UNIVERSITATEA DE STUDII POLITICE SI ECONOMICE EUROPENE
»CONSTANTIN STERE”

Cu titlu de manuscris

C.Z.U: 338.43(498):339.727.24(043.3)

LUPANCU-POPA ELENA

COACHING-UL SI DEZVOLTAREA PERSONALA
IN MANAGEMENTUL AFACERII
DIN ROMANIA SI MOLDOVA

SPECIALITATEA 521.03 - Economie si management in domeniul de
activitate

Teza de doctor in stiinte economice

Conducator stiintific: BALACEANU Cristina Teodora,
dr., conferentiar universitar

Autorul: LUPANCU-POPA Elena

CHISINALU, 2026



© ELENA LUPANCU-POPA, 2026



CUPRINS

ADNOTARE (in roméana, rusa si engleza)
LISTA TABELELOR

LISTA FIGURILOR

LISTA ABREVIERILOR
INTRODUCERE

CADRUL CONCEPTUAL AL FOLOSIRII METODEI COACHING-ULUI iN
ANTREPRENORIAT

1.1. Fundamentele teoretice si conceptuale ale coaching-ului 1n activitatea antreprenoriala

1.

1.2. Utilitatea coaching-ului in activitatea antreprenoriala

1.3.  Coaching-ul in contextul societatii contemporane
1.4.  Concluzii la Capitolul 1

ROLUL PROCESELOR DE COACHING SI MENTORAT iN DEZVOLTAREA
ANTREPRENORIATULUI DIN ROMANIA SI MOLDOVA

2.1. Teoriile de dezvoltare a performantelor antreprenoriale prin coaching si mentorat

2.

2.2.  Dezvoltarea antreprenoriatului prin evolutia antreprenorului

2.3. Rolul antreprenoriatului in dezvoltarea principiilor de economie durabilad

2.4. Concluzii la Capitolul 2

ROLUL COACHING-ULUI LA NIVEL DE SOCIETATE. INFLUENTA
COACHING-ULUI ASUPRA ANTREPRENORIATULUI - STUDIU DE CAZ

Studiul de caz privind nevoia de mentorat si coaching pentru antreprenorii din
Romania si Moldova

3.

3.1.

39 Consideratii asupra rezultatelor chestionarelor privind nevoia de mentorat si coaching
" pentru antreprenorii din Romania si Moldova
t t din R si Mold

3.3, Coaching-ul - premisa succesului in dezvoltarea antreprenoriatului
3.4. Concluzii la Capitolul 3
CONCLUZII GENERALE PRIVIND CERCETAREA SI RECOMANDARI
BIBLIOGRAFIE
ANEXE
Anexa 1.  Prelucrarea statistica a itemului I1
Anexa 2.  Prelucrarea statistica a itemului 12
Anexa 3.  Prelucrarea statistica a itemului I3
Anexa 4.  Prelucrarea statistica a itemului 14
Anexa 5.  Prelucrarea statistica a itemului 15
Anexa 6.  Prelucrarea statistica a itemului 16

Anexa 7. Prelucrarea statistica a itemului 17

11
12
15
16

24
35
47
56

S8

58
65

73
88

90

90

112

132
140
143
149
165
165
166
167
168
169
170
171



Anexa 8.  Prelucrarea statistica a itemului I8

Anexa 9.  Prelucrarea statistica a itemului 19

Anexa 10. Prelucrarea statisticd a itemului 110

Anexa 11. Prelucrarea statistica a itemului 111

Anexa 12. Prelucrarea statistica a itemului 112

CERTIFICATE DE IMPLEMENTARE A REZULTATELOR CERCETARII
DECLARATIA PRIVIND ASUMAREA RASPUNDERII

CV-UL CANDIDATULUI

172
173

174
175
176
177
180
181



ADNOTARE
la teza de doctor in stiinte economice ”Coaching-ul si dezvoltarea personala in
antreprenoriatul din Roménia si Moldova”, Lupancu-Popa Elena, Chisinau, 2026

Structura tezei: lucrarea cuprinde 4 capitole, precedate de introducere, urmate de concluzii
generale si propuneri elaborate de autor, 172 de titluri bibliografice, 148 pagini de text de baza, 19
tabele si 40 de figuri. Rezultatele cercetarii sunt reflectate in 10 lucrari stiintifice (5 - autor, 5 -

coautor).
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Domeniul de cercetare: dezvoltarea personala a antreprenoriatului, managementul activitatii de
coaching si mentorat, abordarea conceptuala si practica a notiunilor, procesele si instrumentele de
coaching, modalitdti de eficientizare a managementului antreprenorilor si evaluarea contributiei

activitatii de coaching in gestionarea activitatilor firmelor.

Scopul lucrarii: studiul managementului activitatii de coaching in nevoia de adaptare a
antreprenorilor la cerintele societatii bazate pe cunoastere §i cunostinte, precum si cercetarea si

evaluarea contributiei coaching-ului in dezvoltarea activitdtilor economice ale firmelor.

Obiectivele: analiza elementelor metodologice, analiza instrumentelor, metodelor si a tehnicilor
de cercetarea a impactului activitatii de coaching in domeniul antreprenoriatului la nivel de firma,
cu scopul de implementare in practicd instrumente noi de coaching si luarea celor mai eficiente

decizii 1n activitatea firmelor.

Noutatea si originalitatea stiintificA a cercetarii: argumentarea teoretico-stiintificd a
conceptului de coaching, elaborarea unui instrumentar de evaluare a eficientei acestuia, realizarea
studiului de caz in determinarea rolului de coaching la nivel de societate, precum si conturarea
instrumentelor si modalitatilor de eficientizare a managementului economic al firmelor in baza
studiului si a cercetarilor teoretice ale principiilor, strategiilor si metodelor noi oferite de activitatea

de coaching.



Problema stiintifici importantd solutionati in domeniul respectiv: tehnici si modele de
perfectionare si eficientizare a managementului firmelor cu implimentare instrumentelor noi de
coaching.

Semnificatia teoretica: rezida in definitiile precizate, metodele si tehnicile care pot fi aplicate de
catre un coacher / mentor in procesul de remodelare a deciziilor antreprenoriatului pentru cresterea

nivelului de performanta al afacerii si al dezvoltarii sustenabile a afacerii.

Valoarea aplicativa: se manifestd prin efectuarea studiului de caz in determinarea rolului de
coaching la nivel de societate prin evaluarea eficientei activitatii de coaching privind influentarea
calitatii actului decizional, cresterea calitatii informatiei transmise si modalitatea de identificare a
instrumentelor de stimulare a motivatiei antreprenorilor si membrilor echipei pentru cresterea

performantei activitatii firmelor.

Implementarea rezultatelor stiintifice: instrumentarul elaborat si descris In lucrare a fost testat
si implementat in cadrul cercetarii efectuate pe esantionul de antreprenori, oameni de afaceri,

salariati cu spirit antreprenorial care au afaceri in derulare sau au intentia de a deschide o afacere.
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ANNOTATION

”Coaching and personal development in entrepreneurship in Romania and Moldova",
to the thesis of Doctor of Economic Sciences, Lupancu-Popa Elena, Chisinau, 2026

Thesis Structure: The paper comprises 4 chapters, preceded by an introduction, followed by
general conclusions and proposals elaborated by the author, 172 bibliographic titles, 148 pages of
basic text, 19 tables and 40 figures. The research results are reflected in 10 scientific papers (5 -

author, 5 — co-author).

Keywords: coaching, mentoring, management, entrepreneurship, activity, performance
indicators, success, quality, competence, knowledge, research, development, innovation,

sustainability, economic growth, behavioral model, workforce.

Field of research: personal development of entrepreneurship, management of coaching and
mentoring activity, conceptual and practical approach to notions, coaching processes and tools,
ways to streamline entrepreneur management and evaluation of the contribution of coaching

activity to business management.

Aim of the paper: the study of the management of coaching activity in the need to adapt
entrepreneurs to the requirements of the knowledge-based society, as well as the research and

evaluation of the contribution of coaching to the development of firms' economic activities.

Objectives: analysis of methodological elements, analysis of tools, methods, and techniques for
researching the impact of coaching activity in the field of entrepreneurship at the company level,
with the aim of implementing new coaching tools in practice and making the most efficient

decisions in the firms' activity.

Scientific novelty and originality of the research: the theoretical and scientific argumentation
of the coaching concept, the elaboration of an instrument for evaluating its efficiency, the
realization of a case study in determining the role of coaching at the societal level, as well as
outlining the tools and modalities of streamlining firms' economic management based on the study

and theoretical research of the new principles, strategies, and methods offered by coaching activity.

Important scientific problem solved in the respective field: techniques and models for

improving and streamlining firm management with the implementation of new coaching tools.



Theoretical significance: resides in the specified definitions, methods, and techniques that can be
applied by a coach/mentor in the process of remodeling entrepreneurial decisions to increase the

level of business performance and sustainable business development.

Practical value: manifested through conducting a case study in determining the role of coaching
at the societal level by evaluating the efficiency of coaching activity regarding the influence on
the quality of the decision-making act, the increase in the quality of transmitted information, and
the modality of identifying tools to stimulate the motivation of entrepreneurs and team members

for increasing the performance of firm activities.

Implementation of scientific results: the instruments elaborated and described in the paper were
tested and implemented within the research conducted on a sample of entrepreneurs, business
people, employees with an entrepreneurial spirit who have ongoing businesses or intend to start a

business.
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INTRODUCERE

Actualitatea si importanta problemei de cercetare. In societatea actuali, nevoia de
antreprenoriat este deosebit de importanta, gratie faptului ca cererea de bunuri economice este
segmentata si diversificatd, urmata indeaproape de cererea de munca. Astfel, pentru a raspunde
nevoilor in schimbare a cererii, determinata de un dinamism al societatii, antreprenoriatul devine
o cerintd importanta si actuala a societatii. In acelasi timp, antreprenoriatul este o chintesentd a
dezvoltarii pietei, a libertatii de miscare a subiectilor economiei §i un apanaj al creativitatii si
competitivitatii liderilor implicati in aceasta activitate.

Orice societate, in schimbare, adaptativa si complexd, maximizeaza accesul tinerilor la
programe de formare bazate pe antreprenoriat. Formele de antreprenoriat conferd nevoia de
adaptare a antreprenorilor la cerintele societatii bazate pe cunoastere si cunostinte. In acest fel s-a
autonomizat aparitia si dezvoltarea coaching-ului pentru a facilita cunoasterea antreprenorului si
posibilitatea lui de a dezvolta competentele In consens cu cerintele pietei.

Dezvoltare continua a coaching-ului, astdzi, necesita implicarea unui cadru de management
competitiv, care sd pund accentul pe implementarea noilor metode si tehnici pentru perfectionarea
si modernizarea acestui domeniu.

Insa, ca si in orice domeniu, persistd niste factori de influenta care afecteaza procesul de
coaching. Printre acestia se numard nivelul de comunicare dintre coach si client, motivatia
persoanei care beneficiazd de coaching, claritatea obiectivelor stabilite, disponibilitatea
emotionald si deschiderea la schimbare. De asemenea, mediul de lucru, experienta coach-ului si
resursele disponibile, pot contribui la eficienta sau dificultatea procesului.

Actualitatea temei de cercetare consta in identificarea unei solutii de transferare de
cunostinte dinspre specialist, profesionist Tn management, catre antreprenor, in scopul obtinerii de
bunastare pentru societate si avantaje pentru mediul de afaceri.

Descrierea situatiei in domeniu si identificarea problemei de cercetare. Lucrarea de
doctorat intitulata ,,Coaching-ul si dezvoltarea personali in antreprenoriatul din Romania si
Moldova” face legatura dintre cele mai noi abordari in tehnica coaching-ului puse in slujba
antreprenoriatului, Tn scopul identificarii solutiilor pentru rezolvarea unor probleme ale societatii,
in continud miscare. Coaching-ul nu ofera solutii, nu identificd cdi de urmat, lucrarea sustine un
parteneriat intre coacher si antreprenor in scopul identificarii celui mai bun traseu de dezvoltare
personald pentru cresterea nivelului de performanta al afacerii, al dezvoltarii sustenabile a afacerii.

Conceptul de dezvoltare, analizat in lucrarile de specialitate cercetate pana in prezent,

presupune o identificare a nevoilor sociale si alocarea de resurse in scopul satisfacerii acestora.
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Astfel, ideile antreprenoriale joacd un rol important, insa fructificarea acestora este in consens cu
capacitatea antreprenorului de a lua decizii in complementaritate cu evolutia pietei. Potrivit
cercetatorilor, dezvoltarea ideilor antreprenoriale are la baza principii de rationalitate, eficienta si
eficacitate economica. In viziunea actuald, orice demers antreprenorial implicd dezvoltarea
economicd, dezvoltarea sociala si dezvoltarea ecologica!; abordare care constituie nucleul
antreprenoriatului prin raportare la latura umana, spirituala si culturala.

Chiar daca conceptele de antreprenoriat rezida in timp, fiind uzitate in domeniul pietei din
vremuri Indepartate, conceptia tezei consta in a imbogati antreprenoriatul cu elemente de coaching
si mentorat prin a sublinia caracterul dinamic, adaptat tipului de management participativ, centrat
pe obiective, in continua cautare de oportunitati de dezvoltare.

Pe baza acestor trei obiective, organizatiile se vor orienta spre o eco — bio - economie care
pune accent cu prioritate pe inovare, antreprenoriat si folosire eficienta a resurselor?. O abordare
complexd a dezvoltarii durabile este realizatd de Papa Francisc in cunoscuta scrisoare enciclica
"Laudatio Si”" din anul 2015 1n care evidentia faptul ca "numai prin redescoperirea solidaritatii
reciproce, prin reducerea risipei si schimbarea modelului de consum si productie, intr-unul durabil,
ne putem salva planeta, diversitatea efervescenta a vietii si ne putem asigura un viitor prosper
pentru toti”.?

