitaie; suntefi optimist chiar gi atunci cind
riscul de a pierde este foarte mare.

- intre 200 i 234 puncte, dispunefi de
caliti{i certe de intreprinzitor; dac¥ le stimu-
lati i dezvoltati in acord cu o motivatie per-
sonal¥, veti reusi in ceea ce intreprindeti cu
mai mult} usuringi i satisfactie.

- intre 185 si 199 puncte, beneficiati de un
temperament de intreprinzitor; aveti disponi-
bilititi antreprenoriale, dar numai educatia,
deprinderile gi talentul v pot oferi ganse de
reugiti.

posibil intreprinzitor; vd lipseste insi
incdpitanarea gi capacitatea de asumare a
riscului atunci cind doriti s intreprindeti
ceva; cind lucrurile nu merg bine nu vd
gindifi cd viata a fost nedreapti, ci
intrebati-vi: “Ce mi poate incuraja in aceasti
situatie?”.

-intre 155 §i 169 puncte, vi plasati
undeva intre angajat gi intreprinzitor; teama
de egec i lipsa unei pregétiri economice sufi-
ciente vd demobilizeazi; personalitatea vi,
este intr-o permanent} tensiune, eliminati de
multe ori prin emotivitate, slabi vointa gi
lipsd de perseverenti.

- sub 154 puncte, aveti un temperament de
angajat; vi place si fiti ghidat in tot ceea ce
faceti, nu aveti originalitate §i nu v simtiyi
bine decat atunci cind munca depus3 nu a
solicitat prea multe eforturi.

George Baciu

—
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€valuati-véd memoria!

Rispunzand la cele 25 de intrebiri pe care
vi le propunem in acest test, ve{i sti mai multe
despre punctele forte sau despre cele mai
slabe ale memoriei dv.

Reactii instinctive

1. De la ce virstd a copiliriei aveti
amintiri?

a. De la cinci ani saumalmult

b. De la patru ani.

c. De la trei ani sau chiar mai putin.

2. Vi reamintiti ceea ce afi visat, atunci
cand vi trezi(i? :

a. Cu dificultate gi fird o realii precizie.

b. Da, in gcncml

¢. Am impresia cd nu visez mcxodaté.

3. Aveti fler? Chiar atunci cind nu este
vorba despre mincarea dv. preferati,

recunoagte(i dup# miros ceea ce s-a pregitit §i

de ciitre cine?

a. Uneori.
b. Nu, mi-am pierdut mirosul fuménd prea
mult. :

c. Da.

4. Aveti notiunea precisi a timpului?

a. Citeodati.

b. Nu, am un ceas care imi indic# ora.

c. In general, da.

5. Posedati un bun simt al orientirii, ori-
care ar fi peisajul?

a. Da, dar numai’cind sunt la tari.

b. Da..

c. Deloc, v

Viata cotidiand

1. Vi se intdmpld adesea sd uitati ceea ce
sunteti pe cale de a ciuta? :

a. Adesea.

b. Rar.

c. Niciodatd.

2. $titi s# gdsiti un obiect sau o ugd pe
intuneric?

a. Cu dificultate.

b. Da, foarte ugor.

¢. Nu, mi-e teami de intuneric.

3. Aveli congtiinta ticurilor gi maniilor
dv.?

a. Da, dar incerc si le combat.

b. Nu.

c. Nu intotdeauna. ‘

4. Cand vi treziti, vi s-a intdmplat vreo-
datd s3 recunogtefi cu greutate locul in care
sunteti?

a. Da, daci am dormit profund.

b. Memoria imi revine aproape imediat.

c. Nu, nu pierd niciodati notiunea locului
in care mi aflu.

5. Dac3 vi indoiti de ortografia unui
cuvint, il scriefi in ambele feluri pentru a
recunoagte forma corecti?

a. Nu, consult dictienarul.

b. Adesea, dar nu intotdeauna.

c: Da. '

Activitatea profesionald

1. In striinitate, invitati repede citeva
cuvinte uzuale?

a. Uneori.

b. Nici nu incerc.

c. Da.

2. Practicai adesea calculul mental?

a. Da.

b. In ceea ce priveste cifrele, memoria
mea este defectuoasi.

¢. Mi-am pierdut obignuina.

3. Recurgeti de multe ori la diferite semne
care sd vd reaminteascé cite ceva?

a. Nici nu ma gandesc.

b. Nu sunt destul de metodic pentru aga
ceva.

c. Da, si cu succes.

4. Vi folositi de initialele numelor fami-
liare sau de certificatele obtinute pentru a
obtine diferite informatii?

a. Da, cu succes.

b. N-am incercat niciodati.
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¢. Nu merge intotdeauna.

5. Tdia{i din ziare, articole care v3 intere-
seazii pentru a le reciti mai tarziu?

a. Da, adesea.

b. Da, daci le mai regisesc

c. Nu, nu am timp.

Relatiile personale

1. Vi ginditi s3 Tnapoiati ceea ce afi
fmprumutat?

a. Da, cici doresc s¥ imi recuperez ceea
ce imi apartine.

b. Da, cénd nu le-am pierdut.

c. Nu, dar numai ca revangi.

2. Intr-o conversatie, trebuie s facefi ade-
sea un efort pentru a nu vi pierde girul
gandurilor?

a. Da, dac3 sunt surmenat.

b. Nu, niciodati nu plerd din vedere
subiectul.

c. Sunt foarte distrat.

3. Retineti cu ugurinti numerele de lelefon
ale prietenilor?

a. Da, firi efort.

b. Mi se pare mai simplu si le notez.

¢. Dup# mult timp, reugesc.

4. V3 aminti{i ugor fefele si numele per-
soanelor care v-au fost prezentate?

a. Depinde de circumstante.

b. Da, destul de des.

c. Nu am o memori¢ prea buni a numelor.

5. Pistra{i amintirea precisd a anumitor
evenimente istorice, de exemplu Cernobil,
cdderea zidului din Berlin, mineriada din

» iunie 19907
.a. Nu le realizez intotdeauna importanta.
b. Da, cici simt ci mi privesc direct.

c. Da, dar detaliile se estompeazi repede.

Timpul liber

1. Anumite filme v-au sedus in mod spe-
cial. Vi reamintifi detalii i actori?

a. Da, dup3 foarte mult imp.

b. Am tendinta si le confund.

c. Nu, amintirea lor nu mi marcheazi.

2. Afigele publicitare vi atrag atengia?
Stifi sd regiisi{i in memorie detaliile mai
importante?

a. Nu le privesc niciodati.

b. Da, dacd am timp s# le privesc.

¢. Da, dar numai pentru cele care imi plac.

3. Cand continuati lectura unei cirti, gtiti
s# regisi{i pasajul exact la care v-ati oprit?

a. Adesea.

b. Nu gisesc decit rareori timp liber pen-
tru a citi.

c. Nu, dar semnele de carte sunt ficute
special pentru aga ceva. ,

4. Refineti cu ugurini¥ istoriile vesele care
Vi se povestesc?

a. Da.

b. Uneori.

c. Nu.

5. Uitati adesea s# priviti la telev:zor 0
emisiune pe care v-ati decis s nu o ratati?

a. Nu, cici daci doresc in mod special, tin
minte ora exacti de difuzare.

b. Da, cind sunt foarte obosit.

c. Foarte des.

Rezultate:

Pentru fiecare intrebare, incercuiti rispun-
sul dv. si faceti totalul numirului de cercuri
pe coloani.

Reactii Viata . *"Activitatea
instinctive cotidiani profesionald
L b a I g b a | LW a b
2% a - 2. b a c RN c b
i a b - 8 a b 3 c a b
4. '¢ a T Y e b s b
- TR - a c - c a 5 a b c_|
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Relatiile - Timpul

personale liber
o b c ) IS a b c
D=l a C 5. c b a
L T c b % a b c
4, b va G Ao 8 b e
o A - Pl a 5. a b c
Coloane 1 3
Total

Nivelul global dezvolta memoria trebuie si adop-

Mai mult de 15 rdspunsuri in
coloana din stianga: posedati o
memorie de mare clasi.

fntre 10 i 15 rdspunsuri in
coloana din stidnga: memoria dv.
este excelentii, dar nu uitati si o
stimulati.

Daca totalul pe coloana din
stdnga este mai mic de 7, fi{i mai

atent(i). Memoria dv. nu este

stimulati suficient.

Totalul mdi mare in coloana din
mijloc: memoria dv. se situeaza pe o
pozitie buna.

Totalul coloanei din mijloc si al
celei din dreapta mai mare decit
totalul coloanei din stinga: Puterea
dv. de memorizare este modesta.
Aceasta se datoreste, probabil, nu
problemelor fiziologice, ci, in spe-

cial, celor psihologice. Pentru a vi

11

tati o atitudine mult mai activi.

Totalul cel mai mare pe coloana
din dreapta: n-ati fost prea sever(a)

" cu dv.? Memoria dv. nu func-

fioneazi prea bine, dar situatia nu
este disperati. Un efort constant gi
sistematic vi va permite si va ame-
liorati capacitiifile de memorizare.

Profilul particular

In fiecare din cele cinci categorii,
cu cit subtotalul coloanei din
stinga este mai mare, cu atit
memoria dv. este mai buna la acel

nivel. Dar, atentie! Nu este vorba

decit despre tendinte! Numirul de
intrebiri este prea mic pentru a
trage concluzii definitive. Nu tre-
buie si va nelinigtiti prea tare, dar
nici sid raméneti nepisitori.
Niciodatd nu faceti destul pentru a
va stimula memoria! ‘

" Mihaela Constantinescu
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inomul manage-

B ment-relatii inter-
umane nu poate fi
descifrat decét studiind
celula de baza, GRUPUL.
Prin studierea grupului
se face trecerea de la cu-
noagterea relatiei om-activi-
tatea sa, la problematica
om-relatii sociale, in con-
textul muncii. Ac{iondnd
laolalti, membrii grupului

sociale dovedind nivelul
sdu de integrare;

* ceea ce se petrece la
nivelul societitii sau la
nivelul firmei se reflectd in
structura §i * dinamica
grupului.

Compozitia, structura
sau dinamica grupului, au o
bazi comuni, reprezentind
verigi ale unui fenomen
unic - functionalitatea

care apar in cadrul acti-
vitdtii in comun, mai exact
“relatiile de ordin psiholo-
gic si social, care se produc
in cursul efectudrii muncii
in comun” (R. Clemens gi
A. Massart, 1955).
Interesul stiin{ific pentru
relatiile interpersonale s-a
dezvoltat in cadrul cer-
cetdrilor asupra grupului.
Originea dubli a teoriei gi

Relatii interumane
in cadrul firmei

au posibilitatea si se
perceapd unii pe aliii, sd
comunice intre ei pentru a
realiza sarcina totald de
grup, clidind modelul
relatiilor interpersonale.
Diferitele tipuri de relatii
care apar intre membrii
grupului au caracter instru-
mental, ele contribuind la
modelarea stirilor de spirit
comune, convingeri §i con-
ceplii, sentimente supe-
rioare, voinfe comune, con-
duite sociale normale i re-
lativ stabile. Toate acestea
dau o personalitate grupu-
lui, un “psihism” al lui care,
ca gi personalitatea umani,
influenteazi calitatea acti-
vititii managerului.

Studiul echipei este o
verigh in procesul de
cunoagtere a vietii sociale
din dou#i motive:

¢ la nivelul grupului,
omul triiegte direct relatiile
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grupului. Acest fapt ne con-
duce la imaginea grupului

ca un sistem “input-out-
put”. Input-ul este repre-
zentat de elemente tehnice
§i de organizare, capaci-
tatea membrilor, motiva-
tiile lor; veriga intermediari
este reprezentatd de inter-
actiunile care se stabilesc in
interiorul grupului, avand
rol in structura §i in acti-
unéa membrilor lui. Out-
put-ul este efectul factorilor
de mai sus, m3surati in ter-
meni de eficients, integrare,
moralitate.

De fapt, relajiile umane”

nu sunt limitate la un dome-
niu particular de activitate,
ci cuprind toate contactele
sociale. Pentru ci o inter-
pretare prea largi a ter-
menului ar fi o sursi de
confuzii, propunem si
definim relatiile umane ca
fiind raporturile sociale

cercetirii in domeniul
grupului, psihologicid gi
sociologici, a influentat
initial demersul gtiintific in
aceastdl directie. Traditia
sociologicd a condus la
accentuarea semnificatiei
relatiilor structurale intre
persoane g§i grupuri in
determinarea comporta-
mentului. Traditia psiholo-
gicd a pus accentul pe OM,
cu intreaga sa psihologie.
Evolutia cercetiirilor a ficut
necesari o combinare a
perspectivelor gi a condus
la definirea unei proble-
matici: geneza atractiei
interpersonale, aparifia
coeziunii, formarea coali-
tiilor, structurile de putere,
geneza puterii sociale gi a
influentei sociale (D. Cart-
wright si A. Zander, 1968;
A. Hare, 1962; B. Bass,
1950).

Conceptul de bazi in

=y
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studiile asupra relatiilor
interpersonale este cel de
interactiune. Elaborati ca
nofiune fundamentala de T.
Newcomb in 1950, inter-
actiunea acoperea in reali-
tatea sociald influenta
reciprocd, adici faptul ci
dou# sau mai multe per-
soane sunt in contact, urmat
de o schimbare in con-
duitele lor.

