MIHAI STANESCU - ADVISORY

Zece povesti din munca mea

Zece situatii din munca mea cu clientii, anonimizate la nivel de sector. Sectorul
ramane doar pentru ca o poveste fara el n-ar ajuta pe nimeni. Gaseste-o pe cea
mai apropiata de a ta.

O companie de servicii financiare intr-un moment nou
Jumatate din echipa executiva inlocuita si, pe deasupra, o tinta de crestere.

Compania tocmai isi inlocuise jumatate din comitetul executiv. Noul CEO avea un singur
obiectiv: sa creasca cota de piatd. Pentru asta, structura si procesele trebuiau sa se schimbe,
iar membrii echipei inca nu se cunosteau intre ei.

Am inceput cu viitorul. S-au uitat la ce ii trebuie afacerii acum, ce ii va trebui in continuare si
ce 1i va trebui mai tarziu. Asta i-a dat noului comitet o imagine comuna si un motiv sa cada de
acord asupra schimbarilor.

Apoi am lucrat cu ei la felul in care decid. Unele decizii au un raspuns corect pe care expertii il
pot gasi. Altele nu au raspuns pana nu incerci ceva mic si urmaresti ce se intampla. Au invatat
sa le deosebeasca si sa nu mai trateze fiecare problema ca pe o alegere intre doua optiuni sau
Cca pe un meniu cu trei.

Pe parcurs i-am ajutat sa vada obiceiuri vechi. Evaluarea riscurilor urma inca practici depasite,
jiar ei au actualizat-o in limitele unei industrii reglementate. Controlul la predarile dintre
echipe consuma multa energie si adauga pasi de care nu avea nevoie nimeni.

Deciziile au devenit mai rapide si mai potrivite situatiei. Pasii inutili au disparut. In doi ani,
compania a intrat in grupul de top al pietei sale.



2 - ENERGIE

O companie de energie cu profituri in scadere
Profiturile scad, iar cauza pare evidenta.

Profiturile unei companii de energie scadeau. In camera erau proprietarul, un consilier si
directorul general. Erau siguri de cauza: cererea slaba din piata si costul ridicat al
aprovizionarii.

Inainte sa schimbe ceva important, i-am ajutat s& faca teste mici, care costau putin si puteau
fi anulate. Unul dintre ele a aratat ceva la care nu se astepta nimeni. Vanzarile cu amanuntul
au crescut profitul mult mai mult decat le-ar fi permis vreodata problema, asa cum o
definisera ei.

Am gasit si costuri ascunse in interiorul companiei, destul de mari cat sa-i reduca capacitatea
de adaptare. Am reproiectat impreuna cu ei felul in care curge munca, ceea ce a eliminat
blocajele si a scazut costul de functionare.

Compania a pornit o noua afacere de retail si alte doua, mai mici, alaturi de ea. De atunci
profitul a crescut constant, iar intarzierile de executie cauzate de blocaje interne au devenit
mult mai putin probabile.

3 - AGENTIE DE STAT

O agentie de stat sub o cerere in crestere
Cererea creste rapid, oamenii si competentele lipsesc.

O agentie de stat s-a confruntat cu o crestere rapida a cererii operationale din partea
guvernului. Nu avea destui oameni si nici capabilitatile potrivite ca sa-i faca fata. In camera
erau presedintele si sefii de departamente.

Am inceput prin a ma uita la cum se leaga si lucreaza impreuna cu adevarat oamenii din
agentie si am cartografiat cele mai mari riscuri create de noua cerere. Apoi am proiectat un
set de schimbari mici care se potriveau intre ele, fiecare cu un mod de a primi feedback si un
mod de a urmari riscurile. L-am consiliat pe presedinte si pe doi-trei colegi-cheie cum sa puna
schimbarile in practica, pas cu pas.

Primul semn de succes a fost sfarsitul muncii facute de doua sau de trei ori. Au urmat cicluri
de lucru de o saptamana, pornite de la nivelul din teren, pentru cele mai urgente solicitari. Au
functionat foarte bine. In final, agentia putea gestiona trei sau patru schimbari mici in acelasi
timp, in parti diferite ale organizatiei.



4 - ONG

Un ONG in fata unei crize de finantare
Finantare redus3, raportarea mananca munca operationala.

Un ONG consacrat avea mai putina finantare, restrictionata si nerestrictionata, si mai putin
spatiu de actiune. Oamenii trecusera spre munca de raportare, ceea ce reducea capacitatea
operationala, iar concurenta crestea fara un raspuns clar. In camera era intreaga echipa de
conducere, inclusiv sefii de functiuni si de birouri.