O lucrare deosebitd legata de problema aleasa spre cercetare apare sub forma unui raport
din 2012 scris de Wijkman & Rockstrom pentru Clubul de la Roma.* Autorii acestui raport atrag
atentia asupra faptului ca@ ne situdm pe pozitiile unei negari a importantei provocarilor legate de
mediu si de epuizarea resurselor. Este nevoie de un nou mod de a gandi, de o noua paradigma cu
privire la intelegerea lumii. Economia de consum adoptata de térile dezvoltate nu este sustenabila
in timp. Se impune trecerea cu repeziciune la economia verde”, economia circulara sau utilizarea
de tehnologii inspirate din naturd. Integrarea obiectivelor dezvoltarii sustenabile in centrul
activitatilor economice presupune modificarea modelelor de productie si consum.

In economia postmoderna, antreprenorii au fost motivati de obtinerea unor rate extensive

de crestere a profitului, fara a corela indicatorii economici de rezultat cu capacitatea de regenerare

'Dobrescu Emilian, Albu Liviu-Lucian, ”Fundamentele macroeconomiei”, Editura Economica,
Bucuresti, 2005.”

2> Anders Wijkman, Johan Rockstrom, ”Better Growth, Better Climate: The New Climate Economy
Report”, The Global Commission on the Economy and Climate, Washington, 2014.”

3 ”Papa Francisc, ”Laudatio Si ™, Editura ARCB, Bucuresti, 2015, pp.142.”

4 Anders Wijkman, Johan Rockstrom, ”Bankrupting Nature: Denying Our Planetary Boundaries”. In
collaboration with The Club of Rome. Routledge (Taylor & Francisc Group), New York, 2012.”
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a resurselor economice. Din acest motiv, s-a produs o crestere a ofertei de bunuri economice
absorbita de o cerere care trebuia sustinuta prin mijloace monetare inflationiste®.

Problema care a scapat oarecum de sub control este aceea a sustenabilitatii economice si a
impactului productiei asupra mediului, pe termen mediu si lung. Efectele acestui proces economic
extensiv, accelerat, axat pe consum, se propaga asupra mediului si genereaza probleme globale,
cu repercusiuni severe in termeni de asigurare a unei stari de homeostaza la nivel societal. Astfel,
intelegem problema poludrii, a incalzirii climatice si a variatiilor de temperatura.

Dezvoltarea economica actuald, in contextul globalizarii, impune ritmuri accelerate de
crestere care utilizeaza resurse rare, cu o ratd de inlocuire inelastica, cu efect devastator asupra
omului si a ecosistemelor naturale. Poluarea a devenit o sursa ireversibila de modificare a
climatului, a habitatului, a economicului In general, impunand resurse financiare impresionante
pentru acoperirea daunelor produse in special asupra omului. Totodata, se modifica industrii,
sisteme de productie, cu efect major in planul consumului si alocarilor bugetare. In acest fel,
individul, ca fortd de munca, surprinde ritmul haotic de dezvoltare acceleratd prin modificari
asupra bioritmului, motivatiei intrinseci asupra muncii, sustinerii bugetelor de familie. Un alt efect
il constituie schimbadrile climatice profunde cu efect asupra sanatatii oamenilor, turismului si
activitatilor adiacente. In acest context, utilizarea unui coach in implementarea afacerii poate
sesiza acele aspecte care produc o frana in productie determinata de rationalitate si potentialul de
absorbtie in mediu, atat a productiei, cat si a deseurilor generate de productie. Totodata, aceasta
frana este legata de constiinta sociald, pe de o parte, si de determinarea unei rate de profit marginal
care poate fi suportat de economia sustenabila, pe de alta parte.

Scopul cercetarii consta in studiul managementului activitdtii de coaching spre nevoia de
adaptare a antreprenorilor la cerintele societatii bazate pe cunoastere si cunostinte, precum si in
cercetarea si evaluarea contributiei coaching-ului in activitétile economice ale firmelor.

Corelat cu scopul cercetarii, obiectivul general al lucrarii este de a aduce clarificari
conceptuale si de a investiga empiric un domeniu de interes actual, antreprenoriatul, in legaturd cu
capacitatea unor factori motivationali psihologici de influentare a rezultatului-implementarea ideii
de afaceri- spre intensificarea bunastarii comunitatii.

In atingerea obiectivului general al lucririi, cercetarea va fi detaliati pe urmitoarele
obiective specifice:

» 1identificarea principalelor conexiuni si elemente dintre antreprenoriat si coaching;

3 ”Cristina Balaceanu, Daniela Penu, Mirela Dogaru, ”The Impact of Unsustainable Economic Activity on
Climate Change”, Proceedings of the 11th LUMEN International Scientific Conference CATES,
Targoviste, 2019.”
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» evidentierea unor corelatii de tip determinist dintre cresterea motivatiei prin utilizarea

tehnicilor de coaching si dezvoltarea antreprenoriatului;

= explicarea procesului de constientizare referitor la schimbarea modului de gandire

asupra antreprenoriatului si realizarea unei matrice de argumente prin care se sustine necesitatea
adoptarii de noi modele in antreprenoriat bazate pe motivatie.

» efectuarea studiului de caz in determinarea rolului de coaching la nivel de societate.

Noutatea si originalitatea stiintifica a cercetarii rezida in:

1. Fundamentarea si argumentarea teoretico-stiintificd a conceptului de coaching si
formularea definitiei proprii de coaching;

2. Identificarea si elaborarea unui instrumentar de evaluare a eficientei acestuia;

3. Conturarea instrumentelor si modalitatilor de eficientizare a managementului economic
al firmelor in baza principiilor, strategiilor si metodelor noi oferite de activitatea de
coaching;

4. FElaborarea unui glosar de termeni cu privire la coaching in antreprenoriat;

5. Realizarea studiului de caz in determinarea rolului de coaching la nivel de societate.

e

Rezultatele cercetirii constau in evaluarea eficientei activitatii de coaching privind
influentarea calitatii actului decizional, cresterea calitatii informatiei transmise si modalitatea de
identificare a instrumentelor de stimulare a motivatiei antreprenorilor si membrilor echipei pentru
cresterea performantei activitdtii firmelor. Totodata, instrumentarul elaborat si descris in lucrare a
fost testat si implementat in cadrul cercetarii efectuate pe esantionul de antreprenori, oameni de
afaceri, salariati cu spirit antreprenorial care au afaceri in derulare sau au intentia de a deschide o
afacere. De asemenea, s-a realizat studiul de caz in determinarea rolului de coaching la nivel de
societate.

Ipoteza de cercetare se bazeazd pe presupunerea cd instrumentarul de eficientizare a
activitatii antreprenoriale prin utilizarea tehnicilor de coaching va conduce la bundstarea
comunitatii si cresterea performantelor economice ale antreprenorului.

Obiectul cercetarii il constituie grupul tintd format din antreprenori din Romania si
Moldova.

Problema stiintifica importantd solutionatd constd in stabilirea modalitatilor de
eficientizare a managementului firmelor cu ajutorul activitatii de coaching.

Abordarea teoretica rezida in definitiile precizate, metodele si tehnicile care pot fi
aplicate de catre un coacher / mentor in procesul de remodelare a deciziilor antreprenoriatului

pentru cresterea nivelului de performanta al afacerii si al dezvoltarii sustenabile a afacerii.
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Tema de cercetare este deosebit de importantd in contextul prefacerilor pietei muncii.
Odata cu dezvoltarea stiintei, a impactului inteligentei artificiale asupra modalitatii de actiune si
luare a deciziilor antreprenoriale, se va modifica structura ocupatiilor umane, pe de o parte, sau se
vor restrange sau chiar se vor resorbi unele dintre ocupatii. Astfel, rolul coacherului devine mai
proeminent in sensul in care sprijind orice demers antreprenorial in ceea ce priveste perceptia
asupra strategiei de dezvoltare, a viziunii asupra domeniului in contextul prefacerilor actuale.
Lucrarea analizeazd legatura dintre coaching si antreprenoriat prin stabilirea unei modalitati de
extindere a sferei de interes a antreprenorilor in ceea ce priveste acoperirea nevoilor pietei prezente
si viitoare, prin particularizarea abordarii antreprenoriale in raport cu prefacerile pietei, raportate
la societatea in continud schimbare.

Pe masura ce identifica cererea, antreprenorul va avea in vedere, explicit, satisfacerea
nevoilor cererii. De asemenea, prin utilizarea de noi tehnologii in domeniul economic, nevoile, ca
forma de determinare a cererii consumatorilor finali, vor fi fragmentate, atomizate din perspectiva
interesului si a ariei de acoperire. Astfel, capacitatea antreprenorului de a rdspunde si de a se adapta
cerintelor pietei va fi ajustatd in mod continuu pentru a rezista dinamicii pietei. In acest sens, rolul
coachingului este de a identifica capacitatea antreprenorului de a intelege modificarile din piata,
de a se substitui motivatiei si ubicuitdtii consumatorului in a alege un bun sau serviciu spre a fi
achizitionat.

Suportul metodologic si teoretico-stiintific al tezei este alcdtuit din lucrérile de
specialitate din teoria economica din domeniul antreprenoriatului, cu identificarea principalelor
lucrari stiintifice din domeniul coachingului. Astfel, au fost analizate 172 de titluri stiintifice in
scopul identificarii unor linii directoare ale relatiei coacher-antreprenor pentru cresterea nivelului
de satisfactie al consumatorului si utilizarea rationald a resurselor, in conditii de eficienta si
economicitate.

Importanta teoretica a tezei constd in stabilirea liniilor directoare ale relatiei dintre
coacher si antreprenor. Lucrarea prefigureaza faptul cd, prin raportare la cerintele viitorului,
coachingul poate indruma antreprenorul in a adopta o cale de urmat spre a intelege piata si
implicatiile acesteia la nivelul consumului, cu efect in planul productiei, promovarii unicitatii
modului de raportare la piata.

Valoarea aplicativa a tezei rezida in:

e interpretarea datelor rezultate dupa prelucrare si sintetizarea lor in tabele si grafice;
e constituirea unui miniglosar de termeni cu destinatie pedagogica;
e formularea unor propuneri pentru imbunatatirea mediului antreprenorial prin implicarea

coaching-ului.
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Aprobarea rezultatelor stiintifice. Rezultatele cercetarii au fost publicate in reviste
stiintifice, precum si in materialele conferintelor nationale si internationale. In total, autorul a
realizat 10 publicatii.

Implementarea rezultatelor stiintifice este confirmata prin Certificate de inregistrare a
obiectelor dreptului de autor si prin Acte de implementare a rezultatelor cercetarii, cu o valoare
stiintifica si practica certa, realizatd in conformitate cu cerintele legislatiei in vigoare.

Totodata, rezultatele cercetarii pot contribui la dezvoltarea domeniului didactic si aplicativ
in stiinta managementului i antreprenoriatului, prin faptul ca utilizarea metodei coaching-ului in
stimularea activitatii inovative si creatoare a antreprenoriatului, prin problematizarea functiilor
acestuia, este relativ noud si se afla intr-un stadiu incipient al cercetarii.

Investigarea subiectului ales presupune folosirea de chestionare, ipoteze de lucru si
instrumente de operare in plan cantitativ sau calitativ. In acest sens, vom folosi analiza statistic,
analiza cercetarilor, studiilor si rapoartelor existente. Se va folosi pentru investigarea realitatii
chestionarul electronic, interviul, modele comportamentale si scenarii privind evolutia
antreprenoriatului. In plan cantitativ, se va concepe un model econometric, simplu, de corelatie
dintre risipa de resurse si eficienta folosirii lor prin utilizarea ideii/conceptului de coaching in
antreprenoriat. Plecand de la premisa ca dezvoltarea antreprenoriatului are la baza motivatia, vom
aprecia un model econometric care se fundamenteazd pe bunastare in consens cu factori
psihosociali.

Modelarea procesului de diagnosticare a cresterii economice determinata de
implementarea ideilor antreprenoriale incepe cu analiza surselor de crestere economica in care rata
de crestere economicd insumeaza contributiile fortei de munci, a capitalului si tehnologiei. In urma
identificarii relatiilor deterministe dintre factorii care contribuie la dezvoltare si crestere
economicd sustenabild, vom proceda la identificarea de chei de dezvoltare care sd maximizeze
relatia de optimizare dintre consum, ca element de satisfactie, mediu, ca asigurator al resurselor
naturale si perpetuarea noastra ca specie, tehnologie, ca incubator pentru utilizarea intensiva a
capitalului uman, cu referire la creativitate, inovare si coaching ca factor determinant pentru
motivatie.

Sumarul continutului tezei a fost corelat cu scopul si obiectivele cercetarii, dupa cum
urmeaza: introducere, trei capitole, concluzii generale si recomandari, bibliografie, anexe.