Numeroase cercetiri au
fost consacrate interactiunii
diadice ca forma cea mai
familiard a comportamentu-
lui social elementar. Daci
acceptim ci studiul com-
portamentului social ocupid
o pozijie strategici in
cadrul stiintelor sociale (G.
Homand, 1961), injelegem
ratiunea proliferdrii impre-
sionante a cercetirilor
vizind diferite aspecte ale
relagiilor interpersonale,
care urmiresc contributii
teoretice in probleme im-
portante peniru societate
cum sunt: influenta sociali
§i geneza puterii (A. Hare,
E. Borgatta si R. Bales,
1967).

Sfera relatiilor interper-
sonale, ca domeniu de
studiu, cuprinde:

« atractia (statutul socio-
metric);

« interdependenta (inclu-
siv formarea coalitiilor);

* comunicarea;

* puierea;

» influenta;

» prestigiul;

* autoritatea. -

Atractia interpersonald
este tratati in literatura de
specialitate ca o caracteris-
ticd structurali fiind inves-
tigate gi unele consecinte
ale sale, intre care coezi-
unea in cadrul grupului.
Definitd ca “rezultanti a
tuturor fortelor care acti-
oneazi asupra membrilor
pentru a riméne in grup”
(D. Cartwright s§i A.
Zander, 1978), coeziunea
se bazeazi pe 1ingi atracfia
interpersonald, pe impor-
tanta sarcinii i prestigiul
apartenentei la grupul
respectiv. Astfel, atractia
interpersonald este atit

1 . .
cauza cit si consecinfa

coeziunii (B. Collins §i B.
Raven, 1979).

D. Cartwright gi A.
Zander in 1979, pe de o
‘parte gi A. Lott, B, Lott in

~anul 1985, pe de alti parte,

ne oferd 0 aminuniit tre-
cere in revisti a conse-
cintelor atractiei interper-
sonale. In general, aceste
consecinte sunt:

« cregterea influentei
interpersonale;

» cregterea capacititii de
mobilizare a grupului pen-
tru indeplinirea sarcinilor
sale in concordanti cu actul
managerial;

« crearea de similitudini
in privin{a valorilor §i atitu-
dinilor fintre membrii
grupului;

* sporirea interactiunilor
si a comunicirii;

* cresterea producti-
vitaii grupului.

Analizand relatiile din-
tre coeziune, rezultatele
activitd{ii manageriale i
satisfacfia obtinuti, B.
Collins §i H. Guetzkow sta-
bilesc, in 1984, o legitur}
intre atrac{ia interpersonald
gi satisfactie. Aceasta nu
are insd totdeauna con-
secine favorabile asupra
productiviti(ii grupului.

=

——— = ——
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Atracfia interpersonali
este investigatd tipic cu aju-
torul testului sociometric.
Pentru conseciniele atractiei
interpersonale se proiecteazi
in general experimente cla-
sice in care se manipuleazi
atractia interpersonali,
inregistrindu-se efectele
acestei manipuliiri.

Una din consecintele
importante ale atractiei
interpersonale este formarea
subgrupurilor, avind drept
urmare sciderea coeziunii
grupului respectiv. In cadrul
unui colectiv, apari{ia sub-
grupurilor poate fi necesarid
pentru indeplinirea sarci-
nilor in anumite situatii.

O nouil directie de studiu
a fost deschisid de Bavelas,
in 1950, prin cercetirile sale
vizind g3sirea unui sistem
rational de organizare a
grupului (“dispunerea mem-
brilor grupului”) pentru a-i
spori eficienta §i, in acelagi
timp, satisfactia membrilor.
Retelele de comunicatie
diferite, analizate minutios
de ciitre autor, pireau o cale
sigurd spre acest scop, dar
lipsa unui cadru teoretic
adecvat a dus la rezultate
sub agteptiri.

La nivelul firmei, aspec-
tul cu cele mai profunde
implicatii sociale 1l repre-
zintd geneza relatiilor de
putere. Comportamentul
membrilor grupului depinde
de configuratia relatiilor de
putere §i de sursa acestora:

* puterea informationals;

* puterea coegitivi;

* puterea conferitd prin
identificarea sau simili-
tudinea grupurilor;

* puterea specialistului

rezultatd din atribuirea
calitdii de expert.

* puterea legitimi (J.
French gi B. Raven, 1959).

Relatiile interpersonale
subliniazi, intre altele, §i
miiestria in conducerea
grupurilor spre realizarea
scopurilor propuse. In cadrul
relatiilor interumane, o com-
portare adecvati a mana-
gerului in aceste noi conditii

.di roade: ea nu numai ci

imbunititeste climatul de

~munci gi contribuie la ridi-

carea moralului angajatilor,
credind o imagine favorabil
companiei, dar joacd gi un
rol important in ob{inerea
profitului.

Este evident ci o
atmosferd in care oamenii se
respectd unii pe alfii, face o
impresie mai buni clientu-
lui. Este foarte important de
gtiut, de asemenea, ci o
companie al cirei personal
are comportament demn, de
inaltd (inutd, atrage si
plstreazd clientii. lar pe de
altd parte, o comportare
neglijentd, lipsitd de
congtiinciozitate gi de
atentie este lesne de sesizat,
ficindu-i pe toti cei impli-
cati si se simtd stinjeniti;
“un comportament negativ”,
indiferent daci provine din
neatentie sau ignoranti, fl
poate costa pe cel in cauzi
promovarea, ba chiar si
slujba, privindu-1 de o viaji
sociali mai buni.

Bunele maniere sunt
cheia relatiilor interumane.
Ele guverneazi modul in
care oamenii se poarti unii
cu altii, indiferent daci se
afl intr-o mini sau intr-un
cabinet ultramodern. Cind

oamenii care lucreazi in
aceeagi echipi aderi la re-
gulile comportamentului
civilizat, locul de munci
devine eficient. Nu existi
confuzie gi pierdere de timp.

O cunoagtere a bunelor
maniere propulseazi auto-
mat fiintele umane in
aceeagi direcfie. Pand acum
managementul a dat prea
pufind importa{d acestui
subiect, mai ales in ceea ce
privegte legiitura lui cu pro-
fitul. Este timpul si ne
gindim la el i si-i acordim
prioritate in instruirea mana-
geriald. Managerul de azi
este bine educat, bine moti-
vat gi deosebit de inteligent.
Dar se simte adesea stdnje-
nit, cind se confrunti cu o
situatie care se preteazi la
mai multe posibilititi de
comportare. Adesea, el nu
gtie cum sid se sustragd
dintr-o situatie jenanti, nere-
alizind ci bunele maniere
constau 2/3 din logici sau
bun-simt si 1/3 din amabili-
tate. O dati ce realizeazi
valoarea bunelor maniere,
de obicei igi di seama de
importan{a unei “reguli de
aur” - cind esti amabil cu
ceilalti sunt si ei amabili cu
tine.

A sti ce trebuie si faci,
cind si faci si cum anume
sil procedezi sunt elemente

. de bazi ale comportamentu-

lui managerial. Adeviratele
maniere nu sunt manifestiri
ale snobismului. Adesea,
ele se pot materializa prin
simplul gest de a ajuta pe
cineva la nevoie.

Prof. dr. Constantin
Salceanu
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Omul este un complex de stiri de spirit,
inclinatii §i sentimente care il determini s
se asocieze §i sd comunice cu semenii sii.
Cooperarea, altruismul, intrajutorarea, inte-
grarea in grupul de apartenen(i in societate,

apar ca manifestiri ale fieciiruia dintre noi.
' In cazul omului de afaceri, caracteristi-
cile de ordin economic trebuie si se afle in
strinsd legiturd cu cele psihosociale.
Pentru a realiza care este gradul dv. de
sociabilitate vi propunem urmitorul test:

1. Urmati sfaturile pe care le primiti?

a. numai de la prieteni;

b. doar daci este absolut necesar;

c.le igpm-;

/

2. Ce atitudiné adoptati fagi de pnelenu
prietenilor dv.?

a. vi sunt indiferenti;

b. sunteti politicos cind fi vedeti, dar
nu-i invitati §i nu acceptati invitatia lor;

c. 1i invita{t impreuni;

3. Cum vi comportali in mijloacele de
transport in comun fat# de ceilalli pasageri?

a. ascultati ce vorbesc;

b. nu vi intereseazi deloc;

c. 1i observati gi incercati si vi imagi-
nati viata lor;

4. Daci aveti de ficut un reprog cuiva
din anturajul dv. sunteti:

a. dur, §i eventual, pistrafi ranchiuni;

b. incercati s#-i dafi o tenti amuzanti;

c. calm, dar ironic;

5. Cand intervine un conflict intre per-
soane apropiate, care este atitudinea dv.?
a. nu v amestecati;
" b. incercati si-i imp#cati;
<. dati dreptate fiec#ruia;

6. Sunteti in stare si cedati intr-o
discutie aprigd, de dragul linistii, convins
ci ave;i totusi dreptate?

‘a. nu, vi men;me;l punctul de vedere /
pani la capit;

b. v eschivati;

c. da, uneori este necesar si cedezi;

7. Dali, cu plicere, curs unei rugiminti?

a. da, trebuie s# ne ajutim intre noi;

b. numai daci nu putei face altfel;

c. depinde de cine mi-o cere;

8. Dacd v-a supirat cineva, cum
reactionati? E

a. sunteli doar abitut;

b, incercati si nu lisati si se vadi
nimic;

c. vi simtiti supirat pe toati lumea;

9. Aveti doul bilete la un spectacol, dar

persoana cu care urma si-l vedeti v anunti
ci nu poate veni. Cum procedati?

»
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a. vindeti ambele bilete propuniandu-vi
sii mergeti altidati; ‘

b. vindeti un bilet gi mergeti de unul
singur; :

c. invitati pe altcineva si meargi cu dv.;

10. Cum vi comportati la oferirea unui
cadou?
a. il oferiti din toati inima;

b. sunte{i politicos; dar distant;
c. sunteli stinjenit, incercati si-1 oferiti
cit mai repede; '
- Rezultate:
Grila urmitoare v ajuti si stabilifi prin
insumare punctajul obtinut.

Se pot obtine, deci, minimum 10 puncte
si maximum 50 puncte.

Varianta Intrebarea si punctajul
de rispuns
1 2 3 4 5 6 il 8 9 10
a o) 1 3 1 1 1 5 3 3 3
b 3 3 1 5 5 3 1 3 1 5
c 1 5 5 3 3 5 3 1 3 1

Daci ati obtinut:
intre 10-23 puncte:

Caracteristica principali a dv. este difi-
cultatea de a stabili relafii inter-umane;
agadar, nu v miratli cid viata vi se pare
dificil# si afacerile nu sunt pentru dv. atiit
de fructuoase pe cit le-ati dori. Daci avefi
tiria gi ambifia de a lupta cu dv. ingivi,
reanalizati-vd comportamentul. Numai

 astfe] lucrurile se pot indrepta.

" Intre 24-37 puncte:'

Sunte(i nehotArdt chiar daci vi bucurati
de simpatia majorititii. Dilema in care vi

aflafi este aceea de a nu §ti pentru ce tre-
buie s optafi. Atenie ca refinerea sd nu se
transforme in ipocrizie fa{i de cei din jur.
Evitali si restrangeti relatiile inter-umane
doar la cercul de prieteni §i colaboratori
actuali.

intre 38-50 puncte:

Raporturile dv. cu cei din jur sunt un
exemplu de vervi si amicifie. Felul dv. de
a fi v-a ajutat cu siguran{i in afacerile de
pand acum. Echilibrul dv. emotional a con-
tribuit la infelegerea celorlalti, fird a acu-
mula negativ problemele lor. Incercati si
nu vi schimbati.

Psihosociolog Daniela Gugu
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«REGULAMENT» DE ORDINE INTERIOARA

« art. I: Seful este sef!
» art. 2: Seful are dreptate!
» art. 3: Seful are intotdeauna dreptate!
» art. 4: Cind seful nu are dreptate, se aplicd articolele 2 si 3.
* art. 5: Subalternul este dator si faci eforturi fizice gi intelectuale
si pari mai prost decit geful. '
* art. 6: Seful niciodati nu intirzie, el este retinut.
* art. 7: Seful niciodati nu bea, el gusti.
-+ art. 8: Seful nu pierde timpul, el supravegheazi.
* art. 9: Seful nu minte, el este dezinformat.
» art. 10: Seful nu (ip4, nu se cearti, el di sfaturi.
* art. 11: Seful nu doarme, el mediteazi.
« art. 12: Seful nu toarni, el face caracteriziri. -

« art. 13: Seful nu lingugeste pe sefii sii, el le recunoagte meritele.

« art. 14: La sef se intrd cu pireri personale §i se iese cu pérerile lui.
« art. 15: Daci i{i critici geful, ifi critici norocul.

» art. 16: S4 nu faci propuneri sefului, ci te pune si le rezolvi.

IN ATENTIA PERSONALULUI CU

PROGRAM DE LUCRU!

« art. 1: Lenea este curatil sinitate!

e art. 2: Daci colegul tiu munceste,

nu este un motiv si faci la fel.