Am mutat atentia de pe strangerea de fonduri pe schimbarile de care avea nevoie intregul
model de functionare, lucrand cu aproape toti partenerii lor. I-am ajutat sa formeze o echipa
de gestionare a crizei si le-am propus un proces pas cu pas care le-a dat aer, in timpul crizei si
dupa. Apoi am stabilit un ritm de o schimbare pe rand si am dus schimbarile impreuna cu ej,
implicat direct.

Mai Intai a venit o eliberare rapida a capacitatii operationale, cu mai putina oboseala si chiar
mai putin burnout. Apoi au explorat cum sa se diferentieze la mai multe niveluri. De aici au
rezultat o viziune noua si clara si propuneri de parteneriat. S-au oprit la o prima versiune,
mica, a noii lor oferte si s-au intors la strangerea de fonduri.

5. SERVICII MEDICALE

Un grup de servicii medicale iesit din modul de pompier
Proprietari in conflict, stingere permanenta de incendii, personal insuficient.

Proprietarii si partenerii manageri ai unui grup de afaceri de servicii medicale aveau obiective
in conflict, roluri neclare si nicio pozitie clara in piata. Le lipseau asistente, medici si alt
personal. Mai multe crize simultane erau tratate ca stingere zilnica de incendii.

Am evaluat gama larga de riscuri si tipurile de decizii pe care trebuiau sa le ia ca sa creasca
sustenabil. Pe parcursul mai multor luni de discutii, doua harti ale situatiei lor au fost unite
intr-o harta finala. Dupa ce au aprobat formal constatarile, i-am ajutat sa proiecteze un plan
de actiune integrat care sa miste intreaga situatie in directia dorita. Apoi le-am dat constant
feedback si sfaturi despre cum se miscau si ce se schimba pe parcurs.

Mai Intai si-au agreat obiectivele si le-au aprobat formal. Conflictul a scazut, la fel si energia
consumata, in oameni, in resurse si in batadile de cap ale conducerii. Au iesit complet din
modul de pompier. Apoi au distribuit drepturile de decizie la fiecare nivel al organizatiei, astfel
incat au raspuns mai repede si mai flexibil. Abia dupa aceea au recrutat cativa oameni-cheie,
ceea ce a deschis in sfarsit capcana personalului.



6 - PRODUCTIE

O companie de productie de familie in cautarea unor piete noi
Clientii mari din strainatate se indeparteaza, costurile cresc acasa.

O companie de productie de dimensiune medie pierdea clienti mari noi din strainatate si
simtea presiunea costurilor acasa. Proprietarul si fiul lui, directorul general, o conduceau
impreuna.

Am inceput cu o analiza a deciziilor care dusesera pana aici, in interiorul companiei si de-a
lungul lantului sau valoric. Apoi am lucrat inapoi pornind de la viitorul apropiat pe care si-I
doreau, stabilit dupa mai multe analize de piata, locale si internationale, formale si informale.
Impreuna am stabilit parametrii-cheie ai unui nou mod de a decide, pe care tatal si fiul urmau
sa-I Tmparta. Munca cu fiul a fost calea de intrare, ca parte a pregatirii generatiei urmatoare a
afacerii.

Au incercat apoi diferite moduri de a stimula piata, ca sa largeasca zona in care pot reusi.
Rezultatul: doua linii noi de produse, acorduri si contracte internationale noi si comenzi
repetate.

7 - RETAIL

O subsidiara de retail dupa o transformare care se blocase
O transformare de la sediul central care n-a schimbat nimic.

O subsidiara de retail a unei mari corporatii trecuse printr-un amplu program de transformare
condus de sus in jos de la sediul central. Nu se schimbase nimic si nicio propunere a
subsidiarei nu fusese luata in considerare. Mai multi lideri de linii verticale si directorul
financiar erau profund nemultumiti.

Am adunat propunerile pe care le facusera si ideile noi pe care le aveau si le-am descompus
pe fiecare in partile ei. Apoi, Impreuna, am recombinat partile in microproiecte, construite
pentru impact de ansamblu. A durat un trimestru intreg. Nimic nu a mers mai repede, nici
sub presiunea sediului central. Pentru proiectele alese de ei am ajutat la crearea conditiilor de
reusita, le-am ritmat intr-un calendar alternativ si am stabilit pe parcurs puncte de aprobare.
Odata ce acestea au pornit, au trecut la urmatorul set in acelasi fel. Am lucrat tot timpul pe
baza de contract de advisory.