Introducerea argumenteaza actualitatea, importanta, necesitatea temei de cercetare, sunt
formulate scopul si obiectivele cercetarii, rezultatele cercetdrii si impactul acestora asupra
dezvoltarii domeniului de activitate. Totodata, sunt identificate modalitatile prin care lucrarea de

cercetare contribuie la dezvoltarea domeniului stiintific.
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Capitolul 1 ,,Cadrul conceptual al folosirii metodei coaching-ului in antreprenoriat”
prezintd elementele teoretice ale lucrdrii de cercetare, realizeaza identificarea unei corelatii Intre
coaching si cresterea performantei antreprenorului;

Capitolul 2 ,,Rolul proceselor de coaching si mentorat in dezvoltarea antreprenoriatului
din Romdnia si Moldova” realizeaza o explicitare a conceptelor prin definirea lor In raport cu
obiectivul cercetarii, respectiv relatia deterministd pentru a converge prin solutii, catre cresterea
nivelului de performanta al antreprenoriatului in Romania si Moldova;

Capitolul 3 ,,Rolul coaching-ului la nivel de societate. Influenta coaching-ului asupra
antreprenoriatului - Studiu de caz” realizeaza o analiza pe baza de chestionar pentru a reliefa
impactul coaching-ului asupra dezvoltarii nivelului antreprenoriatului in Romania si Moldova;

Concluzii privind cercetarea identifica rezultatele cercetarii si directiile de cercetare
viitoare. Totodata, lucrarea propune o serie de solutii pentru cresterea calitatii mediului de afaceri
din Romania si Moldova, urmare a implementarii programelor de coaching.

Abordarea rezultatelor investigatiei. Principalele rezultate ale cercetarii, concluziile si
recomandarile esentiale continute in teza, au fost expuse de autor la conferinte, precum si in cadrul
revistelor de specialitate prin articole stiintifice publicate cu ISSN, in calitate de autor si coautor.

Ideile principale ale temei de cercetare sunt reflectate in publicatiile:

1. LUPANCU POPA ELENA, Coaching and learning processes on personal development. In:
Social Economic Debates, vol. 10, issue 1, pp. 51-55, Chisindu, 2021. ISSN 2360-1973,
ISSN-L 2248-3837. Disponibil: https://ibn.idsi.md/vizualizare articol/172339

2. LUPANCU POPA ELENA, Methods of personal development through coaching. In: Social
Economic Debates, vol. 10, issue 1, pp. 62-67, Chisindu, 2021. ISSN 2360-1973, ISSN-L

2248-3837. Disponibil: https://www.economic-
debates.ro/Art%206%20LupancuDSE%202%202021.pdf

3.  LUPANCU POPA ELENA, The role of an entrepreneurial economy in the modern society,
in: Social Economic Debates, vol. 11, issue 1, pp. 1-7, Chisindu, 2022. ISSN 2360-1973,
ISSN-L 2248-3837. Disponibil: https://www.economic-
debates.ro/Art%201%20DSE%201%202022.pdf

4. POPA ELENA LUPANCU POPA, How Coaching Can Impact the Growth of Productivity

and Profit in a Company. In: 2nd International Conference on Education in the Digital Era,
Galati, 2023. Disponibil: https://conferences.univ-
danubius.ro/index.php/EED/EED2023/paper/view/3238

5. ELENA LUPANCU POPA, The Role Of Coaching In Developing The Communication And

Relationship Skills Of Entrepreneurs. In: International Conference on Research in Business,
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10.

Management and Finance, Barcelona, 2023. ISSN-L 3030-1106. Disponibil:
https://www.dpublication.com/wp-content/uploads/2023/09/38-IMF6-5176.pdf
ELENA LUPANCU POPA, ALIONA LISiI, CRISTINA BALACEANU, MIHAELA

GRUIESCU, Linii directoare ale coaching-ului in antreprenoriat. In: Revista Moldoscopie,
vol. 100, issue 1, pp. 78 — 83, Chisinau, 2024. ISSN 1812-2566, ISSN-L 2587-4063.
Disponibil: https://ibn.idsi.md/sites/default/files/imag_file/68-73 compressed.pdf

ELENA LUPANCU POPA, ALIONA LISII, Analiza procesului antreprenorial la nivelul

entitatii prin raportarea la coaching. In: Revista Moldoscopie. vol. 100, issue 1, pp. 81 — 89,
Chisinau, 2024. ISSN 1812-2566, ISSN-L 2587-4063. Disponibil: https://uspee.md/wp-
content/uploads/2024/12/Aliona%E2%80%91LISTI%E2%80%91Elena%E2%80%91LUP
ANCU%E2%80%91POPA.pdf

ELENA LUPANCU POPA, ALIONA LISII, Rolul coaching-ului in procesul de maximizare

a efectelor actului de invitare pentru capitalul uman. In: Revista Moldoscopie, vol. 100, issue
2, Chisinau, 2024. ISSN 1812-2566, ISSN-L 2587-4063. Disponibil: https://uspee.md/wp-
content/uploads/2025/03/Elena-LUPANCU-POPA-Aliona-LISIL.pdf

POPA ELENA LUPANCU, CRISTINA BALACEANU, The usefulness of coaching for the

development of entrepreneurship in Eastern European countries. In: 16th International
Conference on Modern Research in Management, Economics and Accounting, Berlin, 2024.
ISSN-L  2587-4063. Disponibil: https://www.dpublication.com/abstract-of-16th-
meaconf/mnf15-3874

ELENA LUPANCU POPA, CRISTINA BALACEANU, ALIONA LISiI, MIHAELA

GRUIESCU, Analiza procesului antreprenorial prin relationarea acestuia cu oportunitdtile si
resursele umane. In: Revista Moldoscopie, vol. 102, issue 1, pp. 60 — 67, Chisinau, 2025.
ISSN 1812-2566, ISSN-L 2587-4063. Disponibil:https://uspee.md/wp-
content/uploads/2025/09/Elena-LUPANCU-Cristina-Teodora-BALACEANU.pdf;
https://doi.org/10.52388/1812-2566.2025.1(102).06
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1. CADRUL CONCEPTUAL AL FOLOSIRII METODEI COACHING-ULUI iN
ANTREPRENORIAT

1.1. Fundamentele teoretice si conceptuale ale coaching-ului in activitatea antreprenoriala

Coaching-ul reprezintd un proces prin care o persoana isi descopera propriile sale resurse,
in planificarea obiectivelor pentru dezvoltarea abilitatilor necesare Intru a avea progres.

Esenta coaching-ului consta in sprijinul oferit individului pentru a-si creste performantele
si increderea 1n sine, fara ca mentorul sd impuna solutii, ci ajutdndu-1 sa le gaseasca singur.

Importanta acestui proces se reflectd in faptul ca ii ajutd pe oameni sa ia decizii mai bune,
sa depaseasca obstacole si sa-si planifice eficient pasii spre succes.

De asemenea, coaching-ul contribuie la dezvoltarea personald, imbunatatirea comunicarii
si formarea unei mentalititi orientate spre rezultate. In esent, este un instrument valoros pentru
evolutie continud, atat in mediul profesional, cat si 1n viata de zi cu zi.

La fel, coaching-ul este un instrument de comunicare si reflectie prin care individul este
incurajat sa identifice obstacolele, sa gaseasca solutii si sa isi optimizeze actiunile prin actiunile
de gandire pentru a ajunge la schimbari pozitive si durabile.

Studiul literaturii de specialitate a permis autorilor sa desprinda teoretizari fundamentale
ale conceptului de coaching in activitatea de antreprenoriat si caracteristici ale acestuia, pe care le
vom descifra in continuare si sd expuna opinia proprie a notiunii de coaching.

Coaching-ul, ca profesie, a aparut din lumea sportului in lumea afacerilor, la Tnceputul
anilor 1980 iar 1n aceasta etapa, dezvoltarea coaching-ului profesionist s-a realizat in companii de
top din intreaga lume.

Meta-teoriile care stau la baza intelegerii noastre asupra Invatarii si a constructiei
cunoasterii sunt constructivismul social-cultural (Bruner, 1996) si o abordare umanista, centrata
pe persoand pentru a facilita invatarea si dezvoltarea (Wenger, 1999) [16, 162].

In lucrarea ,,Sociocultural approaches to learning and development” (Steiner & Mahn,
1996), invatarea si dezvoltarea cognitivd sunt privite ca un proces dinamic, complex,
interdependent si comunicativ ce contine aspecte sociale si individuale in care cunoasterea si
intelegerea sunt impartasite si construite in contexte si formate culturale, mediate de limbaj si alte
sisteme simbolistice [151].

Teoria invatarii pe tot parcursul vietii (Claxton, 1999) si invatarea teoriei puterii (Deakin-
Crick, Broadfoot & Claxton, 2004) oferd o relatare radicald si eruditd a psihologiei Tnvatarii

umane. Promotorii acestor teorii sustin ca Invatarea include ingredientele identitatilor,
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experientelor, capacitatilor, atitudinilor, dispozitiilor si relatiilor care pun accentul pe procesul de
invatare si implicare. Aceste teorii sugereaza o noua stiinta a Invatarii care se referd indeaproape
la viata de zi cu zi, care este, de asemenea, luata in considerare in teoria cAmpului cognitiv (Lewin,
1947) [24, 44, 98]. Caracteristica esentiald a psihologiei cognitive este ca perceptia si realitatea
unui individ sunt definite relativist si interactiv.

De asemenea, autorii teoriilor Invatdrii continue si ai teoriei puterii afirma ca motivatiile si
procesele intelectuale ale unei persoane sunt profund afectate de obiectivele sale personale, care
pot fi atat pe termen scurt, cat si pe termen lung. Se sugereaza ca schimbarea poate avea loc numai
intr-un context in care o persoana are o intelegere si o analiza detaliatd a evenimentelor psihologice
si a factorilor care i influenteaza in prezent comportamentul.

Teoria rezoneaza cu intelegerea Invatarii, coaching-ului si mentoratului prin faptul ca este
orientata spre scop, fiind ciclicd si progresiva; recunoaste atat influentele pozitive si negative
asupra mediului Invatarii, cat si complexitatea si subtilitatile procesului de coaching si mentorat.

Teoria fluxului (Csikszentmihalyi, 1997) descrie o stare optima de motivatie intrinsecd, in
care o persoana care este pe deplin cufundata intr-o activitate provocatoare, obtine maximum de
atentie si rezultat: “atunci cand obiectivele sunt clare, feedback-ul relevant, iar provocarile si
abilitatile sunt in echilibru, atentia devine ordonata si investita pe deplin” [36].

Relevanta deosebitd a acestel teorii este ca “realitatea subiectivd” a indivizilor ofera o
relatare unica a oamenilor: ce inseamna sa fii implicat activ, ce fac si gandesc subiectii In timpul
implicarii, cum se simt In legdturd cu starea de contemplare, dacad oferd comentarii despre vietile
lor in schimbare. Un antrenor sau mentor de invatare incearca sa sprijine cursantul sd obtind o stare
de "flux”, ca un echilibru intre provocarea sarcinii si abilitatile cursantului, prin folosirea de
instrumente eficiente care sa confere acestuia exercitarea controlului asupra propriilor cunostinte.
Mai mult decat atat, un antrenor sau un mentor de Invatare investeste timp, atentie si intelepciune
pentru a ajuta cursantul in caldtoria sa, pentru a dezvolta un ”instrument puternic pentru crearea
ordinii din haos”. Este legat de argumentul lui Claxton potrivit caruia cursantii trebuie sa fie dotati
cu puteri pozitive de Tnvatare pentru un viitor cu un anumit nivel de complexitate, incertitudine si
provocare [24].

Modelul de invatare accelerata al lui Rose sustine ca se bazeaza pe teorii neuropsihologice
despre modul in care oamenii Invata. Acesta acopera sase etape de invatare: o mentalitate pentru
succes; dobandirea faptelor; cautarea sensului; declansarea memoriei; expunerea a ceea ce se
cunoaste; reflectare asupra modului in care se manifesta procesul de invatare. Cu toate acestea,
modelul nu indeplineste cerinta unui model de "proces" care ar putea fi aplicat invatarii coaching-

ului si mentoratului [139].
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Coaching-ul, dupa cum afirmd Gallwey, este un adevarat joc care incepe in interiorul
omului si este o luptd dintre incredere si indoiald, dintre claritate si confuzie. La fel, coaching-ul
i1 ajutd pe oameni sa isi gestioneze obstacolele interne, iar rolul coacher-ului nu este sa dea sfaturi,
ci sa creeze constientizare [66].

Cercetatorul Whitmore a adaptat coaching-ul pentru mediul organizational si
antreprenorial. Modelul lui GROW este folosit astdzi de manageri, lideri si antreprenori pentru
stabilirea obiectivelor, luarea deciziilor si Tmbunatatirea performantei echipelor. Potrivit lui
Whitmore, coaching-ul se refera la deblocarea potentialului unei persoane de a-si maximiza
propria performantd; de asemenea el crede ca la baza acestuia se situeaza inteligenta emotionala
[167].

Orice persoand cu o inteligenta emotionala ridicata si cu abilitdti de comunicare dezvoltate
poate sa fie coach, atita timp cat persoana respectiva nu incearca sa-si impuna propriile pareri sau
sa dea sfaturi, ci este pregatita sa te asculte sincer si sa inteleaga cat mai bine problema cu care te
confrunti la un moment dat.

Teoria lui Dweck sugereaza cd oamenii tind sa dezvolte unul dintre cele doua “sisteme de

semnificatii” si anume: mentalitate fixa si mentalitate de crestere [52], conform figurii 1.1.:

O 0

Mentalitate fixa

Mentalitate de crestere

Fig. 1.1. Sistemele de semnificatii dupa teoria lui Dweck
Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [52]
Persoanele cu o mentalitate de crestere sunt persoanele cu abilitati, inteligentd si

competente ce pot fi dezvoltate prin efort, practica si deschidere spre feedback. Acestea nu se
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considera ca talente fixe, ci ca ceva ce poate fi imbunatatit, modelat, cultivat si dezvoltat in timp
prin invatare.