» art. 3: Ce poti face azi, nu lisa pe mdine,

lasil pe poimdine. -

» art, 4: Lucrarea, care nu se rezolvi de la sine in 30 de zile,
nu meriti sd te mai apuci de ea.

« art. 5: Serviciul nu-i o circiumi si stai toati ziua acolo.
* art. 6: E adeviirat ¢ munca innobileazi pe om,

dar societatea noastrd nu are nevoie de nobili.

« art. 7: Cine nu munceste, nu greseste i daci nu gﬁndeste
meritd si fie promovat.

» art. 8: Orice om trebuie si aibi o activitate,

dar asta nu trebuie sd degenereze in munci.

« art. 9: Noud nu ne este fricd de munci,

fiindci gtim s4 ne ferim de ea.

« art. 10: Nu trebuie s3 doresti moartea gefului,

ci sd faci in aga el sd gi-o doreascd singur!
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(e aty important posedati
pentru o face carierd?

nici o indoiali, alituri de com-

E petentele intelectuale, trebuie si

posedati §i un ati-goc pentru a

reusi profesional sau managerial, a vi

detaga de grup, a ob{ine un post pe misura

visurilor dv. Cum folositi acest “plus” care

vi face remarcat printre concurentii dv.,

uneori mai “bogati” in curriculum vitae i

in experienti? Vi rugim si alegeti un sin-
gur rispuns pentru fiecare intrebare:

1. Cind vedeti o pisici, la ce vi ginditi?
a. La un(o) prieten(i) tandru().

b. La un erou de desen animat.

c. La un animal care zgfrie.

d. La prietenul nedespirtit al vrdjitoarei.
e. La un complice de fiecare zi.

2. La o petrecere, un(o) necunoscut(3)
vi electrizeazi. Ce faceli pentru a fi remar-
cat(3)?
a. Verificati ce gen de femei(birbati)
priveste.
b. Provocati un incident. De exemplu,
spargeti un pahar in apropierea ei(lui).
c. Asteptati ipoteticul moment oportun.
d. Fortati: “Salut, md numesc... dar
gt ;
- e. Dansati
apropierea lui(ei).

extravagant chiar in

3. La serviciu, intocmiti un lung si plic-
tisitor raport. Adesea, cerneala curge si
piteazi. Deci: ‘

a. Reluati totul fird si mai gresiti.

b. O rugali pe secretari sii-l rescrie.

c. Folositi petele de cerneald pentru a
inventa un test psihologic.

d. Lisati raportul pentru a doua zi.

e. Trimiteti totul “la plimbare”.

4. Dup pirerea dv., care este “plusul”
care aduce succesul unui film?
a. Alegerea vedetelor drept “cap de
afig". '
b. O punere in sceni seducitoare.
_¢. Un scenariu bine inchegat.
“d. O productie eficace.
e. O idee originald.

5. Presupunind ci lucrati in publicitate,
cum gisi{i ideea geniali pentru promovarea
unui produs?

a. Testind idei peste idei.

b. Reflectind bine 1a ceea ce vrefi si
anuniati. i

c. Studiind scopul gi piata.

d. Prin hazard, in autobuz sau in metrou.

e. Erotizind produsul.

6. Reincarnati-vd intr-unul dintre per-
sonajele de desen animat:

a. Mickey Mouse.

b. Tom, motanul.

c. Pluto.

d. Baghera.

e. Jerry, soricelul.

7. Pe care dintre colegii dv. 1l detestati
cel mai mult?

a. Pe cel prea zelos.

b. Pe cel molatic.

c. Pe cel ldudiros.

d. Pe cel gelos.

e. Pe cel care seamiini zizanii.

8. Daci afi fi o parte dintr-un imobil, ati
prefera si fiti:

nivers

sycho

18




a. Ascensorul.

b. Balconul.

¢. Antena colectivi.
d. Holul de 1a intrare.
e. Scara interioari.

9. Vi veli scrie autobiografia in:
a. Pivnifi.

b. Salon.

c. Expresul Paris-Lyon.

d. Un bar de noapte.

e. Parcul castelului Versailles.

10, La serviciu, savurati in secret
pliicerea de a fi:

a. Admirat().

b. Apreciat(#).

¢. Dorit(%).

d. Temut(%).

e. Ciutat(3).

11. Daci ati fi un obiect de birou, ati
prefera s figi:

a. Un fax.

b. Un cutit.

c. Un orologiu.

d. Un bloc-notes.

e. O vazi.

12. Daci ati fi un foileton sau un serial
tv, afi prefera si fiti:
a. Beverly Hills.
b. Star Trek. -
. ¢. Un serial sexy.
d. Inspectoryl Colombo.
e. Batman.

13. Un vis. Ateriza{i pe o altd planetd
populati. Ce faceti?

a. 1 seduceti pe conducitorul planetei.

b. Studiati societatea gi organizarea lor.

c. V& Indriigostiti de cel(cea) mai fru-
1 mos(oas#) birbat(femeie) de pe planeti.

d. Le propuneti si realizeze o rachet#
pentru a veni pe PAmént.

e. Luptati pentru a deveni conducitorul
lor.

19

14. Daci ati descoperi 0 comoari, unde
afi ascunde-o?

a. In adincul unei fantani.

b: Sub pat.

c. Intr-un seif bancar.

d. In fiecare zi, in alt loc.

e. Niciieri, daci am o comoari, o arit
tuturor.

15. Alt vis. Ati redevenit un copil de doi
ani:
a. Care plinge pentru ci mama nu ii di
biberonul.

b. Care se joaci cu cele mai frumoase
pApusi. !

c. Care sparge bibelourile mamei.

d. Care doarme linigtit.

e. Care se joaci cu maginile fratelui mai
mare. -

16. Ar fi o oroare si petreceti o
siptimani: '
a. Cu un patron autoritar.
b. Cu un coleg apatic.
c. Cu o vecinil barfitoare.
d. Singur(#) pe o insuli pustie.
* e. Cu un patron in pragul pensiei.

17. Atunci cind un(o) coleg(i) nu
intelege ceea ce ii spuneti, aveti impresia ci
suntei:

a. In compania unui surd.

b. Legat(4) fedeles.

c. Dansatoare orientald unduindu-se in
fata unui emir adormit.

d. Inchis(%) in adancurile unei temnite.

e. Jucind pe scena unui teatru gol.

18. Atunci cind colegul(a) intelege (in
sfirgit!) ceea ce ati spus, este ca gi cum afi fi:

a. Alice in Tara Minunilor.

b. O vedetd a muzicii pe aceeagi
lungime de und# cu publicul.

¢. Fati in fatd cu dv. ingivi.

d. Un(o) cilitor(oare) care a scipat de
bagajele sale grele.

e. Cel(cea) care a cigtigat un trofeu.
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Rezultate:

Fiecare dintre rispunsurile dv. este cotat
cu un simbol: ¢, W, %, @ sau V. Utilizind
grila urmitoare, facefi totalul simbolurilor

obtinute gi citifi textul legat de simbolul
majoritar. Dacd doui simboluri sunt
majoritare, citi{i ambele texte. Aceasta
inseamni ci in dv. coexistd dou# tendinte,
poate contradictorii.

15 13

112(3|4|5|6|7(8|9(10|11(12(13(14 16|17
Ak ¢ B S VG O VIV ik V k|4 BBRIV KN O
AL A ARZESE RR AR AR AR 2R AR 2N 20 EE AR 2N BB AR 2
c|V/H(O N N (¢ N O N ¢ N ¥ VV HEN X
d|¢®|V |V O H ¢ % OV O N O O % %k & H
e |M|%|V @ & (k| |k H % @ %k V V6 0 ¢ (0 |V

Majoritate de ®: Comunicare

Indiferent care ar fi meseria pe care o
exercitafi (sau pe care dori(i si o profesati),
atuul dv. numirul 1 este arta de a comuni-
ca, dublati de o dozi de creativitate gi de
fantezie. Debordati de idei, pe care stiti si
le comunicati $i si le apdrati. Dar, de
asemenea, stifi 54 ascultati i ideile altora i
sd gisili un teren de injelegere pentru a
realiza efectiv proiectele propuse. Farmecul
dv. senzual joaci, desigur, indirect, un rol
important §i un interlocutor de sex opus va
fi mult mai receptiv la argumentele dv.
decit unul de acelagi sex. Suntefi apre-
ciat(d) pentru dinamismul, rapiditatea de
executie, mica dv. griuni de nebunie cre-
ativd. Trebuie s v migca(i fird incetare, si
inovati, si explorali piste noi, imprumutind

- la fel de bine gi céririle bitute, ca i pe cele
noi §i asimetrice. Canalizati-vi ideile,
“compactati-vi" proiectele §i, portile vi vor
fi deschise cii usuringi!

Majoritate de %: Capacitate de adaptare

Indiferent care ar fi meseria pe care o
exercitafi (sau pe care doriti si o profesati),
atuul dv. numirul 1 este arta de a v adapta
situatiilor diverse, chiar celor mai neagtep-

tate. Armele - surdsul, capacitatea de
stipfnire - pentru a evita tensiunile sau a le
reduce. O meserie solitard nu va convine.
Trebuie si lucrafi in echip3, in bucurie §i in
armonie. Doar aga simtifi ci prezentati
incredere §i ci suntefi In siguranti.
Sensibil(d), vd temeli gi detestati loviturile
sub centur3 si incorectitudinile. Ceea ce nu
vd impiedici s stifi bine cum sd vi prote-
jati teritoriul §i drepturile, dacd sunt batjo-
corite. Aveli oroare ca gentilefea dv. si nu
fie consideratd slibiciune. Ca o revangi,
stiti s4 profitati de ajutorul prietenilor pen-
tru a avansa. Cu naturalefe, le inspirai
celorlalti dorinta de a vi deschide portile.
Farmecul dv. este o strategie personald, pe
care stiti si o aplicati.

Majoritate de V; Sénsul riscului

Indiferent care ar fi meseria pe care o
exercita{i (sau pe care dori{i si o profesafi), ‘
atuul dv. numirul 1 este arta de a v asuma
riscurile, de a sfida soarta i a vd atinge
scopurile. Viaja calmi nu este pentru dv.
Inldturarea adversarilor din calea dv. nu vi
face s# vi simtifi vinovat(3). Tindeti sus si
v place si surmontati diversele obstacole
pentru a accede la obiectivele propuse.
Ceea ce di naglere, automat, unor gregeli gi
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suferinte. Trebuie si luati
aminte la aceste lec{ii pen-
tru a le evita in viitor. Vi
place sd aveti putere gi si
conduceii. Aceasta nu in-
seamni neapirat ci sunteti
autoritar, Dimpotrivi, spiri-
tul dv. de dreptate este real,
dar exprimd totdeauna gi
putere siguri. In fond, aveti
o natur# rebeld gi indepen-
dentd. Detestati si fiti
comandat, chiar dacd vi
admira(i superiorul ierarhic.
Ca revansi, considerati ci
stiti s4 comandali fir3 si
rinifi sensibilitigile gi fard
sd vi bateti joc de drepturile
altora. Un lucru este sigur:

nu puteti si rdméneli etern
in aceeagi meserie sau in acelagi post.

Majoritate de ®: Seductie, cu S mare

Indiferent care ar fi meseria pe care o
exercitafi (sau pe care dori{i si o profesali),
atuul dv. numérul 1 este arta de a fi un(o)
veritabil(d) seducitor(oare). Aura dv. mag-
neticd are darul de a cuceri imediat, si sti{i

sd v folosii de ea, adicd gtifi s seduceli in

sensul cel mai exact al termenului: a cuceri,
a fascina, a deturna dorinta celuilalt, a-i dis-
truge subtil rezistenta. Ceea ce inscamni ci
simifi mstmctual cum functioneaza inter-
locutorul dv. (patron. coleg, client etc) gi
reactionati in consecint{d pentru a obtine
ceea ce dorifi. $tifi cd-i plac blondele?
Tatd-vi blondi... Este filatelist? Ii oferiti
timbre rare. Ametit(3) de cadoul dv. sau de
infifisarea seducitoare, nu va mai citi n
Curriculum vitae sau in dosarul pufin
convingitor gi v va acorda emotionat(d)
contractul visat. Acest mod de a actiona vi
permite s#-i depisi{i pe cei sau cele care
utilizeazi mijloacele clasice. Oportunist(d),
sunteti intotdeauna la locul potrivit pentru a
plasa cuvintele necesare la momentul adec-

vat. Concluzia: portile puterii se deschid ugor

pentru dv.... Dar sunteti sigur(3) ci intr-o zi

nu veti fi o victimd a propriului dv. joc?

Majoritate de M: Ribdare gi Metodi

Indiferent care ar fi meseria pe care o
exercitafi (sau pe care dori{i si o profesati),
atuul dv. numirul 1 este arta de a v fixa
obiectivele gi a le atinge cu rdbdare, metodi
§i organizare. Perseverent(d) §i incre-
zator(oare) in dv., nu vi speriafi de obsta-
cole. Cu siguranti, treceli uneori prin
perioade de indoialid si descurajare dar, mai
devreme sau mai tirziu, v3 revenifi. Ca un
juciitor de sah, vi calculati toate mutirile.
Cei din jurul dv. vd pot considera secre-
tos(d) sau pufin comunicativ(d) si vi pun
bete in roate din gelozie sau meschinirie.
Dar asta nu schimbi cu nimic credinta pe
care o aveli in obiectivele propuse. Astfel,
puteti urca incet, dar sigur, spre toate
esaloanele ierarhiei, pentru a obtine la
sfargitul parcursului un post important.