In doi ani, transformarea care se blocase a fost dusa la capat.



8 - IT

O companie de IT dupa pierderea celui mai mare client
Cel mai mare client pierdut, doua piete noi blocate.

Doi coproprietari si trei directori ai unei companii de IT erau sub presiune mare. Pierdusera cel
mai mare client, doua intrari pe piete noi se blocasera, iar dezvoltarea de produs era mai lenta
si mai scumpa decat fusese planificat.

I-am sfatuit sa instituie cateva constrangeri ferme, cu optiuni de a le mentine stabile si optiuni
de a le elimina usor. Apoi am adunat povesti de la angajati si de la partenerii apropiati ca sa
vad imaginea intreaga, iar din aceste povesti ei au construit mai multe cai de iesire. I-am
consiliat pe pasii intermediari si pe scenarii, le-am pastrat optiunile deschise si le-am lasat
spatiu sa lucreze impreuna. Exista si un conflict intre cei doi proprietari. S-a rezolvat prin
realinierea intereselor lor si prin mutarea unuia dintre ei din executia de zi cu zi.

Intr-un an, au recastigat clientul. Au inchis doua piete care s-au dovedit inaccesibile sau prea
scumpe si au deschis alta, mai aproape de casa.

9 - CONSULTANTA

O divizie de consultanta in care totul devenise politic
Cresterea a incetinit, iar totul in jur a devenit politic.

Un senior vice president care conducea o divizie a unei firme de consultanta si mai multi
parteneri de linii de business se aflau Intr-o situatie grea. Rezultatele depindeau de cativa
clienti mari, liniile de business concurau pentru aceiasi clienti, iar cresterea incetinise. Totul in
jur era politic.

Am cerut doar permisiunea de a lucra prin echipele lor. In culise am proiectat fiecare pas. In
fata lor, munca a insemnat facilitare si consiliere complexe si, tot timpul, am scanat viitorul
apropiat ca sa vad ce urmeaza. Mai intai am cunoscut echipele si retelele lor informale siam
adunat povesti despre situatia prezenta. Apoi am facut acelasi lucru cu liderii si le-am aratat
cat de diferite erau cele doua fete ale aceleiasi povesti. Printr-o serie lunga de workshopuri,
intalniri si evenimente mici, am apropiat cele doua descrieri, folosind doua-trei reguli foarte
simple: foloseste mai putina energie si mai putine resurse si pastreaza pe masa orice optiune
valida.

Dupa mai multe runde de acest fel, au cazut de acord asupra catorva teme-cheie si au
inceput sa avanseze cu idei si strategii noi.



10 - SERVICII PENTRU AFACERI

O firma de servicii pentru afaceri cu trei fondatori

Trei fondatori, trei afaceri separate, niciun acord asupra strategiei.

Trei parteneri fondatori (drept, contabilitate si fuziuni si achizitii) si CEO-ul lor conduceau o
firma de servicii pentru afaceri. Cele trei servicii functionau ca afaceri separate, clientii nu
cumparau de la mai multe dintre ele, iar fondatorii nu cadeau de acord asupra strategiei.

Am lucrat in principal ca consilier al CEO-ului si i-am tinut informati pe fondatori tot timpul.
Un bonus mare pentru sefii practicilor, menit sa rasplateasca vanzarile incrucisate, nu fusese
atins de doi ani. L-am redenumit si [-am impartit in 20-30 de investitii mici, de tip portofoliu.
Partea grea a fost gasirea subiectului potrivit pentru fiecare si stabilizarea lui. Intr-o perioada
de proba agreata, de sase luni, am trecut prin ele sapte sau opt teste cu risc mic, In doua
runde.

Au gasit doua puncte de sprijin pentru vanzarile incrucisate si le-au pus in practica, iar piata a
raspuns bine. Pe baza acestor rezultate a inceput o a doua runda de vanzari, cu o tarifare
minima intre functiuni, iar clientii au acceptat o parte dintre oferte.

Ce aduc primele luni. Fiecare poveste aratad cateva dintre cele zece lucruri pe care le
vezi in primele luni ale unui Mmandat, listate pe mihaistanescu.ro/servicii. Prima
conversatie este gratuita: treizeci de minute, in deplina discretie.
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