In acelasi timp, persoanele cu mentalitate fixdi tind si creadi ca inteligenta, personalitatea
si atributele lor sociale sunt fixe si nealterabile,

Dweck sustine ca adultii pot facilita conceptul de stima de sine asociat cu auto-
determinarea, punand accentul pe “invatare, provocari, efort si strategii”, mai degraba decat pe
rezultate, tinte si performantd [52]. Aceastd teorie are implicatii semnificative in intelegerea
comuna a ceea ce ar trebui sd pund accentul pe invatare, coaching si mentorat.

Mentoratul se refera la un proces care serveste drept exemplu sau reprezintd persoana care
faciliteaza si asista dezvoltarea altei persoane.

Procesul de mentorat include modelarea mesajelor si a sugestiilor inoculate la inceputul
procesului de dezvoltare (Gay, 1995). Din perspectiva acestei lucrari, mentoratul este un proces in
care antrenorii demonstreaza o serie de competente de coaching cognitiv, cum ar fi punerea unor
intrebari atent construite pentru a stimula reflectia, concentrarea si utilizarea datelor in scopul
aprofundarii unor competente cu privire la invatare [69].

Douglas & McCauley au mentionat ca scopul coaching-ului este sustinut de schimbarile
cognitive, emotionale si comportamentale care faciliteaza atingerea obiectivelor si imbunatatirea
performantei [49].

In literatura de specialitate exista un consens puternic asupra conceptului de coaching, ci
coaching-ul este un proces de dezvoltare individuala bazat pe colaborare spre indeplinirea
obiective propuse.

Multi autori subliniazd ca esenta coaching-ului consta in facilitarea descoperirii propriilor
decizii si In stimularea potentialului personal, fard impunerea unor directii fixe.

De asemenea, este larg acceptat ca relatia dintre coach si client se bazeaza pe incredere,
comunicare deschisa si responsabilitate comunad. Cercetarile si teoriile de specialitate converg spre
ideea ca coaching-ul are ca scop sprijinirea evolutiei, imbunatatirea performantelor si dezvoltarea
personala spre obtinerea succesului.

In teoriile lui Zeus & Skiffington (2000) se mentioneazi cad, fard a intelege teoriile
invatarii, practica coaching-ului atarna intr-un abis teoretic. Astfel, ceea ce clientii invatd in mod
constant dintr-o experienta de coaching, se poate structura astfel: autocunoastere sporitd, acceptare
de sine si un sentiment de bunastare; imbunatatirea stabilirii obiectivelor si a atingerii obiectivelor,
a echilibrului in viata si a nivelurilor mai scazute de stres; cresterea descoperirii de sine, a

increderii in sine si a exprimdrii de sine; o mai bund comunicare si probleme de gestionare a
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abilitatilor; imbunatatirea calitatii vietii; perspective mai largi privind integrarea pe piata muncii.
Prin urmare, astfel de rezultate se obtin numai printr-un proces de invatare [171].

In aprofundarea conceptului de antreprenor, in anul 2001, Nonaka & Nishiguchi au
mentionat ca coaching-ul/mentoratul ar trebui incurajat pentru a facilita relatiile la locul de munca,
in sensul transferului de cunostinte implicite [120].

Natura mentoratului este o abordare colaborativa si reciproc avantajoasa intre mentor si
client, dupa cum a dezvaluit Lim [100].

Astfel, mentoratul este un factor care promoveaza orientarea privind dezvoltarea carierei
si modelarea rolurilor, 1n cazul in care ambele contribuie semnificativ la dezvoltarea angajatului.

Perspectiva centratd pe persoana contempla fiintele umane ca pe cei mai buni experti ai
lor, cu o tendintd inerenta, actualizanta spre crestere, dezvoltare si functionare optima in mediul
social potrivit, in care oamenii se simt Intelesi, apreciati sau acceptati pentru ceea ce sunt.

Joseph a sustinut ca abordarea centratd pe persoand este congruenta cu etosul psihologiei
coaching-ului si mentoratului. In practic, aceasti abordare este favorizati de mai mult de 70%
din sursele de coaching (Palmer & Whybrow, 2006) [84, 126].

Trebuie remarcat faptul cd teoriile psihologice implicate in cercetarea noastrd se

concentreaza pe urmatoarele aspecte, dupa cum este descris in figura 1.2.:

cognitive

afective

sociale si de mediu

Fig. 1.2. Aspectele teoriilor psihologice ale invatarii

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [159]

Acestea implica o investigare cuprinzatoare si sistematicad a experientelor generale de

invatare ale unei persoane situate in contexte si circumstante specifice.
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Un alt specialist in acestd stiintd care aduce o contributie importantd in dezvoltarea
conceptului de coaching este cercetitorul Ganser care a declarat cd coaching-ul/mentoratul a
reprezentat un instrument care a ramas foarte important Tn Tmbunatatirea abilitatilor de
management si a dezvoltarii personale [65].

Prin urmare, mentoratul este o relatie dinamicd care duce la creativitate, crestere
profesionald si control asupra tehnicilor de rezolvare a problemelor.

Lord et al. descriu coaching-ul ca fiind un proces care are in vedere cresterea competentelor
specifice cu caracter aplicativ 1n anumite aspecte ale muncii unei persoane [101].

Coaching-ul constituie, totodata, un element esential al dezvoltarii profesionale avansate,
avand rolul de a sprijini valorificarea potentialului individual si optimizarea performantei
personale. In acelasi timp, acesta contribuie la dezvoltarea capacititii elevilor de a aplica si
transfera cunostintele dobandite, astfel incat sa poata obtine rezultate complexe si s actioneze in
mod autonom.

Potrivit (Lord et al. 2008), coaching-ul reprezintd un proces orientat spre dezvoltare si
invatare, avand ca scop Imbunatatirea performantei intr-un anumit domeniu al activitatii practice.
Astfel, acesta poate fi inteles ca abilitatea coach-ului de a oferi sprijin profesional suplimentar,
contribuind la valorificarea potentialului clientilor si la cresterea eficientei acestora in realizarea
sarcinilor si obiectivelor de lucru [101].

Accentul se va pune pe colaborarea continua, sprijin pentru planificarea activitatilor care
sa conducd la atingerea performantelor in baza unui plan stabilit si agreat de relatia parteneriala
coach-client.

La fel si cercetatorii Gaving si Williams au subliniat ca relatiile de mentorat pot influenta
in mod semnificativ dezvoltarea si avansarea individuala a carierei, atat mentorul, cat si clientul
beneficiind de pe urma relatiei parteneriale [68, 170].

Exista o serie de modele de coaching si mentorat disponibile care au o baza psihologica
care ne-a influentat gandirea si ne-a directionat atentia cercetdrii noastre catre dezvoltarea unui
model psihologic unificat de Invatare a coaching-ului si mentoratului.

Cercetatorii Du Toit & Reissner (2012) evidentiazd modul in care coaching-ul contribuie
la dezvoltarea capacitatii individului de a-si amplifica sensibilitatea si nivelul de constientizare
atat fatd de propria persoanad, cat si in relatie cu ceilalti. Dezvoltarea constiintei de sine presupune
accesul la un feedback sincer si constructiv, Insa obtinerea acestuia poate fi dificila Tn mediul
organizational, mai ales in situatiile in care clientul ocupa o functie de conducere [51].

Lyons & Pinnell au identificat o relatie semnificativd intre coaching-ul in domeniul

alfabetizarii si Tmbunatatirea rezultatelor la citire si scriere. De asemenea, Norton a evidentiat
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efectele pozitive ale initiativei nationale dedicate lecturii, program care include o componentd
solida de coaching pentru dezvoltarea competentelor de alfabetizare [107, 121].

Pe de alta parte, Olivero, Bane & Kopelman au descoperit ca formarea urmata de coaching-
ul unu-la-unu a crescut Intr-un mod semnificativ productivitatea, in comparatie cu formarea
individuala [124]. Astfel, coaching-ul a dus la o imbunatatire semnificativa a scorurilor testelor
elevilor ne scriu si autorii Carnahan et al. [20].

In urma cercetarilor realizate de Lapp, Fisher, Flood si Frey, s-a constatat ci
performantele studentilor in domeniul alfabetizarii au inregistrat cresteri semnificative pe
parcursul procesului de coaching [96]. De asemenea, coaching-ul exercitd o influentd pozitiva
asupra rezultatelor cursantilor, aspect evidentiat in evaludri ample ale procesului de invatare.
Joyce a demonstrat ca performantele academice ale studentilor s-au imbunatatit atunci cand
coaching-ul a fost integrat intr-un program de dezvoltare profesionala [85].

Literatura de specialitate privind coaching-ul academic s-a dezvoltat considerabil in
ultimele decenii. Cu toate acestea, analiza cunostintelor existente indica faptul ca practica si
cercetarea in domeniul coaching-ului raméan inca relativ separate de teoriile psihologice relevante.

In prezent, coaching-ul integreazi unele dintre principalele teorii psihologice, avand la
baza perspective behavioriste si cognitiviste, analizate dintr-un punct de vedere istoric. Psihologia
invatarii si domeniile conexe sunt valorificate pentru sustinerea si fundamentarea literaturii
relevante din sfera coaching-ului.

Cu toate acestea, persistd o anumitd lipsa de claritate in ceea ce priveste relatia dintre
fundamentele teoretice, conceptele utilizate si modelele de coaching aplicate in diferite domenii.
In acest context, coaching-ul este definit ca ,,un parteneriat cu clientii intr-un proces creativ si
reflexiv, menit sa 1i inspire sa 1si valorifice la maximum potentialul personal si profesional”.

Kimble considera cd invatarea reprezintd un proces de ,,schimbare relativ permanenta a
comportamentului sau a potentialului comportamental, determinata de experientd”. Totodata,
acesta subliniaza importanta schimbadrilor cognitive si emotionale care apar in cadrul invatarii de
tip cognitiv [88].

De asemenea, (Roden & O’Gorman, 2005) sugereaza un model de mentorat pentru tineri,
un model care este dezvoltat cu referire la teorii psihologice [137].

Se au in vedere un numar de patru procese psihologice, conform tabelului 1.1.:

Tabelul 1.1. Model de mentorat dezvoltat de ciatre Roden & O’Gorman
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Teorii

psihologice

Caracteristica proceselor

psihologice

Elemente esentiale ale teoriei

Incredere
reciproca $i
empatie in

reprezinta fundamentele unei
comunicdri autentice si eficiente,
elemente esentiale pentru construirea
unor interactiuni stabile, armonioase

e consolideaza colaborarea

e reduc conflictele

o faciliteaza luarea deciziilor comune,
e dezvolta relatii profesionale si

relatii .. . oo i
’ si orientate spre cooperare in echipa | P ersonale stabile
. . .. | eintelegerea propriilor emotii, valori
este procesul prin care o persoana isi | .
< e si comportamente
formeaza treptat abilitatile necesare ) ) N
Dezvoltarea e capacitatea de a gestiona reactiile

sociald si

pentru a intelege si gestiona propriile
emotii, pentru a construi relatii

emotionale in mod sdnatos

emotionald | _ _ . . . e exprimarea clara si respectuoasa a
’ sandtoase si pentru a interactiona Pl A _1= P
. T nevoilor si gandurilor
eficient cu cei din jur )18
stabileste procesul prin care gandirea, o .
Dezvoltarea | | il e colaborare cu altii mai competenti
L invatarea si abilitatile intelectuale ale . g . ;
cognitiva ) .. e realiza personala cu ajutorul unui
b unei persoane se formeaza si i
bazata pe .. . ghid.
) ) evolueaza prin interactiunea . oo
teoria social- - . . . | ® invatarea mediata prin
. | constanta cu mediul social, cultural si | | ’
culturala . . . instrumentele culturale
cu persoanele semnificative din jur
L ) e intelegerea propriilor trasaturi,
determina procesul prin care o e cunoasterea valorilor personale care
persoana isi formeaza treptat il reprezinti
Dezvoltarea | . . . . Aep czinta C
. . .... |1maginea despre sine, valorile, e intelegerea rolului sociale in viata
identitatii ’ ’

convingerile, rolurile sociale si
sentimentul de apartenenta

e alegerea directiilor de viata
e perceptia sa 1n diferite situatii

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [136].

Acest model este unul liniar bidimensional de "intrare/iesire” care nu tine cont de natura
complexa si dinamica a invatarii, specificd coaching-ului si mentoratului.

Totodata, modelul nu este insotit de indrumadri practice clare cu privire la modul in care un
antrenor sau un mentor ar putea aplica principiile psihologice relevante in practica lor. Modelul
nu genereaza informatii despre modul in care antrenorii sau mentorii ar putea stabili relatii
interpersonale de Incredere si bazate pe respect.

Modelul nu indica "pozitia" care urmeaza sa fie adoptata de antrenor sau mentor (adica
pozitia de lider sau pozitia de executant) in raport cu cursantul si nici nu recunoaste experientele

cursantilor in procesul de coaching sau mentorat.
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Coaching-ul, dupa cum cunoastem, reprezintd un proces de evolutie continud, deoarece il
ajuta pe individ sa 1si dezvolte treptat abilitatile, mentalitatea si capacitatea de a lua decizii.

Conceptul modern de coaching isi are originile In a doua jumatate a secolului al XX-lea,
ca rezultat al evolutiilor din psihologie, management si alte domenii, reflectd un dialog unde
persoanele descopera noi perspective, isi imbundtesc capacitdtile profesionale si studiaza sa
utilizeze resursele interne intr-un mod mai eficient.