Mihaela Constantinescu
(adaptare dupd VSD)
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VRETI SA STITI CAT MAI AVETI DE TRAT?

(auvtocontrolul sd&ndit&tii)

Dacd rdspundefi la acest chestionar (reprodus dupd “Selection Reader’s Digest” i
apartindnd Centrului pentru educatie sanitard din Virginia, SUA) vd putefi aprecia starea
sdndtdfii §i perspectivele, pozitive sau negative, ce se intrevid. Vefi descoperi, astfel,
efectele unor “obiceiuri nesdndtoase” asupra sdndtdtii dv., intdrindu-vd, in acest mod,
convingerea §i hotdrirea de a lupta impotriva lor.

Testul nu poate avea valoare pentru persoanele care suferd de infirmitdfi grave ori au
avul crize cardiace sau maladii cerebrale.

Rezultatul il vefi afla in sectiunea finald: “Indicele de séndtate”.

1. Cit timp acordati zilnic exercitiului 2. Greutatea

fizic? Daci aveli un excedent de greutate fafX
Mai pufin de 15 minute 0 puncte de norma ideali, atunci:
Intre 15 si 29 minute +2 puncte intre 0 5i 2 kg 0 puncte
fntre 30 §i 44 minute +6 puncte fntre 2 5i 7 kg -2 puncte
Intre 45 si 74 minute +12 puncte intre 7 §i 11 kg -6 puncte
Intre 75 gi 119 minute +16 puncte Intre 11 §i 16 kg -10 puncte
intre 120 si 179 minute +20 puncte Intre 16 §i 20 kg -12 puncte
Peste 180 minute +24 puncte Peste 20 kg -15 puncte
in&ltime fn Greutatea in kilograme
By Osaturd subire . Osaturi medie Osaturi solidd
Birbati Femel B F B F B F
1,55 142 51-54 42-42 53-58 43-48 57-64 47-54
1,57 1,45 52-56 43-46 55-60 44-50 58-65 48-55
1,60 147 53-57 4447 56-62 46-51 60-67 49-57
1,62 1,50 55-58 4548 57-63 47-53 61-69 51-58
1,65 1,52 56-60 46-50 59-65 48-54 63-71 52-59
1,67 1,55 58-62 48-51 61-67 50-55 64-73 53-61
1,70 . 1,81 60-64 49-53 63-69 51-57 61-75 5563
1,72 1,60 62-66 50-54 64-71 53-59 68-77 57-64
1,75 1,62 63-68 52-56 66-72 5461 | 7079 59-66
1,77 1,65 65-70 53-58 68-75 56-63 72-81 60-68
1,80 1,67 67-72 55-59 70-77 58-65 74-83 62-70
1,82 1,70 69-73 57-61 72-79 60-67 | . 76-86 64-72
1,85 1,72 71-76 59-63 73-82 62-68 78-88 66-74
1,87 1,75 72-77 61-65 76-84 63-70 81-90 67-76
1,90 1,77 74-79 63-67 78-86 65-72 82-92 69-78
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(Femeile sub 25 de ani trebuie sa scadi
din tabel 500 grame pentru fiecare an pe
care-l au mai putin, pdnd la varsta de 18
ani.)

3. Regimul alimentar

Daci aveli un regim alimentar echilibrat
confindnd legume, fructe, piine, lactate,
cereale §i proteine +4 puncte

Daci evita(i alimentele grase, saturate i
colesterolul care se gidsegte mai ales in

grisimile animale +2 puncte
4. Fumati?
Daci nu fumai 0 puncte
Daci nu fumati decit pipi -4 puncte
Daci fumati un numir de {igiri:
intre 1 §i 9/zi -13 puncte
intre 10 §i 19/zi -15 puncte
intre 20 §i 29/zi -17 puncte
intre 30 gi 39/zi -20 puncte
intre 40 §i 49/zi . -24 puncte
peste 50 {igiri/zi -28 puncte
5. Consumul de alcool

Notali cantitatea de biuturi alcoolice pe
care o absorbiti zilnic. Calculati in pahare,
considerindu-se pentru un pahar o dozi de
18 centilitri de vin, 25 centilitri bere sau 4,5
centilitri alcool.

pentru O pahare 0 puncte
de la 1 la 2 pahare +1 punct
de la 3 la 4 pahare -4 puncte
de 1a 57a 6 pahare -12 puncte
dela7la9 pahare . -20 puncte
de la 10 pahare in sus -30 puncte

6. Antecedente personale

Daci afi fost in contact cu o persoani
suferindi de plidmani timp de un an sau mai
mult -4 puncte

Dacd afi ficut radioterapie pentru
amigdale, vegetatii, acnee sau tenie

-6 puncte
Dacid lucrafi regulat in contact cu

avut diabet dupi 25 de ani

Daci lucrati curent cu clorura de vinil
.. -4 puncte
. Dac# tr#ii intr-un orag mare -6 puncie
Daci ati avut o viati sexuali bogati
-1 punct
Pentru femei care au debutat in viata
sexuald inainte de 18 ani -1'punct

7. Antecedente familiale
Tatil, mama, fratele sau sora au avut
vreo crizd cardiaci inainte de 40 de ani
-4 puncte
Dac# unul dintre bunici, unchi, mitugi
au avut vreo crizii cardiaci fnainte de 40 de
ani -1 punct
Daci tatil, mama, fratele sau sora au
avut probleme de hipertensiune -2 puncte
Daci unul dintre bunici, unchi, mitugi
au avut probleme de hipertensiune
-1 punct
Dac4 tatil, mama, fratele sau sora au
avut diabet inainte de 25 de ani -2 puncte
Daci unul dintre bunici, unchi, matusgi
au avut diabet Inainte de 25 de ani
-2 puncte
Daci tatil, mama, fratele sau sora au
avut diabet dupd 25 de ani -2 puncte
Daci unul din bunici, unchi, mitugi au
-1 punct
Daci existi vreun caz de glaucom la
unul dintre pdrinti, bunici, frati, surori,

unchi, métugi -2 puncte
Daci existd vreun caz de gutd in familie
-1 punct

Daci mama sau sora (deci partea femi-
nini) a avut un cancer la sin -4 puncte

8. Miisuri de prevenire

Vi faceli anual controlul presiunii arte-
riale? Daci da... +4 puncte

Daci sunteti femeie, vi faceli regulat
autopalparea sdnului §i anual sau chiar la 2
ani, un examen medlcal Daci da..

+2 puncte
Daci suntefi femeie, vi face(i examenul

plumbul, dar nu fumati -2puncte  ginecologic (frotiuri vaginale, inclusiv)
Dar dacd gi fumati -10 puncte  anual? +2 puncte
nivers
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Depistarea tuberculozei pielii la fiecare
5 sau 10 ani? +1 punct
Depistarea glaucomului, dupi 4o de ani,
la fiecare 4 ani +1 punct
Analiza singelui, la 2 ani, dupi 40 de
ani +1 punct
Proctosiamoidoscopie o datd , dupi 50
de ani +l punct

‘9, Accidente de circulatie
Accidentele de circulatie se inscriu pe
primul loc al cauzelor de decese. Or, centu-
ra de siguranti salveazi viata in proportie
“de 50% din situaji. Intrebarea este cit timip
din totalul orelor petrecute la volan purtati
centura de siguranti?

Mai putin de 25% 0 puncte
In jur de 25% +2 puncte
In jur de 50% +4 puncte
In jur de 75 % +6 puncte
Aproape tot timpul +8 puncte
10. Stres

Reperati in tabloul ce urmeazi, eveni-
mentele pe care le-afi triit in timpul anului

1. Moartea partenerului 100

2. Divort 73

3. Separarea cuplului 65

4. Moartea unei rude apropiate
63

5. Cisitorie 50

6. impicare 45

7. Pensionare 45

8. Probleme de sinitate in familie
44

9. Moartea unui prieten 37
10. Necazuri cu familia sotului (sotiei)

. 29

11. Ati avut un succes 28

12. Inceputul gcolii sau absolvirea

' 26

13. Schimbri in condifia de viati
25

14, Schimbiri in programul de lucru
20

15. Schimbri in viata sociald
18

16. Schimbiri in obignuingele de somn
16

17. Schimbdiri in regimul alimentar
15

$i adunati punctele corespunzitoare.

nivers
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18. Vacante
19. Sarbitori

13
12

20. Diferite mici necazuri 11
Daci totalul este inferior lui 150, atunci

notati cu 0.

Intre 150 §i 250
Intre 250 i 300

Peste 300

Indicele de siiniitate

-4 puncte
-7 puncte
-10 puncte

Facefi totalul tuturor punctelor pe care
le-afi obfinut scdzénd, bineinfeles, punctele
negative (cu minus) §i addugdnd 200. Un

L ]
total de 200 de puncte e meciiu. Peste 215;
inseamnd cd stafi mai bine decit media; un
total de peste 230 aratd cd aveli toate
gansele sd ajungefi la o vdrstd foarte inain-
tatd gi sd vd bucurati de o sdniitate exce-
lentd. Sub 185 de puncte, trebuie sd vd
ingrijiti mai bine sdndtatea, iar sub 170,
intrafi in aria de risc (sd vd imbolnaviti
serios).

Iati importanta unor comportamente in
tabelul aliturat:

Sinitatea dv. Indicele de s#nitate Speranta de viati in ani

Birbati Femei
Excelenti 230 si peste 81 si mai mult 86 si peste
Buni _ 211-219 74-80 79-85
Medie 191-210 67-73 72-78
Mediocri 171-190 60-66 65-71
Proasti 170 sau sub sub 60 sub 65

_—

mai mare.

Murphy si... afacerile

* Legea lui Rudin:

Atunci cand un om doregte sa-gi cumpere ceva, de reguld alege soiupa cea mai
dezavantajoasa.

» Axioma lui Zymurgg: -

O marfa scoasa dintr-un ambalaj, nu mai poate fi introduséa decat intr-un ambalaj

* Prima lege a transportului aerian:

Dacé avionul dv. intarzie, este sigur ca avionul urmator, pe care vreti sa-|
a]unngl pleaca la timp.

ima lui Matz:

Actul cumparérii este momentul cand te-ai plictisit s& mai gandesti.

* Regulile lui Richard despre posesiune gi pastrarea bunurilor:

1. Orice obiect pastrat un timp suficient de indelungat, in final se poate arunca.

2. Orice obiect aruncat devine indispensabil, imediat ce nu mai poate fi recuperat.

¢ Legea lui Lewis:

Indiferent cu ce greutati gi cu cata alergéturé se procuré ceva, imediat dupa
aceea aflam ca acel lucru se poate obtine gi mai ieftin.

—r=a
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MANAGER

* Vii dimineata tirziu? - Esti exemplu negativ!

* Vii punctual? - Ai venit si-{i spionezi subalternii la sosire!
* Esti prietenos cu subalternii? - Vizezi popularitatea ieftini!
* Esti rezervat? - Te consideri cu nasul pe sus!
* 1ti lauzi subalternii? - Esti lingugitor!

* fi critici? - Faci pe nebunul!

* Faci curte subalternelor? - Esti afemeiat!

* Le tratez cu indiferentii? - Te considerd homosexual!
* Te intereseazii munca subalternilor? - Esti turniitor!
* Nu te intereseazi? - Nu ai habar de probleme!

* Tii sedinfe? - Esti sedinjoman!

* Nu tii sedinte? - Lucrezi secret!

* Esti mai in varsti? - Esti sclerozat! -
* Esti tAnfir? - N-ai experienti!

* Stai seara mai tarziu? - Faci pe lucritorul supraaglomerat'

* Pleci punctual? - Nu-i dai interesul!

* Nu pleci in concediu? - ifi pazesti scaunul!

* Te consulti cu colegii? - Nu esti in stare si iei decizii!

* Nu te consulti cu colegii? - Vrei si i totul in mani!

* Spui bancuri? - Esti neserios!

~ ¥ Nu spui bancuri? - Esti plictisitor!

. * Insigti asupra propunerilor tale? - Esti mc.’ipﬁ;ﬁnat'

 * Cedezi? - Esti moale!

* Ai succes? - Ai avut noroc!

* Ceva nu inerge bine? - Bineinteles, era de agteptat!

* Trimiti oamenii la cursuri? - Vrei si-i indatorezi!

* Nu-i trimifi la cursuri? - Nu lasi pe altul s4 se ridice! ]

* Vii cu idei noi? - Eti fantasmagorist! ‘

* Nu vii cu idei noi? - Esti refractar fai de tot ce-i nou!

* Te preocupi problemele firmei? - N-ai ce face!