Evolutia are loc atat pe plan personal, cat si profesional, deoarece coaching-ul stimuleaza
autocunoasterea, clarificarea valorilor si formarea unor obiceiuri pozitive; cu fiecare etapa a
procesului, individul devine mai responsabil, mai Increzator si mai capabil sa depdseasca
provocarile. Astfel, coaching-ul in activitatea antreprenoriald nu este doar o tehnica, ci un
parteneriat orientat spre progres si transformare durabila.

Totodata, coaching-ul se bazeaza pe ideea ca un antreprenor isi poate maximiza potentialul
atunci cand dispune de potential profesionist, orientat spre indeplinirea obiectivelor, dezvoltarea
competentelor si imbunatatirea procesului decizional.

Fundamentele teoretice spre Indeplinirea obiectivelor de coaching provin din urmatoarele

elemente, dupa cum sunt redate in figura 1.3.

Psihologia Teoriile
motivationala leadership-ului

r -l puterea fal
Managementul Modelele de
modern anﬁ:ltar.e 5
experientialia

L A

Fig. 1.3. Elementele fundamentale de indeplinire a obiectivelor de coaching

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor:[164]
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Instrumentele fundamentale de indeplinire a obiectivelor de coaching sunt foarte
importante si asigura claritate, efectueaza o planificare eficientd care permit urmarirea progresului
si dezvolta responsabilitatea antreprenorului. Aplicarea acestor instrumente fundamentale duce la
cresterea eficientei procesului de coaching, sprijind dezvoltarea profesionald si personala si
contribuie la atingerea obiectivelor intr-un mod structurat.

Cercetatorii mentionati mai sus, precum: Whitmore, Gallwey si Ganser au influentat
modul 1n care coaching-ul este aplicat in afaceri, punand accent pe responsabilitate, performanta
si dezvoltare continua.

Conceptual, coaching-ul antreprenorial presupune o relatie de colaborare intre coach si
antreprenor, bazata pe comunicare deschisd, inteligentd emotionala si sprijin orientat spre solutii
(Whitmore, 2002) [166].

In acest proces, antreprenorul este incurajat sa isi identifice resursele interne, s depaseasci
obstacolele si sa adopte o mentalitate orientata spre inovatie si crestere.

In societatea contemporana, oamenii sunt nevoiti sa se adapteze permanent schimbirilor,
sd isi dezvolte abilitatile de gandire, sa gaseasca solutii eficiente pentru probleme si s ia decizii
adecvate. In acest context, progresul uman depinde in mod esential de procesul de invatare.

Astfel, principiile invatarii contribuie la explicarea unei mari parti a comportamentului
uman cotidian, motiv pentru care acest domeniu ocupa un loc central in psihologia moderna.
Psihologii educationali urmdresc aplicarea conceptelor psihologice pentru a creste eficienta
experientei de invatare, avand in vedere aspecte precum resursele educationale, curriculumul si
metodele de predare.

In domeniul educational coexista diferite teorii cognitive si comportamentale ale invatarii.
Desi atat teoreticienii cognitivismului, cat si cei ai behaviorismului utilizeazd metoda stiintifica
pentru investigarea procesului de invatare, acestia se diferentiaza prin ipoteze, principii, obiective
si metode de cercetare. Fiecare dintre aceste perspective urmareste, in esentd, dezvoltarea unor
modele capabile sa contribuie la imbundtatirea calitatii educatiei.

In prezent, numeroase companii multinationale implementeaza programe de coaching
destinate managerilor si directorilor lor. De asemenea, liderii politici si oficialii guvernamentali
apeleaza tot mai frecvent la servicii de coaching. De-a lungul evolutiei sale, coaching-ul a integrat
concepte si competente provenite din domenii variate, precum consultanta manageriala,
psihologia, psihoterapia, lingvistica, antropologia sau practicile meditative.

Ca urmare, aceasta profesie aflatd in continud dezvoltare include numeroase ramuri si

specializari, precum coaching-ul de afaceri si alte forme conexe, unite prin obiectivul comun de
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a-1 ajuta pe clienti s 1si dezvolte autocunoasterea si responsabilitatea personala prin stabilirea si

urmarirea unor obiective de tip SMART, dupd cum sunt indicate in tabelul 1.2.:

Tabelul 1.2. Criteriile esentiale prin urmarirea de obiective SMART

Criteriile esentiale

Caracteristica obiectivului

Ce include acest obiectiv

e ce vrei exact sa realizezi
e de ce este important obiectivul
e cine este implicat

Measurable/masurabil

indicatori

S - Obiectivul trebuie sa fie clar, R
Specific/specific bine definit si fara ambiguitati * locul sau mediul in care se
desfasoara.
e ce resurse sunt necesare
e indicatori concreti
e criterii clare de evaluare
M- Evaluarea progresului prin e rezultatul final masurabil

e instrumente de masurare
e frecventa masurdrii

A-
Achievable/realizabil

Atingerea obiectivului cu
resursele disponibile

e verificarea resurselor disponibile
e analiza capacitatilor reale

e identificarea pasilor concreti

e cvaluarea obstacolelor posibile

e gradul de dificultate

Importanta obiectivului si

« alinierea cu scopurile mari
« valoarea adaugata

R- o S e consistenta cu prioritatile
Lo ) alinierea la nevoile si . e ’
Realistic/realist 1 . e iImpact pozitiv
rile mari. L
scopurtie ma e motivatia
e stabilirea unui termen clar
. D e planificarea etapelor
I- Obiectivul trebuie sd aiba un P | P i
. . : e cvaluarea progresului
Timed/temporizat termen concret de realizare. prog

e claritate in finalizare

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [48]

Criteriile ale obiectivelor SMART sunt extrem de importante pentru antreprenori si in

procesul de coaching, deoarece ofera o structurd clara si orientata spre rezultate. Totodata, aceste
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obiective SMART ofera antreprenorilor si celor care practicd coaching-ul un cadru organizat,
masurabil si motivant, esential pentru atingerea performantei si dezvoltarea durabila a afacerii.

Procesul de profesionalizare a coaching-ului este incd in desfasurare si presupune
consolidarea mecanismelor de acreditare, precum si adoptarea unor standarde comune de conduita
profesionala.

Coaching-ul reprezintd o relatie valoroasa pentru persoanele care trec prin schimbari
importante in viata lor, constituind o abordare orientata spre obiective prin integrarea mai multor
perspective intr-un cadru operational unitar. In timp, acest proces contribuie la transformarea
cunostintelor in competente practice si favorizeaza aparitia unei invatari transformatoare, in
masura in care tehnicile de invatare sunt aplicate In mod responsabil. Totodata, coaching-ul
faciliteaza procesul de Invatare si obtinerea rezultatelor prin valorificarea competentelor
fundamentale ale coach-ului.

Coaching-ul centrat pe obiective dispune de o filozofie proprie, fundamentata, printre
altele, pe teoriile referitoare la stabilirea obiectivelor si autoreglare. Numeroase cercetari si lucrari
din domeniu evidentiaza caracterul implicit al invatarii in coaching, aspect care favorizeaza
atingerea obiectivelor si sustinerea schimbarii personale si profesionale.

Un element definitoriu al coaching-ului il constituie integrarea instrumentelor si
conceptelor provenite din diverse domenii, precum psihologia, managementul, filosofia sau
stiintele sociale, precum si orientarea sa constanti catre inovare. In acest context, psihologia are o
contributie semnificativa la fundamentarea conceptuald a practicii coaching-ului, avand in vedere
ca numerosi coach-i si manuale de specialitate utilizeaza tehnici inspirate din teoriile
comportamentale si cognitive aplicate in practica actuala.

Spre deosebire de teoriile expuse anterior, Whitmore propune urmadtoarea definitie:
”coaching-ul este deblocarea potentialului unei persoane de a maximiza propria performanta si de
a ajuta clientul sa invete prin raportare la propriile competente si dorinta de invétare continua”
[167].

Astfel, coaching-ul devine un instrument esential pentru consolidarea viziunii,
eficientizarea strategiilor si cresterea succesului in mediul antreprenorial.

Generalizand opiniile cercetatorilor cu privire la definitia de coaching autorii lucrarii isi
expun propria viziune dupa cum urmeaza:

»Coaching-ul reprezintd un instrument de dezvoltare a unei persoane pentru a-si mari valorile
sale prin invdtare continud si indeplinirea obligatiunilor personale de lucru, desfasurind o

afacere de succes pe un termen durabil”.
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1.2. Utilitatea coaching-ului in activitatea antreprenoriala.

In scopul transformarii cunostintelor in produse ale societtii care confera valoare si
utilitate muncii, se poate folosi tehnica coaching-ului pentru a motiva detinatorii de cunostinte si
competente sa le foloseasca in mod efectiv in cadrul unei actiuni de tipul ,,a face”.

Utilitatea detinerii cunoasterii este modalitatea prin care produsul cunoasterii (un bun sau
un serviciu) devine efectiv recunoscut de cétre societate si folosit in scopul satisfacerii unei nevoi
reale. Astfel, coacher-ul retine nivelul de cunostinte al unei persoane, dorinta acestuia de a folosi

>

cunoasterea in cadrul unei activitati producatoare de valoare si 1l ,,antreneaza” pentru a conferi
utilitate atat cunostintelor si competentelor detinute, cat si bunurilor economice produse. In acest
sens, se stimuleaza motivatia intrinseca si extrinseca.

Dupa cum s-a mai mentionat, coaching-ul este un instrument prin care cunostintele latente
se manifestd in urma stimularii vointei si motivatiei; de fapt, este o metodd de lucru care
angreneaza atat stimuli interni, cum ar fie ego-ul, dar si stimuli externi, cum ar fi aprecierea.

De asemenea, coaching-ul presupune modalitatea prin care dobandirea de cunostinte poate
fi folosita sau nu in aplicarea lor, in scopul producerii de performanta. ,,A stii” difera de ,,a stii si
a face, totodata”. Tehnica coaching-ului este de a dezvolta deprinderi ca cel care stie, adica detine
cunostinte, sd poata si face, adica s aplice cu succes cunostintele detinute, caci detine know-how.

Pe plan mondial, tot mai mul{i antreprenori utilizeazd coaching-ul pentru dezvoltarea
afacerilor proprii si pentru imbunatatirea relatiilor cu echipele pe care le conduc. Coaching-ul se
extinde Tn mod continuu, devenind metoda preferata a oamenilor pentru a descoperi noi posibilitati
de maximizare a propriei performante.

Definitiile coaching-ului date de catre experti sustin faptul cd, acceptarea coaching-ului ca
metoda de abordare a problemelor, a deciziilor §i a obtinerii celor mai bune rezultate, va avea un
impact major asupra oamenilor §i organizatiilor prin cresterea nivelurilor de performanta.

Dat fiind faptul ca nivelul consumului este reprezinta un indicator care situeaza individul
in raport cu gradul de satisfacere al nevoilor sale in raport cu societatea, relatia dintre cerere si
oferta devine primordiala, in special prin modul de alocare a resurselor limitate, in scopul de a
satisface cererea la un nivel cat mai ridicat.

Implicarea coaching-ului consta in identificarea pragului de la care un antreprenor discerne
intre ceea ce cere piata si nivelul real al productiei care se incadreaza in matricea utilizarii rationale

a resurselor rare, inclusiv a capitalului uman.
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Astfel, autorii isi propun identificarea unei relatii de cauzalitate intre coaching si decizia
antreprenorului cu privire la stabilirea nivelului de productie care contribuie la cresterea
economica sustenabila.

Prin consum, in tipul actual de societate, individul face dovada unei apartenente la un
anumit statul societal, ceea ce impune un anumit standard si o reflectare in raport cu nivelul de
bunistare economica sau avutie.

De asemenea companiile, prin consum, creeaza relatii de interdependenta, subordonare sau
supunere, in functie de manifestarea puterii de cumparare.

Societdtile moderne sunt orientate spre consum, oamenii se concentreaza mai mult pe
satisfacerea nevoilor lor de consum, un element pentru acest fapt fiind folosirea pe scara larga a
creditului, de consum sau de nevoi personale, ceea ce contribuie la cresterea nivelului de
indatorare, si implict, de dependenta economica.

Un coacher va identifica atat ce 1si doreste antreprenorul, dar si masura in care dorintele si
modalitatile de implicare in afacere sunt compatibile cu principiile unei dezvoltari sustenabile.

In Romania existd un numar de aproximativ ,,21,3 firme mici si mijlocii la 1.000 de
locuitori, media in U.E. fiind de 42,7 de firme la 1.000 de locuitori” [59]. Pentru dezvoltarea
antreprenoriatului, ca solutie, pe langa sustinerea reactivarii invataimantului antreprenorial si
dual/profesional in Romania, este nevoie de dezvoltarea ariei competentelor profesionale a
tinerilor n consens cu cerintele angajatorilor, cu nevoia de acoperire a cererii de bunuri economice
si prin oferta internd, adicd pe piatd sd existe i produse romanesti competitive, ca alternativa
pentru produsele din import.

Utilizarea coaching-ului in antreprenoriat contribuie la dezvoltarea antreprenoriatului prin
sustinerea de programe de asistare tehnica de specialitate/consultantd a antreprenorilor in procesul
de incubare a unei afaceri. Mai mult decat atit, un antreprenor, prin luarea in considerare a
asistentei unui coacher, poate identifica resorturile motivationale ale afacerii prin raportare la
cerere, prin luarea in considerare a acelor limite care pot determina nivelul de performanta exclusiv
prin raportare la piata.

In conditiile in care, pentru cresterea antreprenoriatului in Romania si Moldova, se sustine
dezvoltarea capitalului autohton, conferirea de sanse egale pe piatd pentru dezvoltarea capitalului,
atat cel romanesc, cat si cel atras, va conduce la dezvoltarea sectorului de afaceri.