* Nu te preocupi? - Nu esti bun manager!
— — ]
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Utilizareo
analizel
tranzactionale

in lumea afacerilor

naliza tranzacti-
Aonali a fost
pusi la punct in

anii ‘50, in SUA, de
citre dr. Eric Berne gi un
grup restrins de psihologi
§i terapeufi, ca o teorie
complexii a personalitiii
individuale. Pornind de la
principalele comporta-
mente observabile la om -
manifestiri, cuvinte uti-
lizate, exprimiri - Eric
Berne a.creat o teorie
complementarid sensuri-
lor tradifionale ale psi-
hologiei.

Demersul  analizei
tranzactionale consti in
analizarea comporta-
mentelor, atitudinilor,
exprimirilor, reactiilor
psihice §i emotionale, prin
intermediul “grilelor ana-
litice”, referitoare, ‘de
exemplu, la starea de spi-
rit, pozifia de viati etc.

Aceste “grile analitice”,
permit omului de afaceri
si desprinda rapid con-
cluzii referitoare Ila
alegerea comportamentu-
lui in diferite situatii (con-
juncturi) si si analizeze
rezultatele obtinute.

Din anul 1965, tot in
SUA, a fost infiintati Aso-
ciatia Internationala a
Specialigtilor in Analiza
Tranzacfionald (ITAA) ce
reuneste peste 12 mii de
aderenti, iar exemplul a
fost urmat in 1976 si la
nivelul continentului
european, prin crearea
Asociatiei Europene a
Specialigtilor in Analiza
Tranzactionali (ETAA).
Treptat, analiza tran-
zactionald a depisit gra-
nitele gtiintei psihologiei,
fiind ciutati gi studiati
de oamenii de afaceri din
ce in ce mai mult fn

dorinta acestora de a

“stipani regulile jocului,,

in afaceri”. Accesul la
“tainele” analizei tran-
zactionale este destul de

- dificil, el fiind a{panajul

unui numéar restrans de
oameni de afaceri.

Punctul forte al ana-
lizei tranzactionale fl
constituie  faptul ci
aceasta este un excelent
mijloc de analizd gi
actiune in cadrul comu-
nicirii in afaceri. Analiza
tranzactionali fi oferid
omului de afaceri mij-
loace extrem de subtile
pentru a crea parteneru-
lui anumite comporta-
mente. Cine intrd in acest
“joc” fira si-l cunoasca
poate fi insd o “prada”
foarte ugoari. Obiectivele
analizei tranzactionale
constau in identificarea gi
modelarea propriilor stiri
de spirit, ocazionate de
relagiile de afaceri si in
crearea unor eficiente
mijloace de actiune in
desfigurarea relatgiilor
comportamentale ale oa-
menilor de afaceri.

Eficacitatea unor acti-
uni de transformare, prin
intermediul analizei tran-
zactionale, priveste in-
treaga personalitate a
individului care trebuie
sé:

- defineascii precis obi-
ectivele concrete, verifica-
bile in urma transfor-
marii;
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- elaboreze cu claritate
bilangul situatiei sale ac-
tuale si sd o prevadi pe
cea viitoare;

- transpuni n practici
mijloacele necesare trans-
formarii.*

Procesul de transfor-
mare se realizeazd in
cadrul unui “contract”
fncheiat prin tran-
zactionare cu propria per-
soani - singurul martor al
reusitei gi esecului ana-
lizei. De asemenea, in pro-
cesul apliciirii “terapiei”
actiunea de schimbare
este strans legatd si
dependentd de sfaturile
profesionale, organiza-
torice, evaluative pe care
le primegte persoana in
cauzd, Pentru a fi eficient,
“contractul” de transfor-

- mare trebuie si indepli-
neascii o serie de caracte-
ristici sau conditii:

1. Si reuneasci toate

competentele tehnice gi

-umane necesare finalizirii
- actiunii intreprinse.

" 2. S& defineasc# ter-
menii‘-efec!iv_i ai schim-
bérii.

3. Si dispund de §i sd
transpuni in practicid mij-
loacele acceptabile pen-
tru transformare.

Pe de altd parte, este

b T e e -
preferabil si fie lnate in
calcul nu numai vointa de
transformare, ci §i cea de
non-transformare, astfel

" incét “contractul” si fie

explicit gi s nu implice
transformiiri “ascunse”,
Pe aceastid bazi, perso-
nalitatea fn cauzi se va
autochestiona prin “serii”
de cfite doud ntrebdri
corespunzitoare dorintei
de schimbare si de non-

schimbare, ca de exem- -

plu:

- Ce, cum §i de ce se
doreste a fi schimbat?
- Ce nu se doregte a fi

schimbat si de ce?

O datii ce dispunem de
aceste rispunsuri, pot
apiirea o serie de incoe-
ren{e care determini de
multe ori redefinirea
obiectivelor si/sau a
mijloacelor de transfor-
mare. Toate precizirile
ficute referitor la
definirea “contractului” si
caracteristicilor sale,
constituie de fapt etape
ale procesului de clarifi-
care a continutului aces-
tuia.

Conf. univ. dr.
Dan Popescu
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Principalelecaaze posibile
ale eseculal in afacerl

1. Lipsa unui control eficient
asupra costurilor gi/sau a
calitétii produsului.

2, Sciparea de sub control a
stocurilor.

3. Comercializarea sub nivelul
costurilor efective.

- 4, Relatiile improprii cu
clientela si furnizorii.

5. Conflictul deschis cu opinia
publici.

. 6. Deﬁciente ale factorilor de
conducere in sfera deciziilor sau
a implementirii acestora.

7. Politica de personal
neadecvatd sub raportul
functiilor motrice gi al talentului
profesional.

8. Orgoliul, ca frini in acumularea de cunogtinte profesmnale

9. Lacunele in cunoagterea legislatiei.

10. Politica de asiguriri neadecvati.

11. Mimetismul §i indolenta profesionald.

12. Atitudinea defectuoasi in relatiile cu concurenta.

13. Lipsa de previziune asupra evolutiilor de pe piati.

14. Criza de lichiditii. '

15. Dezvoltarea activitifilor firi o corelare exactd cu gradul de capitalizare a profiturilor.
16. Creditele neeconomicoase san orientate defectuos.

17. Ignorarea situatiei financiare curente pe baza activititilor in derulare.

18. Pierderea controlului asupra debitorilor.

19. Contabilitated gregiti, care determind o informare eronatéi asupra realitifii.

20, Pierderea controlului datoriti presiunii creditorilor.

Prof. dr. Dan D. Volculescu
din lucrarea “Praxiologia afacerilor in societatea umanisti”,
in curs depreglmhﬁdznnlqtact,Bmumqu
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Calitatile individuale
ale anai ban atreprenor

1. Creativ (inventeazi, creeazi sisteme, scheme)
2. Energic (este activ, munceste, gﬁndeste),‘
3. Curajos in actiune (incearci lucruri noi)
4. Imaginativ (este in permanent in ciutare de noi actiuni)
5. Vizionar (prevede, isi asumi riscuri antecalculate)
6. Independent (nu actioneazi la ordin)
7. Praxiolog (intr3 in detalii, pentru ca lucrurile si fie cit mai bme ficute 51 eficienta
actiunilor si fie maximi)
8. Hotirit (stie ce, cind §i cum si obfini ce are nevoie)
9. Tenace (are tirie de caracter gi lupti pani la victorie)
0. Organizat (se organizeaz} singur, iar pentru activititi complexe, gtie si delege)
11. Aplomb (siguranti de sine, indrizneald, cutezanii)
12. Persuasiv (cu putere de convingere a altora asupra propriilor opinii)

Intrebdri pentra verificarea
Iomlltu;n clientalai

1. De ce cumpdrali aceastd marci de produs?
2. De regul4, cumpirati aceasti marci?
3. Cine considerafi c4 sunt concuren(ii nostri directi?

4. Dac nu gisifi produsul nostru, ce produs similar afi cump#ra?

5. A{i incercat altd marci, in locul acestui produs?

6. Ce vi place cel mai mult la produsul nostru?

7. Ce giisifi superior la produsele similare? .

8. Daci competitorul nostru principal vi acordi un rabat la pret, sunteti dispus s renuntati
la produsul nostru?

9. Care ar fi cuantumul acestui rabat? "

nivers
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ALGORITMUL PRODUCERII IDEILOR
(dupi Alex. Osborne)

A. Determinarea faptelor:

a. definirea §i identificarea problemei;

b. pregitirea, colectarea §i analiza datelor semnificative (toate informatiile necesare
trebuie si fie disponibile).

B. Gdsirea ideii:

a. producerea ideii - tentative de gisire a unor piste posibile;

b. dezvoltarea ideii - alegerea unora din ideile gisite, prelucrarea, combinarea sau
completarea cu alte idei.

C. Gdsirea solufiei:
a. evaluarea, verificarea solutiilor posibile;
b. adaptaréa, aplicarea solutiei adoptate;

Evaluarea ideilor presupune examinarea fiecidreia, in colectivul de lucru, detaliat
pentru a determina dac# ar conduce la rezultate mai bune in cazul valorific#rii in
practici.

Alex. Osborne enunii §i cele doui principii fundamcntale a céror aplicare deliberati
mireste cantitatea de idei care se pot emite:

1. Améinarea judecitii. Se poate obtine un numir dublu de idei bune (in acelasgi
interval de timp) dac3 se amdnd emiterea unei judeciti asupra unei probleme pand dupi
intocmirea unei liste care include toate solutiile posibile elaborate.

2. Cantitatea nagte calitate. Cu cit
numirul ideilor expuse este mai mare, cu
atit cregte posibilitatea ajungerii la o
solutie potential-optimi.

Pentru reugita acestor principii, mem-
brilor echipei trebuie si li se creeze de
ciitre conducitor sentimentul ci sunt impli-
cafi in sarcindl; daci acegtia pistreazi o re-
zervd, de arice fel, gradul lor de
bunzivoin{i pentru a coopera se va diminua.
De reguli, cu cit sunt mai implicati in
problemi, cu atit entuziasmul, sprijinul gi
sansele de reusitd, de colaborare eficientd_
sunt mai mari. Apoi, fiecirui membru al
echipei trebuie si i se solicite (si i se per-
mitd sd-gi spund) pirerea, fird a fi
influentat in emiterea ei. Este surprinzitor
cit de mulfi specialigti nu dau randament in
echipi datoriti abordirilor firi tact, dar
totusi, bine intentionate.

| { niver
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“Aceste calitifi nu pot fi dezvoltate dac nu
existd din start. Trebuie o bazd de pornire.”
Ericsson

1. Capacitdfi intelectuale; dovedifi suplete
& minfii §i vivacitate intelectuald pentru a iden-
tifica problemele, pietele §i clientii, ca §i pentru
a reuni §i selectiona informatiile pertinente.
Analizati rational situatiile ficind apel la
intreaga creativitate de care dispunefi.

2. Respectul de sine: cunoagterea propriei
dv. persoane trebuie si fie aprofundatil §i rea-
listd. Fifi echilibrat, aveti incredere in dv. S#
gtiti ceea ce vrefi. Manifestati colaborare gi
flexibilitate. ‘

3. Deschidere spre ceilalfi: aritafi interes gi
respect sincer pentru parteneri §i acordati-le
maximum de incredere. Trebuie s# gtifi sd

»'9!!V;:F‘v
% - .

o

comunicai gi sd avei vointa §i capacitatea de a
lucra in echipi.

4. Perspectiva: reprezinti facultatea de a
stipani situatia in intregul sidu, concentrén-
du-vi asupra esentialului. Aceasta inseamni ci
trebuie si fifi capabil s# analiza{i lucrurile dup¥
diferite puncte de vedere, intr-o manier#
analitici, dar §i sintetici.

5. Obiective gi rezultate; ce doriti si
inteprindefi §i ce ve{i obfine. Numai inifiativele
luate v pot conduce la obtinerea unor rezul-
tate. Aceasta presupune un spirit dezvoltat de a
intreprinde §i o mare perseverenti, a sti si iei
decizii In consecinfd, a-{i asuma responsabili-
tatea, chiar gi in situafii care comporti risc §i
incertitudine. Obiectivele trebuie si fie
ambitioase, dar si realiste.

{tinivers
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INGENIOZITATEA

condifie a saccesalal In afacerl

u prilejul unei anchete socio-

economice cu tema “$tiinga §i

rta afacerilor”, ne-am pus

proble ci oamenii de afaceri roméni

dispun de ingeniozitate, pe care am consi-.

derat-o sinonimi cu spiritul inventiv, age-

rimea mintii, indeménarea sau dibicia de a
conduce §i organiza o afacere.

Cei 23 de subiecti intervievati, selectati
de la firme de stat i particulare, din cele
mai diverse domenii ale afacerilor gi-au
exprimat opinia fati de o serie de indicatori
ai ingeniozititii, considerati de noi cheia
de bolti a succesului in afaceri.