In acest sens, apelarea la coaching va contribui la identificarea potentialului de dezvoltare
al pietei interne, va determina gradul de specificitate al unei afaceri care sa rdspunda nevoilor
pietei, atat interne, cat si externe, privita prin prisma necesitdtilor cererii. Sustinerea de initiative

care dezvolta antreprenoriatul autohton va incuraja cooperarea la nivelul pietei intre antreprenori
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si coacheri pentru determinarea celor mai bune tehnici de influentare a cererii in scopul sustinerii
de produse care sa creeze piata si in acelasi timp, dezvoltarea economiei locale.

Prin urmare, autorul sustine dezvoltarea economiei locale, care reprezintd un element
esential in dezvoltarea convergentd/sinergetica a economiei Romaniei. La nivel local, resursele
economice sunt slab utilizate, nu existd o inzestrare tehnicd a muncii in consens cu evolutia
tehnologica care sa permita obtinerea de bunuri economice competitive.

Astfel, prin interventia metodei coaching-ului, avem in vedere sustinerea interesului
antreprenorilor de a considera mediul de afaceri o oportunitate, atat pentru obtinerea de profit din
cresterea rentabilitatii capitalului investit, cat si din abordarea sustenabila a resurselor existente la
nivel local, in scopul valorificarii lor pentru cresterea nivelului bunastarii populatiei.

Pentru a dezvolta interesul pentru antreprenoriat la nivelul unei societati care inca are
reminiscente comuniste si o parte insemnata a populatiei depinde in mare masura de politicile
publice, va trebui ca societatea sa construiasca si sa promoveze modele de eroi antreprenori. Asa
incat, orice succes in afaceri, pe plan local, regional sau national, va trebui promovat, adus la
cunostinta publicului, atat ca exemplu de bune practici, cat si prin spectrul bunurilor economice
produse, a utilitatii economice pe care le au respectivele bunuri economice.

Un factor decisiv pentru dezvoltarea spiritului antreprenorial este cultivarea acestuia de la
cele mai mici varste, prin includerea in programa scolara, fiind perceputa initial ca o joaca imbinata
cu responsabilitatea, ulterior, prin prisma abilitatilor dobandite, va putea fi evidentd in formarea
de deprinderi comportamentale si atitudinale care sa formeze viitorul adult, cu spirit antreprenorial
sau, cel putin, cu o buna educatie in procesul de decizie, la nivel personal sau la nivel de companie.

Alegerea, pe principii de rationalitate economica, cu efect asupra nivelului bugetului, cu
repercusiuni la nivelul variabilelor macroeconomice, va fi una eficientd si ITn masura in care
populatia beneficiaza de cunostinte antreprenoriale.

Totodata, se constatd tot mai mult cd tinerii Imbratiseaza antreprenoriatul cu entuziasm, ca
pe o alegere de cariera in dezvoltarea lor profesionala.

Primele cinci motive pentru care acestia vor sa-si inceapa propriile afaceri, le evidentiem

in tabelul 1.3.:

Tabelul 1.3. Motivele principale pentru initierea unei afaceri proprii

Motivele principale Caracteristica motivului

Oportunitatea dobandirea de noi competente, experienta si crestere in domeniul ales.

de a-si folosi abilitatile
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Flexibilitate afacerea proprie ofera posibilitatea de a stabili propriul program si de

de a-si organiza timpul | a echilibra mai bine viata profesionald cu cea personala.

Realizarea sd 1a decizii s1 sa controleze directia afacerii lor fara a depinde de altii.

propriu lor sef

Castigul posibilitatea de a obtine venituri mai mari si de a valorifica potentialul
banilor multi personal.
Realizarea posibilitatea de a materializa o idee inovatoare sau pentru a satisface
propriilor idei o nevoie identificata pe piata.

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor:[154].

Desi, activitatea antreprenoriald tinde sd creasca odatd cu varsta, multi reprezentanti ai
generatiei Milenium (sau Generatia Y, adica acei oameni nascufi intre anii 1982 - 2000) prezinta
niveluri ridicate de interes pentru antreprenoriat. Dezamagiti de perspectivele lor de angajare pe o
piata corporatista si dispusi sa profite de sansa de a-si controla propriile destine, sute de tineri aleg
antreprenoriatul ca drumul lor initial in carierd. Persoanele cu varste cuprinse Intre 16 ani si 29 de
ani considera cd detinerea propriilor afaceri este cea mai buna modalitate de a crea securitatea
locului de munca si de a obtine echilibrul dintre viata profesionala si cea pe care o cauta.

Lansarea unei afaceri in timpul facultétii oferd multe avantaje, inclusiv accesul la cercetare
st consiliere in carierd dar inceperea unei cariere antreprenoriale ridica, de asemenea, provocari,
inclusiv lipsa resurselor financiare, a experientei de afaceri si a timpului. Tinerii tind sa fie extrem
de creativi, iar acest lucru poate oferi companiei un avantaj competitiv. In plus, tinerii realizeaza
adesea lucrurile fard o justificare din perspectiva analizei oportunitate-cost.

Pe masura dezvoltarii cunostintelor antreprenoriale, nevoile populatiei pot fi satisfacute cu
ajutorul bunurilor economice produse. Satisfacerea nevoilor ca efect al consumului, se poate
realiza prin cererea de bunuri economice. ia o buna parte a acesteia este sub forma de servicii pe
care le realizeaza, in mod particular, antreprenorii.

Oferta de servicii este Tn mare masura un apanaj al satisfacerii cererii specifice, aducand in
acelasi timp si cea mai mare valoare adaugata, fiind de fapt bunuri cu un continut ridicat de
inovatie. Aceste bunuri economice/servicii Tncorporeazd valoarea intrinseca, fiind indeosebi
bunuri made by, nu bunuri made in, si de aceea, valoarea acestora depinde de capitalul uman atras
in procesul de productie.

Totodata, antreprenoriatul incumba in cadrul bunurilor economice produse, progresele

tehnologice Inregistrate de societate intr-o formd mai rapida decéat la nivelul companiilor mari.
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Astfel, pentru produsele de serie micd, aportul tehnologiei este deosebit de facil, in masura
in care antreprenorul fie detine cunostintele necesare, fie apeleaza la un coach care 1i predefineste
oferta in scopul adaptarii acesteia la profilul cererii.

De asemenea, internetul, cloud computing-ul si marketing-ul mobil permit proprietarilor
de afaceri sa utilizeze o varietate de aplicatii de afaceri, de la gestionarea bazelor de date si
controlul inventarului, la gestionarea relatiilor cu clientii si contabilitate, ceea ce a redus costurile
de pornire si operare a afacerii. Companiile mici cu crestere rapidd pot inlocui retele de
calculatoare si spatiile mari cu aplicatii de cloud computing, ceea ce permite antreprenorilor si-si
construiasca companiile fara a suporta costuri generale ridicate.

Vanzarile online, care reprezintd in prezent cam 30% - 40% din totalul vanzarilor cu
amanuntul, creeaza multe oportunitati pentru antreprenorii cu experientd web [150].

Astfel, un antreprenor onest, care apreciaza, promoveaza si sustine calitatea produselor, va
actiona in mediul online aidoma ca in mediul offline, ceea ce va antrena cererea, in special de
servicii. Totodata, in prezent, vanzarile urmaresc in primul rand obtinerea unui randament, atat
pentru vanzator, cat si pentru cumparator, prin calitate, economia de timp si de bani. Un coach va
influenta antreprenorul in urmadrirea interesului personal prin prisma satisfacerii interesului
clientului, ca efect al maximizarii utilitatii marginale pentru bunul achizitionat.

Intreprinderile mici nu se mai limiteazi la urmirirea clientilor in interiorul propriilor
granite. Trecerea la o economie globald a deschis usa catre oportunitati de afaceri pentru
antreprenorii dispusi sa isi asume riscul unei afaceri la nivel regional sau global. Aparitia unor
piete de potential in Intreaga lume in conditiile in care barierele se prabusesc in calea afacerilor
internationale, urmare a acordurilor comerciale reciproc avantajoase, au deschis lumea
antreprenorilor care cauti noi clienti. In conditiile in care companiile mari au crescut odati cu
pietele globale, intreprinderile mici au creat un sector numit; micromultinationale, sector care se
concentreaza mai mult pe satisfacerea nevoilor clientilor, indiferent de provenienta lor.

Multe companii mici care ar putea exporta nu profitd de oportunitatile de export, de multe
ori pentru ca proprietarii lor nu stiu cum sau de unde sa inceapd operatiunile de export.

Desi mediul economic regional/mondial este turbulent, acestea rdman in continuare, in
contextul comertului international, oportunitdti globale pentru intreprinderile mici care au o
perspectiva pozitiva de dezvoltare pe termen lung.

De asemenea, companiile mici care s-au extins cu succes pe pietele externe tind sd se
bazeze pe urmatoarele strategii: cercetarea temeinicd a pietelor externe; utilizarea resurselor
guvernamentale concepute pentru a ajuta companiile mici sd-si stabileascd o prezenta

internationald; determinarea de aliante cu partenerii locali in scopul promovdrii de produse care sa
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incorporeze inovatie si progres tehnologic, sa fie fiabile si sa raspunda nevoilor consumatorului.

Una dintre cele mai bune modalitati de a reduce probabilitatea ca afacerea sa esueze este
crearea unui plan de afaceri. In acest caz, detinerea de cunostinte economice, juridice, de
marketing, pot determina succesul scrierii unui plan de afaceri, in conditiile asumarii unei strategii
de dezvoltare. In situatia in care antreprenorul nu este sigur de reusiti, apelarea la un coacher poate
conferi o sansa de castig pentru realizarea in conditii de competitivitate a planului de afaceri.

Majoritatea tinerilor antreprenori nu au avut ocazia sd castige o experientd bogatd in
afaceri, dar au acces la mentori care detin know-how in afaceri. A invata construirea si gestionarea
unei companii cu putine resurse este o buni pregtire pentru orice antreprenor. in primele zile ale
start-up-urilor, multi antreprenori de succes gasesc modalitati creative de a-si finanta afacerile si
de a-si mentine cheltuielile de functionare la nivel minimal.

Pentru ca le lipsesc resursele financiare, antreprenorii trebuie sa-si foloseasca creativitatea,
ingeniozitatea si inteligenta pentru a-si comercializa companiile in mod efectiv. Antreprenorii de
succes recunosc importanta de a-si controla programele (pe cat posibil) si de a lucra cat mai eficient
posibil.

Indiferent de tipul de afacere lansat, antreprenorul trebuie sa invete sa “gestioneze”
oamenii/capitalul uman. Fiecare afacere depinde de o seama de angajati instruiti si motivati si
niciun proprietar de afaceri nu poate face totul de unul singur. Oamenii pe care un antreprenor ii
angajeaza determind, in cele din urma, “inaltimile pe care compania le poate urca sau adancimile
la care se poate cufunda”. Atragerea si pastrarea unui corp de angajati de calitate nu este o sarcina
usoard, raimane o provocare pentru fiecare proprietar de afaceri mici.

Un alt element de luat in considerare este clientela. Cei mai multi antreprenori de succes
au o modalitate de a-si convinge clientii asupra superioritdtii companiilor lor sunt fata de
concurentii lor, chiar daca vand produse sau servicii similare.

Este deosebit de important pentru companiile mici sa se ridice impotriva rivalilor mai mari,
mai puternici, cu resurse financiare mai mari. In mod ideal, baza pentru diferentierea unei
companii de concurentii sai este determinatd de totalitatea proceselor realizate la un nivel superior
in raport cu concurenta. Pentru companiile mici, aceastd baza este adesea serviciul pentru clienti,
calitatea produselor sau orice altceva care este important pentru atragerea si pastrarea clientilor la
un nivel ridicat de satisfactie.

Una dintre cele mai mari provocdri ale societdtii contemporane constd in capacitatea
oamenilor de a transforma cunostintele in competente practice si de a se adapta rapid schimbarilor.
In contextul in care transformarile au loc intr-un ritm accelerat, indivizii dispun de tot mai putin

timp pentru a reactiona si pentru a se adapta noilor conditii si cerinte.
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Potrivit lui Anthony Grant (Grant, 2006), coaching-ul reprezinta ,,un proces colaborativ,
orientat spre solutii si rezultate, prin care coach-ul faciliteaza imbunatatirea experientei de viata si
a performantei clientului in diferite domenii, sustindnd invatarea autodirijata, dezvoltarea
personala si atingerea obiectivelor acestuia” [72].

In acest context vom descrie modalitatile suport oferite de coaching, conform tabelului

14.:

Tabelul 1.4. Modalitatile suport oferite de catre coaching

Element Descriere

Ascultare: prin observarea miscarilor corpului clientului, gesturi, tonul vocii,
ritmul vorbirii, pauzele si miscdrile ochilor. Antrenorii pot acorda atentie

congruentei cuvintelor si a comportamentului nonverbal al clientului.

Ascultarea conferd posibilitati, obiective, vise, aspiratii, contribuind Ia
descoperirea, valorificarea viziunii asupra valorilor, angajamentului si scopului
clientilor, ceea ce se repercuteazd in cuvintele si comportamentul clientilor
Ascultarea pentru a extinde punctele forte asupra instrumentelor de operare in scopul

activa cresterii nivelului de performanta.
Ascultarea cu inima observa ce emotii apar pe mdsura ce rezoneaza cu clientii.

Ascultarea cu intuitie acorda atentie imaginilor, metaforelor si cuvintelor sau

expresiilor interne ce apar din interior ca o conexiune intuitiva.

Ascultand cu corpul, antrenorii observa unde reactioneaza in corpul lor ceea ce

aud sau simt din prezenta clientului.