Majoritatea subieciilor investigali sunt
preocupati s reinvesteas3 profitul obtinut:
in totalitate, 58 la sutd §i partial, 42 la suti.
Faptul ci nimeni nu se teme si rein-
vesteascd denotd cd oamenii de afaceri
investiga(i au curajul de a risca. Spunem
aceasta intrucidt, in contextul anchetei, ei
au specificat numeroase dificultiti §i mai
multi factori de risc existenti in lumea
afacerilor. TotodatX, aproape toti igi propun
sd-§i extindd afacerile in urmitoarea
perioadi de timp, fiind convingi ci factorii
reugitei lor in afaceri {in in actuala etapi de
competenta §i calitijile proprii. Astfel, fac-
torul care a inregistrat numirul cel mai
mare de optiuni este “curajul de a risca”
sustinut de “credinta ci poti cdstiga”.
Ceilalti factori mentionati sunt, in ordinea
descresciitoare a preferintelor:

- informatiile utile §i prompte (103 p);

- parteneri eficienti (92 p);

- cadru legislativ stimulativ (95 p);

- capital suficient (87 p);
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- sprijin din partea familiei (78 p);

- consilieri valorogi (68 p);

Se observi alternanta factorilor care {in
de personalitatea §i ingeniozitatea omului
de afaceri, cu factori de naturd obiectivi.
De o mare importan{i pentru succesul
afacerii sunt, in opinia subiectilor,
cunogtintele omului de afaceri, pregitirea
lui profesionald. Aceastd pregitire trebuie
si fie complexi, si cuprindi cunogtinte
economice (marketing, macro §i micro
economie, contabilitate), manageriale, le-
gislative, de limbi striine, informatici,
relatii publice §i, nu in ultimul rind,
psihosociologice.

Cunogtintele de management sunt
necesare nu numai celui care conduce o
afacere, ci gi fiecirui om implicat intr-o
afacere. Pentru o buni pregitire in ma-
nagement, se preconizeazi sisteme de
invitimint i perfectionare continui, de
instruire pe grupe interdisciplinare, care 53
poati permite schimbiri in strategia afa-
cerii. In afari de cunogtintele de manage-
ment, cel care conduce o afacere trebuie si
aibi capacitatea de a sintetiza §i analiza
informatiile, precum §i de a prevede mersul
afacerii, de a lua decizii in consecin(i.

Pe lingi o inalti pregitire profesionald
in specijalitate §i in management, succesul
depinde §i de calititile personale ale omu-
lui de afaceri. Subiectii au consemnat
asemenea calititi, acorddndu-le, in funcgie
de experienta proprie, 0 importan{d mai
mare unora dintre ele. Pe primul loc se
situeazi tenacitatea gi perseverenta, consi-
derindu-se ci, in acest sens, indivizii 1gi
asumi §i riscurile §i nereugitele. Ca un
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reflex al mediului economic §i social,
subiectii au accentuat nevoia de cinste §i
corectitudine, precum §i de respectare a
legalititii.

Cele mai multe dintre caliti{i vizeazil
relatiile de colaborare cu ceilalti: altruism,
flexibilitate, comunicabilitate, seriozitate,
adaptabilitate, carismi. Multe succese se
datoreazi insd capacititilor intelectuale ale
omului de afaceri: inteligenta, puterea de
concentrare, spiritul analitic, creativitatea.

Calititile omului de afaceri 1§i pun
amprenta si pe relatiile cu subordonatii, dar
§i cu concurentii. Subiectii intervievati
declari ci se inteleg foarte bine (25 la suti)
si bine (75 la sutd) cu oamenii din subor-

dinea lor. In relatiile cy oamenii din colec- -

tiv, ei se conduc dupd anumite principii,
care {in de valori precum:competents, echi-
tate, armonie, coeziure, confunicare, lega-
litate §i stimulare. Ca atare, s-au mentionat:

“aprecierea profesionalismului”; “culti-

varea lucrului bine ficut”; “tratarea egald a
oamenilor §i respectarea efortului lor”;
“stimularea participirii §i motivarea efortu-
lui”; “respectarea drepturilor contrac-
spiritul de echipi”; “cointeresarea

v, W

tuale™;
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materiald pentru cei mai preocupati”.

Dupi alte principii se regleazi i
relatiile cu concurenta. In conturarea unor
modele, subiectii s-au axat pe valorile:
loialitate, corectitudine, deschidere, respect
reciproc, perspectiva colaboririi. Subiectii
considerd cd in lumea afacerilor “este loc
pentru toti”; “uneori este posibili §i cola-
borarea in conditii de fair play”; “con-
fruntarea trebuie si se producd in limitele
permise de etica relatiilor inter-umane”.

Desigur, ingeniozitatea in afaceri este
dependenti §i de calitatea colaboratorilor.
Fiecare om de afaceri este preocupat si
aibd colaboratori pregititi, cinstiti,
devotati. Numai astfe] el are incredere si le
transfere o parte din autoritatea lui. Un cri-
teriu de apreciere a colaboratorilor a fost
atagamentul fatd de colectivul in care
lucreazi i interesul pentru domeniul afa-
cerilor. Acest atagament este determinat
insd de modul cum percep oamenii grija §i
atentia acordati problemelor lor. Oamenii
de afaceri investigai sunt preocupati in
mod diferentiat de problemele personale
ale subalternilor. Unii sunt congtienti ci
“oamenii mulfumifi lncreazid mai bine” §i,
ca urmare, le acordi o mare atentie. La
managerii deschigi, interesati de pro-
blemele colaboratorilor, “se apeleazd fird
retinere”. '

Sunt §i cazuri in care oamenii de afaceri
nu pot sau nu vor si se aplece spre pro-
blemele celorlalti. Aceasta este, dupi opinia
noastrd, o eroare, care va influenta relatiile
interumane §i, implicit, succesul afacerii.
De altfel, subiectii s-au referit, in mod
expres la gregelile pe care trebuie s3 le evite
un om de afaceri. Intre ele figureazi, pe
lAng3 dezinteresul pentru problemele cola-
boratorilor §i alte erori care {in de:

- mentalitatea omului de afaceri: “prie-
tenii nu pot deveni parteneri de afaceri”;
“s3 nu te bazezi pe succesele anterioare”;
“s3 nu te supraestimezi’’;

- cofiduita (comportamentul) omului de
afaceri: “incredere prea mare in subal-
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terni”; “a actiona dupi ce gindesti”;

- defecte personale: “lenevie”; “spirit
impriigtiat”; “risipire in lucruri mirunte”;

- pregitirea inadecvati: “lipsa planului
afacerii”; alegerea la intimplare a partene-
rilor”; “ignorarea informirii permanente”;

- alte cerin{e pentru obfinerea succesu-
lui: “eliminarea sentimentalismului”; “s3
nu cedezi la primele insuccese”.

* Evitind asemenea erori, oamenii de
afaceri sporesc gansele supravietuirii firmei
lor in contextul concurentei economice.
Subiectii au mentionat mai mul{i factori
care asigurd gansele mentinerii §i afirmrii
in lumea afacerilor. Factori cum sunt cei
legati de calitate, flexibilitate, legalitate,
performantd, asigurd supravietuirea
agentilor economici aflati in competitie cu
divergi concurenti. Dupi opinia subiectilor,
o conditie a supraviefuirii este viziunea
anticipativi legati de evolutia afacerii gi, in
aceeagi misurd, perseverenta in gisirea
solutiilor celor mai eficiente. Pentru a-gi
spori permanent cifra afacerilor, orice
agent economic¢ este preocupat de calitatea
produselor §i de diminuarea cheltuielilor.
El i§i propune diversificarea gamei de
activitdfi §i mentinerea firmei sale la
parametrii preconizati. Pentru a supraviefui
concurentei, firma trebuie si fie competi-
tivd, si focalizeze energiile §i capacitiifile
specialigtilor ei, si se dezvolte. Managerii
trebuie si simtd pulsul afacerii, si fie in
contact permanent cu partenerii, si urmi-
reasci reactia concurentilor, si studieze
clientela. |

A avea succes in afaceri inseamni a
realiza asocieri inteligente, inseamni
capacitatea de a anticipa si a evalua gansele
de schimbare. A supravietui in afaceri
inseamni a-ti demonstra ingeniozitatea.

Subiectii au fost solicitati si
mentioneze ce infeleg ei prin ingeniozitate
in afaceri. Diversele idei exprimate au fost
in misuri si defineasc o anumiti mentali-

.
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tate specifici zilelor noastre. Unii au con- "
semnat succint: “ingeniozitate = investitie,
cheltuieli, profit”. Altii au detaliat diverse-
le componente ale ingenioziti{ii cum sunt:

- capacitatea de a fixa obiective
rationale pe diverse orizonturi de timp;

- iscusin{a de a alege un anumit tip de
afaceri potrivit propriilor aptitudini;

- dibiicia de a se adapta cerintelor pietei
§i a péstra 0 anumitd misuri in riscurile pe
care {i le asumi;

- ugurinta de a stabili relafii de comuni-
care cu altii i a le fructifica in avantajul
afacerii proprii;

- inteligents si 1nvent1v1tate in gisirea
solugiilor;

- curajul de a risca;

- flerul de a opta pentru cele mai avan-
tajoase oferte. -

Ingeniozitatea 1i ajutd pe oamenii de
afaceri si faci fatd firmelor concurente,
facilitdnd solutii imprevizibile, fiind cu un
pas Tnaintea acestora.

Managerii ingeniogi adoptd un stil de
munci original §i stimuleazi energiile cre-
ative din colectiv. Ei 1§i pun in valoare cu
multd artd caliti{ile personale si calititile

subalternilor lor.

Sintetizind ideile expuse mai sus,
putem afirma c3 ingeniozitatea omului de
afaceri se manifesti cu prioritate in:

- fundamentarea stratcgulor de dez-
voltare;

- politica de cooperare cu partenerii;

- managementul inovirii §i stimularea
inventiviti{ii colectivului;

- activitatea de marl.ceting;

- managementul resurselor umane;

Supraviefuind cu ingeniozitate con-
curentei $i dificultitilor, oamenii de afaceri
trebuie sid punid in evidentd valoarea celei
mai de pret avutii - inventivitatea spiritului
uman.

Maria Moldoveanu
Emilian M. Dobrescu
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Intrebdri m'n;iulc pentra cel care
lanseazd o afacere 3

1. Avetl surse reale pentru procurarea capitalulul necesar?

2. Posedati un spativ pentru desf&surarea activitdtilor respective?
3. Aveti certitudinea aproviziondrii corespunz&toare cv resurse
' materiale?

4, Ce noutditi oferiti pentrv a putea trezi interesul clientilor?
5. Ayl identificat piata pe care atl putea p&trunde pentru a vé oferl
bunvrile sau serviciile propuse?
6. Cat de mare si puternicd este concurenta si de ce mijloace dispuneti
pentru a o depési? '
. 1. Cand veti efectua primele pl&ti? Dar primele incas&ri?
8. Ce venituri brute credeti c& veti obtine in primul an?

9. Cand, cum 5l unde urma&riti s& va diversificati afacerea?

'pﬁUMuL-CELv*M’Al'scum' CATRE INFORMATIE |

RADIO ZAELTA 93 S F M

0 GAMA COMPLETA DE SERVICI PR@M@]'IONALE
; - (01) 631 73 89 *** FAX (01) 311 34 32

ANTA BRASOV.* GALATI* BuzAu AW, VALCEA * ORAD

Ged e

o e i e —— P T e r—— ——
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TRASATURE IMPORTANTE
. ALB UNUT MANAGER

: (dupd William H. Newman,
! : g editor - Managers for the year 2000,
' Prentice-Hall Inc., Englewood Cliffs,
g New Jersey, 1978)

1. Caracterut liderul trebuie si aibj caracter gi si fie integru, astfel ca camenii cu
care lucreazi si aibi incredere in el. ‘

2. Initiativa liderul este o persoani care are inifiativa. El este cel care vine cu idei
noi §i care igi asuma atit riscurile cit §i §ansele unui succes.

3. Devotamentufatd de subaltemi - liderul crede in salariatii s#i (din subordinea
sa), le ascultd problemele §i ii ajutd si se dezvolte gi si se afirme; aceasta necesiti ca li-
derul s# aibd incredere in sine §i modestie. i

4. Inteligenta liderul trebuie s# aibj capacitatea de a gindi la un nivel inalt de com-
petentsi; complexitatea sarcinilor sale fi cere si faci analize profunde §i rapide, si se
adapteze rapid i profitabil la orice situatie care apare.

5. Receptivitatea gi percepm{enomenelor din jurul s3u - liderul trebuie s# fie
congtient de tot ceea ce se intAmpla in jurul s¥u, si poatd evalua semnificatia tuturor aces-
tor schimbiri, ‘

6. Previziunea §i intuitia liderul trebuie sX aibi o imagine asupra viitorului,
asupra posibilit#tilor care-l pot afecta.

7. Déschiderea intelectual si flexibilitateg liderul trebuie 3 fie receptiv la
ideile gi faptele noi, si fie flexibil, fird a fi labil.

8. Putel-ea de convlngere liderul trebuie si fie clar in argumentarc, si comunice
cu oamenii §i s# incerce si-i convingi.