Coaching-ul foloseste intrebari puternice pentru a facilita antrenorilor sa-si

aseasca propriile raspunsuri.
Adresarea & prop p

de intrebari | Antrenorii pun intrebari in loc sa dea raspunsuri.

Antrenorii pun Intrebari deschise in loc de cele apropiate.

Antrenorii servesc ca o oglindd pentru a ajuta antrenorii sa 1si constientizeze
Oferirea modul de actiune si operare.

de feedback | Aptrenorii primesc feedback. In timp ce vad sau aud orice indicii cu privire la

posibilitati, obiective, vise, aspiratii, descoperiri, pot avansa elemente privind

valorificarea viziunii clientilor Tn ceea ce priveste ajustarea valorilor,
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angajamentului si scopului prin backtracking (de exemplu: repetarea de cuvinte
si propozitii), oglindirea si reflectarea limbajul corpului, gest, postura, tonul

vocii si chiar stilul de respiratie.

Relatia de coaching include ascultarea activa; prin adresarea de intrebari se

obtine feedback pozitiv pentru a facilita invatarea si schimbarea cleintului.

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate studiate [12]

Invitarea reprezinta un proces dinamic ce implica beneficiarii educatiei, actul de invatare
si cadrele didactice. Intelegerea relatiilor dintre factorii care influenteaza acest proces le oferd
profesorilor posibilitatea de a crea un mediu educational favorabil unei invitari eficiente. in acest
context, oportunitatea de a Invata poate fi privitd ca un sistem dinamic si complex, aflat intr-o
permanenta cautare a echilibrului.

Pentru punerea in valoare a Tnvatarii prin coaching am analizat o serie de teorii $i modele,
descrise in cele ce urmeaza.

Modelul elaborat de Biggs in anul 1996, cunoscut sub denumirea de Previzionare - Proces
- Productie sau Modelul 3P, a fost conceput pentru a evidentia interactiunile dintre furnizorii de
educatie si beneficiarii procesului educational, generate de asteptérile pe care ambele parti le au in
legatura cu activitatea de predare si invatare [13].

Modelul 3P evidentiaza trei etape in cadrul cérora sunt integrati factorii ce influenteaza
invatarea, referindu-se la ansamblul conditiilor si stdrilor individuale care contureaza procesul
educational. Cele trei etape sunt urmatoarele:

= prima etapd - etapa de previzionare - aratd cum procesul d invatarea se bazeaza pe
instrumente alocate pentru a intrevedea rezultatul invatarii;

= a doua etapd — procesul - identificd o serie de resurse care conduc la obtinerea
rezultatului, centrat pe nivelul de competenta al beneficiarului actului educational, pe categorii si
trepte de Invatare;

= a treia etapd - productia — are in vedere elementele care sustin obtinerea rezultatelor in
procesul de nvatare, bazat pe instrumente, tehnici, resurse.

Pe masura trecerii timpului, s-au conturat versiuni modificate ale modelului 3P, respectiv:
modelul 4P care include: Produsul, Pretul, Plasarea si Promovarea, modelul 5P cu luarea in
considerare si a Populatiei, modelul 6P cu referire la Proces si modelul 7P cu punerea in valoare a

elementelor de natura fondului comercial cum ar fi: ambianta, brandul, website-ul etc.
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In acord cu abordarea subiectilor educatiei prin raportare la experientele anterioare in
invatare (Prosser & Trigwell, 1999) cu referire procesele de predare si invatare (Ramsden, 2003),
se constatad faptul ca actul educational poate fi o translatare a experientelor in invatare pentru a
descoperi noi elemente educationale [134, 136].

In cadrul coaching-ului si mentoratului, prima etapa, denumiti etapa de previzionare, face
referire la cunostintele si abilitdtile anterioare ale cursantului, care influenteaza procesul de
dobandire a unor noi cunostinte si pot avea efecte asupra desfasurarii si rezultatelor invatarii.
Aceastd etapa este influentatd atat de proces, cat si de produs, fiind luate in considerare
caracteristicile coach-ului implicate in definirea si structurarea sarcinilor de invatare.

Cea de-a doua etapa, etapa de proces, vizeaza modul in care sunt gestionate sarcinile
stabilite Tn cadrul procesului de coaching, precum si motivatiile, tendintele si deciziile asociate
atingerii indicatorilor de performanta.

In final, a treia etapa conduce catre produsul invatarii si evidentiaza rezultatele cognitive
obtinute pe parcursul procesului educational, reflectate in performantele si competentele
dezvoltate.

Acest model a oferit ajutor pentru a explora natura oportunitatilor educationale menite sa
incurajeze cooperarea deoarece reprezinta un sistem care poate fi descris ca totalitatea proceselor
de invatare in orice medii culturale, lingvistice si educationale, similare sau diferite. Practica
colaborativa care motiveaza pozitiv si angajeazad partile prin stilurile lor de invatare conduce la
rezultate pozitive. Acest model este esential pentru a descrie contributia diferitelor etape la
schimbarea nivelurilor de cunostinte si abilitati ale coach-ilor.

Fig. 1.4. Adaptarea modelului 3P (Previziune, Proces, Productie) al lui Biggs

‘ PROCES PRODUCTIE

PRESIUNE
* Continut stiintific » Coaching  Rezultate
* Continut pedagogic * Mentorat » Experti

* Suport e Performanta
* Asistenta
» Facilitati

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [13]

In continuare, vom descrie rolul modelului de coaching GROW in activitatea de

antreprenoriat.
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Rolul principal al modelului de coaching, modelul GROW, si-a castigat popularitatea de la
introducerea sa si a fost avansat de catre cercetatorii Whitmore, Fine & Graham in anii 1980
[167]. Existd, de asemenea, diverse modele si teorii ale contributiei coaching-ului la imbunatatirea
personala.

Cu toate acestea, In timp ce, 1n teorie, este clar ce ar trebui facut pentru ca coaching-ul
eficient sa aiba loc, existd foarte putine cercetari privind eficacitatea coaching-ului (Theebom,
2014) [157].

Cercetatorul Mukherjee a evidentiat faptul ca modelul GROW reprezintd un instrument
validat in coachingul de performanta, utilizat pe scara larga in mediul organizational, in special in
gestionarea problemelor legate de performanta. Conform acestuia, principiile modelului GROW
isi au originea in teoria jocului dezvoltata de Galleway, fiind influentate de limitarile abordarilor
traditionale de coaching [115].

Galleway a observat ca modelul porneste de la erorile comise de jucatori, care adesea nu
sunt constientizate atunci cand isi reiau activitatea, ceea ce Tmpiedica obtinerea unor rezultate
durabile si nu conduce la schimbare reala. In plus, el a remarcat ci oamenii nu retin pe termen lung
sfaturile sau instructiunile primite, iar efectul acestora este, de regula, temporar. Un jucator poate
urma indicatiile doar pentru o perioada scurta, fara a putea mentine constientizarea erorilor pe
termen lung.

In acest context, Galleway a concluzionat ci rolul antrenorului este de a ghida individul in
depasirea limitdrilor interne din timpul performantei, ceea ce conduce la dezvoltarea unei
capacitdti naturale de a actiona eficient, chiar si in absenta interventiei externe [66].

Performantele jucdtorilor s-au imbunatatit treptat, deoarece managerii, in rol de antrenori,
i-au sprijinit prin Indrumari care le-au facilitat accesul la resursele lor interne, precum vointa,
competentele si motivatia intrinseca si extrinseca.

Pe baza acestor perspective, modelul GROW subliniaza ideea ca Invatarea presupune
dezvoltarea capacitatii de a invata si de a adopta modalitati diferite de gandire. Whitmore, fost
student al lui Galleway, a colaborat ulterior cu Alexander si Fine pentru dezvoltarea modelului
GROW la inceputul anilor 1980, definind coachingul drept procesul de deblocare a potentialului
unei persoane pentru maximizarea performantei sale [167].

Structura modelului de coaching GROW este prezentata in figura de mai jos:
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Obiectiv Realist Optiune Vointd
Ce vrei? Unde esti? Ce ai putea face? Ce vei face?
* Goal * Reality * Obtions s Will

Fig. 1.5. Modelul GROW (Goal, Reality, Options, Will)

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [167]

Potrivit lui Whitmore (1992), modelul GROW (Goal/Scop, Reality/Realitate, Options/Optiuni,
Will/Vointd) faciliteaza rezolvarea problemelor si atingerea obiectivelor, fiind orientat Tn mod
special catre identificarea solutiilor [167].

Modelul cuprinde patru etape, in cadrul cdrora antrenorul are rolul de a stimula interesul si
implicarea persoanei instruite. Fiecare dintre aceste etape este asociatd unei intrebari simple sau
unui set de intrebari menite sa sprijine dezvoltarea individului si descoperirea propriului potential,

conform reprezentarii din figura 1.6:

A |

Ce

| .
A vei face?

Ce

A | ai putea face?
Unde
|

esti acum?

Ce
doresti?

Fig. 1.6. Intrebirile care ne ajuti la descoperirea potentialului dupi modelul GROW

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [167]

Acest model este considerat unul ideal pentru stabilirea obiectivelor, rezolvarea
problemelor, consolidarea realizarilor personale si cresterea eficientei, agsa cum este evidentiat de
cercetatorii Leedham si Parsloe [97].

In primul rand, antrenorul si cursantul trebuie si defineascd impreuni obiectivele
procesului de coaching, intrucat este esential ca directia sa fie clar stabilitd pentru ca ambii sa poata
lucra eficient in vederea atingerii acestora. Stabilirea obiectivelor inaintea analizei realitatii

contribuie la formularea unor tinte care nu sunt influentate de situatia curenta a individului. Aceste
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obiective trebuie sa respecte criteriile SMART: specifice, masurabile, acceptabile, realiste si
incadrate intr-un interval de timp bine definit (Doran, 1981) [48].

Principala problema care trebuie analizata in procesul stabilirii obiectivelor este masura in
care acestea se aliniaza obiectivelor generale. Stabilirea unor obiective clare si bine definite este
esentiala, deoarece, potrivit lui Julie Starr (Starr, 2016), formularea obiectivelor ofera directie si
motivatie in procesul de dezvoltare [149].

A doua etapd vizeazd analiza realitatii actuale si identificarea aspectelor care necesita
schimbare, asa cum evidentiaza Weinstein (2013). Este important ca ambele parti implicate sa
inteleaga clar situatia existentd, deoarece rezolvarea problemelor si atingerea obiectivelor devin
dificile in absenta unei perspective clare asupra punctului de plecare si a destinatiei dorite. In
aceasta etapd, rolul coach-ului este de a stimula autoevaluarea clientului si de a identifica
obstacolele care au impiedicat obtinerea rezultatelor dorite. Totodata, coach-ul trebuie sa
reformuleze si sa clarifice ceea ce intelege despre situatia clientului, proces care poate scoate la
iveald temeri si convingeri fundamentale ce pot fi abordate in cadrul sesiunilor de coaching [160].

Cea de-a treia etapa, etapa optiunilor, urmareste generarea unor solutii si alternative pentru
rezolvarea problemelor. Aceasta presupune explorarea mai multor variante si nu doar identificarea
unui singur raspuns corect, astfel incat sa poata fi selectate cele mai potrivite actiuni. Potrivit lui
Dembkowski si Eldridge (2003), solutiile trebuie structurate si analizate prin metode precum
brainstorming-ul creativ. In acest context, coach-ul are responsabilitatea de a crea un mediu sigur
si deschis, in care clientul sa isi poatd exprima ideile fard teama de a fi judecat. Alegerea unei
optiuni dintre cele identificate conduce la elaborarea unui plan concret si la cresterea motivatiei
pentru implementarea acestuia [45].

Ultima etapd, etapa vointei, presupune transformarea discutiilor in decizii si actiuni
concrete, cu scopul de a asigura continuitatea progresului. Aceasta permite trecerea de la un nivel
initial de cunostinte la unul superior, caracterizat prin dezvoltarea competentelor si acumularea de
noi experiente. Erik de Haan si Kasozi (2015) sustin ca abordarea adecvata a intrebarilor specifice
fiecdrei etape contribuie la diminuarea obstacolelor care pot afecta performanta individului [39].

Unul dintre cele mai importante roluri ale coach-ului este acela de a sprijini clientul in
imbunatatirea performantei, facilitind luarea unor decizii mai eficiente si depasirea dificultatilor
care pot impiedica dezvoltarea personald si profesionald. De asemenea, coach-ul contribuie la
dezvoltarea unor noi competente si la adoptarea unor perspective si comportamente diferite,
favorizand progresul profesional. Modelul GROW se bazeaza pe ideea ca indivizii detin resursele
necesare pentru a identifica cele mai bune solutii la propriile probleme, iar coach-ul faciliteaza

acest proces prin utilizarea unor tehnici si practici specifice.
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In concluzie, teoriile si modelele reprezinti componente fundamentale ale relatiei de coaching si
mentorat. Analiza acestora evidentiaza principiile si conceptele care stau la baza procesului de
dezvoltare personala si profesionald. Totodata, conceptul de Zona a Dezvoltarii Proximale (ZPD),
derivat din teoria lui Lev Vygotsky, are un rol esential in intelegerea contributiei coaching-ului la
evolutia individului, prin sprijinirea ludrii unor decizii adecvate si valorificarea resurselor

disponibile [159].

1.3. Coaching-ul in contextul societatii contemporane

Societatea contemporana creeaza premisele unei redimensiondri a conceptului de Invatare,
de la Invatarea clasica, fatd in fata, la invatarea asistata, fie de un mentor/antrenor, sau, incepand
cu perioada marcatd de pandemie, invatarea asistata de calculator. Antrenorul sau coacher-ul este
specialistul care indruma un novice sau o persoand cu interes in invatare in scopul completarii
abilitatilor si competentelor spre dezvoltarea personald sau a unei intreprinderi (in sensul unei
experimentari a starii de “a face”).