: TRASATURI SUPLIMENTARE:
a. gindire strategici, conceptuali;

b. capacitatea de a dialoga;
t c. capacitatea de a influenta.
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PLANUL UNEI AFACER

PC scur<

A. Definitie:

Planul de afaceri stabileste in mod precis care este obiectivul §i cum trebuie atins.
El reprezinti elementul de bazi, documentul de lucru, (...) prezinti experienta dv.
manageriald, logica in afaceri, integritatea fiscald §i cunostintele dv. despre produs.
(Carlton Helming, fondator al “Helming & Co,CPA’s and Small Business)

B.. Continut:

L. Date generale despre firmd: adresd, nr. telefon, fax, nr. cont, actionari, conducere,
realiziri importante;

11. Prezentarea pe scurt a afacerii: in ce consti - obiective, avantaje, cum poate fi
realizatd, cu ce eforturi materiale, fmanc:are, umane; capitalul de pornire necesar;

cigtigul potential;

" 1II. Disponibilititile de realizare: planul de aprovizionare, de productie, personalul
necesar; prezentarea tehnici a produsului (serviciului) respectiv;

IV. Modul de vanzare: politica de

>turi, tactici de vanzare, strategia de
wmuarketing si publicitate; relatiile cu
clientii §i concurenta;

V. Modul de conducere: manage-
mentul afacerii; informatiile financi-
are, capitalizare, dividende; activitatea
de cercetare-dezvoltare;

C. Realizare obligatorie in doui-

trei variante de probabilitate,
- potentiale.

In anexe se pot prezenta: tehnolo-
gia de fabricatie (grafic), liste de
preturi pentru materii prime, materiale,
energie, resurse umane, lista echipa-
mentelor necesare, costul de fabricatie
pe produs etc.

i
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- Oslelds
om dle affyses

ot

itmul cotidian impune fiecdrui
]R:)m de afaceri un anumit mod de
gindi, de a actiona. Unii se

griibesc, sunt dinamici, ziua li se pare prea
scurti pentru cite au de ficut; al{ii dim-
potrivi! Atit unii, cit si ceilalti, au micile
lor slibiciuni, care, treptat, se contabi-

lizeazX negativ in bilan{ul activiti{ilor coti-

diene.

Vi oferim posibilitatea ca, riispunzand
sincer la aceste intrebiri, prin “Da” sau
“Nu”, s3 vii descoperiti pe dv. ingivd mai
bine!

1. Vi place si vi desfisurati activitatea
intr-o ambian(3 foarte calmi?

2. Preferatic expectativa in loc de a
acfiona atunci cind sunte{i sigur de reugiti?

3. Agreati deplasirile in interes de ser-
viciu?

4. Sunteti preocupat de stabilirea de noi
contacte umane?

5. Sunteti adeptul aserfiunii: “Cine
vorbegte repede este §i convingitor”?

6. Considerafi cd aveli sanse mai mari
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de reugitd daci facefi “prima mutare”?

7. Incepeti deseori un lucru cu gindul ci
nu il ve{i putea finaliza?

8. Considerati ci este suficient s figi
perseverent pentru a avea reugite?

9. Refuzali constant un dinen de afaceri
pentru a vi afla in compania familiei?

10. Sunte{i adesea tentat si vi bazati
doar pe fler pentru a incheia o afacere?

11. Obignuiti s luati decizii chiar daci
sunteli obosit, pentru a evita aglomerarea
problemelor?

12, Munciti cu plicere §i cu surdsul pe
buze chiar gi-in situatii neplicute? *

13. Vi organizafi programul astel incit
fiecare zi si aducid ceva nou si profitabil in

~existenta dv.?
/

14. Vi preocupali de imaginea pe care o
aveti in cercul dv. de afaceri?

15. Detineti informatii aminuntite
despre concurentii dv.?

16. Aminati adesea rezolvarea pro-
blemelor doar pentru ci sunt neplicute?

17. Obignuiti ca dupd un succes si vi
culcati pe laurii gloriei?

Rezultate:

Cel mai indicat rispuns primegte trei
puncte, iar cel mai putin indicat un punct.
Acordati-vd cite trei puncte pentru fiecare
rispuns “Da”la intrebirile: 3, 4, 6, 12, 13,
14, 15 si pentru fiecare rispuns “Nu” la
intrebirile: 1, 2,5, 7, 8, 9, 10, 11, 16, 17.

Pentru fiecare rispuns “Da” Ia
intrebdrile: 1, 2, 5, 7, 8, 9, 10, 11, 16, 17,
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acordati-va céte un punct, la fel §i pentru
fiecare rdspuns “Nu” la intrebirile: 3, 4, 6,
12, 13, 14, 15.

Interpretarea rezultatelor:

Daci ati obtinut intre:

17-25 puncte.Sunte(i un tip contempla-
tiv cdruia actiunea nu-i oferd prea multe
satisfaciii, aveti tendinte conservatoare,
suntet{i prea cumpitat, de multe ori
aménind ce aveli de rezolvat. Chiar daci
nu vi place s3 vi aflaji in miezul pro-
blemelor, nu vi ingrijorati, dispuneti cu
siguran{i de suficiente caliti{i pentru a vi
afirma.

26-34 puncte.De ce nu vd puneti in
valoare? V-ati pistrat de prea multe ori in
expectativd, iar viata v-a demonstrat in

nenumirate randuri ci succesul ar fi fost de
partea dv. daci ati fi avut indrizneala
acfiunii. Suntefi agadar,, o persoani
rafionald, activd, dar care nu se mobilizeazi
total pentru planurile sale.

35.43 puncte, Dumneavoastrd care
simfifi “pulsul” evenimentelor, daci nu
v-ati apucat deja de afaceri, nu mai stati
pe ginduri, este timpul s3 vi valorificati
dinamismul, initiativa §i sim{ul practic.

44-51 puncte. Vi felicitdm pentru
punctajul obfinut! Sunte{i persoana pe care
oricine gi-ar dori-o ca partener de afaceri.
Cu discerniméntul, intuitia §i puterea de
analizi de care dati dovadi puteti repurta
succesul dorit.

Psihosociologi
Dana Gugu i Catalin Balan

posibil.

Murphuy si... afacerile

¢ Legea lui Schiffman: Nimic nu se intampla pana cand nu se cumpara ceva.

¢ |poteza lui Ibrahim: Cu cat un obiect este mai inutil, cu atat trebuie sa apelam
mai mult la sentimentele cumparatorului pentru a-| vinde.

¢ Legea lui Malek: Orice idee simpla trebuie exprimata in cel mai complicat mod

* Legea lui Potter: Cantitatea de informatii receptate despre un produs, este
invers proportionald cu utilitatea produsului respectiv.

» |[poteza lui Hilaire: Daca va atrageti clientii cu ajutorul preturilor sc&zute,
atunci i veti pierde din aceeasi cauza - se va gasi intotdeauna o firma care sa ofere

un pref mai scazut.
valoarea lor.

damental.

¢ Conceptia lui Murphy despre valoare: Lucrurile se distrug proporfional cu
* Legea intai a lui Scott: Dupa ce am terminat lucrul, descoperim o eroare fun-
» Legea a doua a lui Scott: Daca se descopera o eroare intr-o afacere gi se

remediaza la timp, vom observa ca inainte de remediere a fost bine. ;
» Legea lui Gumperson: Probabilitatea de realizare a unei tranzactii financiare

este invers proportionala cu oportunitatea de realizare a acesteia.
« Legea lul Puder: Ce incepe bine, se termind réu. Ce incepe rau, se termind i

mai rau.

* Teorema lui Stockmayer: O afacere ugoara este in realitate grea. Cea care

incepe rau se termina i mai rau.

—_————————=
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Afacerile,

factor dE STRES?!

onceptul cie stres, introdus de H. Selye in limbajul de specialitate, a fost
preluat rapid i in limbajul comun, desemnénd starea de tensiune a fntre-
gului organism (atit compartimentul somatic cét si cel psihic), apéiruti in
cadrul dezechilibrului marcat fntre selicitirile mediului §i posibilititile organismului.

§i astfel, ajungem si ne intrebdm daci “profesia te ucide sau te implinegte?” (Brad
Thorp) sau “banii te ucid sau te fac fericit?”. :

Torentul informational, dorinta i nevoia de succes in afaceri, de a cégtiga bani si
suprematie supun organismul la mari eforturi de adaptare in care limitele sunt
frecvent depigite, ducind la stresul suprasolicitirii. Timpul nu mai ajunge; ndptile
sunt “albe” de ginduri, de cifre, de personaje si intalniri; cei din jur sunt neglijati;
- puterea de concentrare §i forta energeticii slibesc; apar nelinigtea §i oboseala.

Folosind urmitorul chestionar vii puteti evalua reactiile la stres si {inind seama de
rezultatele obtinute veti putea adopta o nouii pozitie fati de solicitiirile la care sunteti
supus zilnic:

1. Vi trezifi greu dimineata? 6. Vi se intdmplid sd aveli transpiratii
Da. / Nu. reci?
Da. / Nu.
2. Privindu-vi in oglind4, observati un :
chip incruntat, érispat? 7. Suferi{i de dureri de cap?
Da. / Nu. Da. / Nu.
3. Obositi repede dupi activititi 8. Vi wemurd miinile in mod vizibil?
obignuite? Da. / Nu.
Da. / Nu.

; ‘9. Consumati.in exces cafea, tutun sau
4. Vi se intdmpli si aveti palpitatii car- alcool?

diace? - Da./Nu.
Da. / Nu.
: 10. Vi se intAmpla si nu dom'up noaptea
5. Aveti dificultiti respiratorii? din pricina grijilor?
Da. / Nu. Da. / Nu.
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11. Vi infuriati ugor?
Da. / Nu.

12. Sunteti agitat cind agteptati mai
mult ceva sau pe cineva? g

Da. / Nu.

13. Aveti ribdare si va ascultati inter-
locutorul péni la capit? '
Da. / Nu.

14. Vi simtiti incapabil s3 luafi singur
.‘decizii?,
Da. / Nu.
- 15. Vi simlii izolat, indepirtat de fami-

lie si prieteni?
-+ Da./Nu.

16. Vi faceti permanent griji pentru
chestiuni privind banii?

Da. / Nu.

17. Esgecurile in afaceri vi descurajeazi
si vil demobilizeazi?
, ‘Da. / Nu.

18. in timpul week-end-ului vi
deconectati de problemele siptimanii?
' Da. / Nu.

19. Priviti cu team3 ziua de miine?
Da. / Nu.

Rezultate: .

Se acordi cite un punct pentru fiecare
rdspuns afirmativ. Daci numirul rispun-
surilor afirmative este cuprins intre:

0-6 puncte: reactionati normal la stres,
iar rezistenta dv. pare si fie relativ buni;
echilibrul psiho-fizic inci se mentine la
nivelul normalititii; suntefi stipan pe
reactiile emotionale §i v controlati bine-
reactiile corporale; sunteti flexibil gi vi
adaptati usor la schimbiri, depdsind cu
ugurintd dificultitile.

7-13 puncte: suntefi depisit de anumite
situatii dar totusi faceti eforturi de a le face
fad. Vi aflagi intr-o “crizd medie de viati”,
stipanindu-vi la limiti reactiile emotionale.
Sunteti capabil sd stabilifi un “echilibru in
dezechilibru”. Schimbirile majore vi
dezorienteazad dar sunte{i capabil de a le
face fati. Luati viata ca pe o lupti, insi,
atentie, riscafi si fiti invins!'

14-19 puncte: indici o discrepanti
serioasd intre solicitiri gi capacititile per-
sonale. VA aflati intr-o “crizi majori de
viald”. Sunte{i un hipersensibil fa{i de
evenimentele din jurul dv. sau o persoani
rigidd care nu agreazd schimbirile.
Organismul se afld intr-un dezechilibru
serios, fapt pentru care sunteti extrem de
anxios. Controlati-vd mai atent reactiile. Ar
fi in folosul dv. si consultati un medic §i un
psiholog. Formulati-vd deprinderi noi,
impuneti-vi o disciplini a somnului §i
bucurati-vi din plin de vacante §i week-
end-uri. '

C. Anisescu

U nivers
sycho

42




in afaceri,
si corpul
“vorbegte™!

e cele mai multe ori, pentru a
]Dcomunica un mesaj emotional
ciitre lumea exterioard, corpul isi

folosegte propriul limbaj, un intreg univer
de gesturi §i expresii. ;

Un pas important in educarea §i
imbunititirea “limbajului” corpului este
analiza propriilor obiceiuri cu maximum de
obiectivitate. 3

In lumea afacerilor nu este ugor si se
stipineasci secretele comunicirii nonver-
bale, care pot avea o importan{3 mult mai
mare decit se crede in finalizarea unei tran-
zactii. Ce “trucuri” poate folosi omul de
afaceri pentru a deveni convingitor §i
victorios?

O migcare a pleoapelor, a sprincenelor
sau un freamit al buzelor pot transmite la
fel de mult ca §i un mesaj verbal.
Businessman-ul trebuie s3-gi dezvolte, §i
mai ales si-gi controleze, setul de simboluri
§i migcdri stilizate ale unor pir(i ale
corpului siu: '

« Clitinarea capului, inso{iti de un
zimbet, poate incuraja partenerul in a-gi
continua discursul gi a-l1 angaja cu interes.

» Privindu-vi partenerul drept in ochi,
vefi constata reacfia pupilelor: dilatarea lor
este semnul interesului pentru problema
discutatii, dar poate fi §i semnul anxietd{ii i
nelinigtii. Privirea in jos este tot una cu a-l
exclude pe partener din conversatie.

* Daci partenerul igi va relaxa corpul,
depirtindu-gi picioarele, se poate mari
pretul sau se poate obtine o aminare sau un
imprumut. Daci migcirile sunt mai saca-
date, mai putin ample, iar brafele
incrucigate pe piept, negociatorul este
mul{umit de pref, sovdie-sau amind un
rispuns ferm, aflindu-se pe o pozitie
inferioari. '

* Miinile impreunate sub birbie sau
sprijinind fruntea, iar spatele care se rela-
xeazi pe spitarul scaunului, depértindu-gi
corpul de birou - indici superioritatea, aro-
ganta si dificultatea comunicArii.

* Ridicarea unei sprancene este semnul
neincrederii, iar cind aceastd migcare se
repet putem anticipa un rispuns negativ.

» Fringerea degetelor semnifici nerib-
darea sau nelinigtea. ’ ‘

* Obiceiul de a freca nasul cu degetul
aridtitor poate fi interpretat ca semn al
ostilitiiii sau negirii.

* Dacii dominati partenerul in indl{ime,
veti avea mai mult succes §i incredere
aplecandu-vd §i corpul in momentul in
care-i stringe{i mina.

Tindnd seama de aceste observatii,
incercati s le aplicafi, si le stipiniti, si le
modelati si atunci veti fi favingdtorul!

Psihosociolog Cristina Anisescu
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Lumina din noapte

Cu citeva luni inainte de revolutia din
1989, companiile chimice slovace au venit la
Vladimir Nosko cu o importanti solicitare.
Poate profesorul, specialist in electromagne-
tic al Universititii din Bratislava, va reusi si
ghseascd o cale de localizare a scurgerilor de
api reziduali din bazine.

“M-am trezit intr-o noapte §i am vizut
lumina lunii strilucind prin fereastra dormi-
torului meu”, spune omul de gtiin{A in varstd
de 36 ani. “Am privit lumina trecind prin
geam gi dintr-o dat¥ am realizat ci existd o
cale pentru a depista scurgerile de lichid prin
membran, gi anume, electricitatea.”

Apoi, Vladimir Nosko §i un grup de co-
legi au format o companie, dezvoltand un sis-
tem computerizat electric de cabluri §i sen-
zori, capabil de a identifica chiar gi cele mai
fine scurgeri de lichide.

Aplicatiile sistemului Sensor sunt
numeroase: rezervoare, conducte de petrol,
rezervoare de api menajeri. Sistemul instalat
in timpul constructiei costi circa 3 dolari/mp
§i poate detecta infiltririle pentru un timp
indelungat; compania a proiectat gi un sistem
mobil pentru infiltririle care pot apirea in
locuri gata amenajate.

'La sfargitul anului trecut, sistemul Sensor
. " era instalat in Slovacia, Frantia, Belgia,

- Germania. Au fost solicitate, de asemenea,
comenzi din Japonia, Arabia Sauditi gi
China.

“Lista lui Schindler”
I-a facut celebru
Concediat din postul de primvice-

pregedinte al TV, dupd ce candidatul la
presedintia Poloniei pe care l-a sustinut, a

pierdut, Lew Rywin gi-a conceput propria

companie de film - Heritage Films. Licentiat
al Universititii Vargovia in literatur rusi si
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Profiluri de leaderi st-europeni

americani, fost responsabil cu public rela-
tions al agentiei de presd guvernamentale,
avénd 200 de ore la productii TV poloneze i
internationale, in varstd de 49 ani, Lew
Rywin dobindise o deosebit} experientsi ca
producitor de film lucrind la serialele
“Vantul réizboiului”, “Rizboi §i Amintire”,
precum gi pentru doi regizori de exceptie
Agnieszka Holland in filmul “Europa,
Europa” (o poveste al celui de-al doilea
rizboi mondial) g§i Andrzej Wajda in filmul
“Kozczuk”.

In 1991 este contactat de Steven Spielberg
pentru productia filmului “Lista lui
Schindler”. Au urmat 12 luni de pregitiri.
Spielberg a ajuns in Polonia doar cu o
sdptimand inaintea inceperii filmirilor, dar
productia a mers bine, terminindu-se inaintea
datei stabilite gi cu economii.

“De la un producitor mic, am cagtigat
statutul unui producitor international, demn
de incredere.”, observi Lew Rywin prozaic.
“Mulfumesc «Listei lui Schindler» gi celor
care au bitut la uga companiei mele Heritage
Films.”

De la Alpha
la Omega

Pentru Mikhail Fridman, presedintele
Alpha Group, viteza, flexibilitatea gi bunul
simt au fost cheia succesului in afaceri. Alpha
Group este o asociatie implicati in multe, de
la spilatul geamurilor la comercializarea de
parfumuri. La vérsta de 30 de ani, Mikhail
Fridman i§i construiegte compania cu un grup
de prieteni cu care a studiat la “Institutul pen-
tru Oteluri §i Aliaje” din Moscova. Compania
debuteazi in 1988, in faza de inceput a peres-

troik3i, cdnd erau ing#duite primele afaceri

private. Prima activitate desfigurati: spilarea
imenselor geamuri de la magazine gi
intreprinderi. Angajeazi repede 20 de stu-
denti dinamici, cumpir o scar} gi trimite

44




/-3
Mixsear. FrmMAN

STEPHEN .-'nm'n

muncitorii la treabd. “Am inceput si cigtigim
gi dupi aceea nu am mai putut fi opri{i”,
spune Mikhail Fridman. “Intr-o lun¥, 100 de
oameni erau angajati la spilatul geamurilor.”
Curiind s-au extins, actiondnd ca mijlocitori
intre cetiitenii care doreau si inchirieze
apartamente disponibile. Apoi an infiintat o
firm# de copiere §i multiplicare, o companie
de import Alpha Eco i chiar o banci proprie.
Azi, consortiul include si alte combinatii,
cum ar fi Alpha Capital una din cele mai
infloritoare afaceri de investitii din Rusia,
Alpha Art o galerie de artii notabild gi Alpha
Estate care a penetrat rapid pe piata afacerilor
imobiliare. - '

Un cumpiéritor - cunoscitor
Succesul omului de afaceri maghiar, sta-
bilit in SUA, Stephen Frater, se datoreazi in
mare misurd contactelor sale personale gi
cunogtintelor in domeniul finantelor. Atunci
cind trebuia si investeascd banii bine-
ficitorului siu Carlo De Benedetti, el a fost

‘Cola, McDonald's. in

intr-o situatie delicati. Dup3 o vizitd intr-o
bicinie, la Budapesta, in 1989, a considerat
oportun si se ocupe de ambalaje pentru pro-
duse alimentare: a observat cd vinzarea
brinzei nu mergea bine, pentru ci nu era
impachetati corespunzitor!

In mai putin de cinci ani, Stephen Frater a
devenit geful celui mai mare centru de amba-
laje, cu sediul la Viena. Cofinec S.A. este sin-
gurul partener in materie de ambalaje al com-
paniilor multinationale, Coca-Cola, Pepsi-
toamna lui 1989, com-
pania, care consta intr-o cameri de hotel, o
magind de scris gi un mandat de la omul de
finante italian cdruia i aparfine firma
Olivetti, gi-a propus sd identifice un sector
din industria ungard, cu potential de cregtere.
Si l-a gisit. Astizi, Cofinec S.A. este una din
primele zece companii de ambalaje din carton
din Europa.

Cornelia Rada

prezentare dupd Central European
Economic Review,

vol. 2, nr. 3, 1994

—17 e R e e
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- IDET URILE 1N
MARRBRING

J Jnvatati totul despre produsul ('sérviciul) pe care-l oferiti pe piatad
sau tranzactia pe care vreti s& o efectuati.

2.  Fiti atent la traditiile zonei unde vreti s& vindeti un produs
sau s& oferiti un serviciv.

3. Asociati-vé sau colaborati cu parteneri-locali.

4. Conformati-vé& cerintelor pietei locale
modificandu-v& produsul (serviciul) oferit,
in functie de gustul consumatorilor.

B. Alegeti-vé o marcd de fabricd a c&rei semnificatie s& fie clard
si care s& vé fie favorabild.

6. Dlntrs asertivnile urmétoare: “Acesta este produsvi(servicivl).
Cum il putem vinde?” §i
“Ce i trebuie clientului nostru incerc&m nol s&-i oferim!™
alegeti-o pe a dova.

7 Produceti si oferiti buauri si servicii de Tnaltd calitate la preturi mai
sc&zute decat cele consacrate.
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RECULE PBNTRYU SUCCESUL,
UNED INTILMIRT DE AFACER

Uneori vii puteti afla in situatia de a nu vi convinge interlocutorii de valoarea
§i adeviirul afirmatiilor dv. De aceea, vi propunem aceste reguli care sunt menite
a vi conduce pe calea succesului in afaceri.

1. Pentru fixarea primei intalniri de afaceri stirniti doar curiozitatea vuto- 1
rului partener, nu furnizati detalii!

2, Pregiitifi intélnirea astfel incit s3 oferiti o bunii imagine despre dv.!
3. Punctualitatea este ;bligatorie!

4. Dialogati cu partenerul dv. ﬁrﬁ rezerve §i prejudeciti!

5. Nu dezarmafi de la primul refuz, oferiti noi argumente!

6. Fiti sigur pe dv., afabil gi nu uitafi s zimbifi!

7. Nu vi lidsati luat prin surprindere! incercati sii anticipati reactiile
partenemlui!

8. Nuan;ap -vid intonafia vocii gi gestica, astfel fncit produsul acestor
“mobiliziiri” si fie entuziasmul.

9. Fiti comunic:itiv, dar nu vorbiti numai dv., lisati si partenerul si-si expuni
punctul siu de vedere!

10. Réispundei precis si clar la intrebirile care vi sunt adresate.

_ 11. Incheierea unei afaceri profitabile nu este intotdeauna scopul final al
intélnirii, poate fi doar inceputul unei colaboriri de durati.

 Psihosociolog Cétélin Balan
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Motivatil care pot inflaenta
demararea anel afaceri

Categoria de motivatie

Componente

Profesionale

Perspectiva unei munci
atrigitoare

Perspectiva de a face descoperiri
Perspectiva obtinerii prestigiului

Psihologice

Statutul si respectul social
Renumele ce se poate obtine
Extinderea relatiilor interumane
Statutul de a fi propriul tiu stipan

Materiale

Posibilitatea de a obtine castiguri
Nivelul de trai sporit
Siguranta locului de activitate

Morale

Perspectiva de a realiza ceva
deosebit

Perspectiva de a participa la
progresul social

Prof. dr Monica Voicu

Inifiativa promovdrii unei afaceri mici,

in “Managementul afacerilor mici §i mijlocii”,

coordonator Prof. dr Costache Rusu,
Editura Logos, Chigindu, 1993, p.18
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Ionica-Ionela Patachia,
Corabia, jud. Olt: mul-
tumim pentru cuvintele fru-
moase §i sperim ca revista
sd-ti satisfaci dorinfa de
cunoagtere a acelui spatiu din
interiorul uman aflat la gra-
nita stiintei. Cici, aga cum
spunea Lao Tz, "daci vrei si
cuceregti lumea, cuceregte-te
mai intdi pe tine insugi".

Daniela Stroie, Bucu-
regti: propunerile ficute sunt

interesante, cit despre
umilirea gi degradarea fiintei
umane - poate cele mai acute
probleme ale vietii actuale -
avem intentia de a semnala
cauzele gi posibilele remedii
ale acestora.

Angelica §i Violeta Firu,
Slatina, jud. Olt: in misura in
care interesul cititorilor o va
impune, vom aborda i prob-
leme aga-zis "delicate": sexu-
alitatea, relatiile de cuplu etc.

Dr. Cornel Petre Ciu-
din, Targu-Neamt: abona-
mentele la revista noastrd se
fac direct la redactie, plitind
suma de 3 000 lei (6 numere)
in contul 40.34.01. Banca
Agricolid S.A. - S.M.B,, spe-
cificind pe mandat adresa
completi.

Gheorghe Coasan, Cluj-
Napoca: orice concurentd in
domeniul presei este spre
folosul cititorilor. Referitor
la intrebirile puse, pre-
cizdm ci revista va oferi

DAR <IND Tha/
SPUN cA NU
CUGET...

informatii despre acele
zone (subcongtient,
incongtient) unde gtiinta
actuald a pidtruns foarte
putin.

Eusebiu Tihan,
Briila: materialul trimis
nu este publicabil. Te
asteptim cu alte prop-
uneri sau idei interesante.

Cezar Pirlog, Rim-
nicu-Vilcea: aprecieri
indreptitite. Agteptim
colaborarea ta.

Vasile Tompos,
Cluj-Napoca: foarte fru-
moasi scrisoare. Ifi
mulfumim.

Prof. Ion Toader,
Domnesti, jud. Arges:
Ideea ci limba roménd ar
fi cea mai veche limba
din Europa ni se pare
interesantd. Agteptim
studiul mentionat in
scrisoare, cu speranta ci
autorii lui vor incita la
discutii atét pe istorici,
cit gi pe cititqri.

Redactia




« CE ATU IMPORTANT POSEDATI PENTRU
A FACE CARIERA
« VRETI SA STITI CAT MAI AVETI DE TRAIT?
« CAUZELE ESECULUI IN AFACERI
 INGENIOZITATEA - CONDITIE
A SUCCESULUI IN AFACERI
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