In prezent, nevoia unei forme de sprijin intervine din doud motive: educatia are un caracter
general iar gradul de Incorporare a competentelor generale si specifice de catre cursant este redus,
in lipsa orelor de laborator, cu precadere, practice, iar aprofundarea si specializarea stricte se
realizeaza intr-un fel la locul de munca, ceea ce solicita implicarea unui specialist-coacher.

De fapt, nevoia de antrenor apare ca urmare a dezvoltarii informatiei si cunostintelor intr-
un ritm mult mai rapid decat ingerarea cunostintelor de cdtre oameni, respectiv, cererea de
informatii rdmane un pic in urma ofertei de informatii, dezvoltate de marile scoli de gandire sau
de management stiintific.

Tema propusd are 1n vedere particularizarea formei de coaching la nivelul
antreprenoriatului, in sensul in care un antreprenor este o persoand care detine solutia pentru o
problema sociala, are un intreg instrumentar ideatic, material, financiar dar doreste o forma de
sprijin din partea unui coacher In sensul identificarii resorturilor motivationale pentru succesul
afacerii intreprinse.

Antreprenorul modern este coplesit atat de informatii, cat si de concurenta. Aceasta forma
de presiune poate fi estompatd prin utilizarea sfaturilor, expertizei unui coacher, adica acea
persoana care se va focaliza in permanentd pe intreprinderile, actiunile, demersurile
antreprenorului, fiind o forma de sprijin extrinseca a antreprenorului. Dincolo de preocuparile unei
societati orientate spre consumerism, se observa ca activitatea de coaching se dezvolta in paralel

cu aparitia societatii informationale, care ofera fiecdrei persoane posibilitatea de a interactiona, in
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mod activ sau pasiv, cu diverse contexte si realitati la nivel global.

In conditiile unei lumi, aparent, lipsite de granite, atat intertari, cat si la nivelul mentalului,
meseria de coacher este de fapt un avertizor pentru semnalele pietei, pentru nevoia de dezvoltare
a unor perceptii sau cdi de urmat pentru antreprenori in scopul de a face fata cererii. Astfel, cererea
capatd noi forme si dimensiuni, se modifica structural urmare a modificarii factorilor specifici
(venitul, clientela, puterea de cumparare, conditiile sociale - economice - militare - politice), ceea
ce aduce antreprenorul Intr-o dimensiune personald dar care va rdspunde unor consumatori grupati
in meta-date. Astfel, se contureaza o ,,meta-meserie” care se raporteaza la ansamblul activitatilor
si profesiilor umane, atat in plan profesional, cat si personal.

Profesia de coach este prezentata ca o activitate de ghidare a dialogului purtat de indivizi
sau colectivitdti intr-un cadru de referinta cu adevarat ,,sistemic”, adica unul care ia in considerare
toate interactiunile si influentele dintre om si mediul sau inconjurator.Se cunoaste ca, in principiu,
coaching-ul este un instrument de explorare a posibilitatilor pe care le conferd o anumita
specializare la mediul inconjurator. Aceasta forma de exprimare exhaustiva plaseaza coacher-ul in
categoria exploratorilor, a personajelor care din umbra ghideaza, indruma, sfatuiesc, coordoneaza,
supervizeaza actiunile unui antreprenor in legiturd cu ceea ce face, modalitatea de actiune in
scopul identificarii celei mai bune relatii cu clientela, identificarea nevoilor grupului tintd si
formularea de limbaje de comunicare pentru a raspunde acestor nevoi. In acest scop, antreprenorul
va fi sfatuit de coacher in scopul identificarii celei mai bune forme de comunicare verbale,
nonverbale, senzoriale, extrasenzoriale pentru a facilita relatia cu clientela, pentru a castiga sau
mentine o anumita cota de piata a antreprenorului, in functie de bunurile oferite si statuarea nevoii.

In prezent, din ce in ce mai multe domenii, dac nu toate, folosesc algoritmi pentru a analiza
partizi mari de date, megadate si megatendinte si totodata, a le particulariza, a le aduce la nivelul
profilului psihosocial al unui anumit consumator, asa cum a intuit Schroedinger, cel ce a pus
bazele teoretice care au influentat ulterior domeniile ciberneticii si teoriei informatiei [142].

In esenta, rolul coaching-ului poate fi adaptat oricirei forme de ocupatii sau intreprinderi
sociale, economice sau politice in sensul in care un atare individ resimte nevoia unei confirmari a
caii pe care doreste sd o urmeze sau cineva (coacher-ul) sa ii indice o atare cale de urmat in
conditiile in care detine un adevar despre o piata, un domeniu, un bun economic din perspectiva
nevoilor cererii. Astfel, aplicidnd principiile coaching-ului la nivelul antreprenoriatului, se pot
obtine confirmari ale etapelor ce conduc catre atingerea potentialului pietei si a o autonomiza.

Din practica antreprenoriald putem mentiona ca coaching-ul este arta antrenarii, este arta
maximizdrii motivatiei intrinseci prin identificarea de mobiluri extrinseci, in cazul

antreprenoriatului acestea fiind: piata, concurentii, clientela si furnizorii. Totodata, prin apelarea
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la coaching, se poate atrage in ecuatia maximizarii satisfactiei (materiale sau imateriale) si
elemente de psihologie sociald: faima, increderea in brand sau marca, recunoasterea in cadrul
retelelor sociale, elemente care tin in primul rdnd de fondul comercial.

La fel, coaching-ul desemneaza ,,ansamblul competentelor de empatie, de ascultare, de
interogare si de indrumare a clientului in baza unui contract”. Astfel, clientul primeste, pe langa
asistentd in domeniul profesional, si o indrumare la nivel de perceptii, senzatii, modalitate de
raportare la mediul inconjurdtor, reprezentdnd predilectia catre abordarea sustenabila a vietii
economice si sociale.

In societatea actuali a devenit tot mai intalnit cuvantul “coaching”. Daca in anii anteriori
nu se vorbea foarte mult despre acest concept, in prezent, este deosebit de folosit, in special de
catre persoane care nu au o pregdtire specifica si specializatd, dar doresc sa obtind performanta
intr-un anumit domeniu; de fapt, coaching-ul este un serviciu educational de tip “’fast learning”.

Coaching-ul este adesea confundat cu mentoring-ul, consilierea si consultanta. Prin
urmare, coaching-ul este o modalitate moderna de dezvoltare sustenabila a capitalului uman si de
crestere a performantei business-urilor.

Un coach de antreprenoriat/business trebuie sa detina o serie de competente, acestea fiind

enumerate in tabelul 1.5.:

Tabelul 1.5. Competentele unui coaching antreprenorial

Experientd in administrarea unei firme

Cunostinte privind interpretarea situatiilor financiar-contabile a unei firme in scopul

identificarii nivelului de rentabilitate a companiei

Cunostinte de specialitate In domeniul evaluarii si consultantei de afaceri

Capacitatea de intelegere a psihologiei individului

Capacitatea acestuia de a face fata stresului, exigentelor mediului de afaceri si a mediului

concurential

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [140]

Managerii, in urma accelerarii competitiei si cresterii sarcinilor de lucru, resimt nevoia unui
sprijin din partea unui specialist In gestionarea timpului de lucru si in extensia acestuia catre
nevoile cererii, a grupului tinta si a clientilor.

Managerii de astdzi intampina zilnic provocari diverse, generate de ritmul rapid al
schimbarilor economice, modificari in tehnologii si 1n domeniul social.

Motivele actuale sunt gestionarea echipelor diverse unde fiecare membru are stiluri diferite
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de comunicare, valori proprii si niveluri variate de motivatie. In acelasi timp, presiunea pentru a
mentine performanta ridicata si a obtine rezultate imediate 1i obligd sd giseascd metode eficiente
de motivare si dezvoltare a angajatilor, asadar, in masura in care satisfac aceste provocari, se va
cuantifica performanta actului managerial.

Din practica coaching-ului antreprenorial, principalele provocari care influenteaza asupra

propriilor valori sunt cele enumerate in tabelul 1.6.:

Tabelul 1.6. Principalele provocari pe care le intimpina managerii referitor la coaching

Provocari Descrierea provocarilor

In procesul de implementare a strategiei de dezvoltare si formare continua

a personalului fluctuant, gestionarea timpului reprezinta adesea o provocare
Managementul
semnificativd. Managerii trebuie sa isi rezerve, In mod constant, timp
timpului
saptdmanal pentru a se implica in dezvoltarea angajatilor, atat la nivel

individual, cat si la nivel de echipa.

Educatia angajatilor in directia asumarii responsabilitdtii este un aspect
esential in cadrul organizatiilor. Este importantd dezvoltarea unei culturi
comune, care sa contribuie la coeziunea si productivitatea echipei.
Asumarea Managerii au rolul de a comunica in mod transparent obiectivele si
responsabilitatii | activitatile organizatiei, iar atunci cand acestea sunt asumate si impartdsite
deschis cu toti membrii echipei, se consolideazd sentimentul de apartenenta
la cultura organizationala a companiei, credndu-se astfel un mediu favorabil

dezvoltarii sustenabile.

Se retin acei indicatori care pot masura performanta. Este important Tnsd sa
stim ce putem masura si ce este important s masuram, in scopul atribuirii
calitatii de indicator de performantd pentru un anume indicator. De
asemenea, aceste masuratori trebuie impartasite cu echipa, astfel incat ei sa
fie constienti de ceea ce pot imbunatiti. Un manager bun comunica echipei
Indicatorii de L 3 ) o
toti indicatorii de performanta si modul in care fiecare poate contribui la
performantd : : 3 g
obtinerea performantei. Astfel, Tn urma asumarii nevoii de performanta, se
produce Graficul activitatilor generatoare de performantd urmand a se aloca
resurse pentru generarea de rezultate. Astfel, o companie va demara un
program de atragere a angajatilor care sd genereze activititi convergente

sistemului de performanta, va incuraja nivelul lor de implicare prin
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stimularea abilitdtilor necesare care sd identifice atitudinea potrivitd, in

armonie cu imaginea pe care compania doreste sd o promoveze.

Se are in vedere: digitalizarea, noi competentele necesare, cerintele noi ale
Schimbarile pietei care solicitd managerilor flexibilitate si capacitatea de a Invata rapid
continue iar managerii trebuie sa gestioneze niveluri crescute de stres si incertitudine

atat la nivelul propriu, cat si in rdndul echipelor pe care le conduc.

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [167]

Coaching-ul este important pentru contributia la coeziunea echipei, la asumarea de catre
manager a unui plan privind obtinerea performantei prin atribuirea de resurse specifice. Atunci
cand membrii echipei sau departamentele nu isi impartdsesc in mod adecvat experientele, cand
feedback-ul provenit din piatd, de la clienti, furnizori, management sau angajati nu este luat in
considerare, cind nu se acorda suficient timp pentru gestionarea eficientd a timpului si cand
provocarile si oportunitatile generate de schimbare nu sunt pe deplin intelese sau acceptate, devine
necesara implementarea unui program de coaching.

In plus se impune un program de coaching si in urmatoarele situatii :

. pentru a initia si dezvolta un climat de invatare si evolutie practicd, pentru a ajuta

indivizii sa treaca de la “a sti” la “a face” si de la “nu se poate* la “se poate, cautam solutii”

. pentru a genera performanta individuala si organizationala

. pentru a incuraja schimbarea si reducerea rezistentei la schimbare

. pentru a facilita comunicarea si relationarea In termeni pozitivi

. pentru a ajuta la dezvoltarea de noi comportamente, atitudini si abilitéti

. pentru crearea unei strategii proprii de dezvoltare plecand de la imaginea reala a

pozitiei actuale

. pentru incurajarea gandirii In termeni de solutii

. pentru abordarea problemelor ca fiind provocari si oportunitati de crestere si
dezvoltare, atat a companiei, cat si a personalului angajat.

Din aceste motive, coachingul isi demonstreaza capacitatea de a influenta pozitiv calitatea
procesului decizional, acuratetea informatiilor transmise, precum si identificarea unor instrumente
eficiente de motivare a membrilor echipei in vederea cresterii performantei. Coachingul ar trebui
sa fie integrat Tn cultura organizationald, reprezentdnd o practicd uzuald in cadrul companiilor
dinamice si performante, orientate spre utilizarea celor mai eficiente metode de stimulare a
motivatiei, atat intrinseci, cat si extrinseci.

Nevoia de coaching se manifesta la mai multe categorii de angajati in functie de situatia
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specifica si incumba o anumita strategie privind motivarea:

Noul angajat - pentru a se integra cat mai rapid si mai armonios in structura organizatiei
Vechiul angajat - pentru a-si mentine nivelul de cunostinte, interes si motivatie la un
nivel corespunzator

Managerul - pentru a face fatd presiunilor interne si externe, provocdrilor legate de

obiective, relatii, comunicare eficientd si performanta.

Astfel, rolul coaching-ului se pozitioneazd in mod diferit:

ajutd individual persoana sa 1si atingd obiectivele dorite, folosind intrebari si
instrumente de evaluare pentru a ajuta indivizii sa devind mai eficienti

genereazd Incredere, multumire motivare, invitd la autocunoastere si dezvoltare
personala

stimuleazd un mod de gandire si/sau comportament optimist si constructiv

ajutd la intelegerea modalitatii in care pot fi rezolvate problemele prin solutii
performante

este centrat pe rezultat prezente si viitoare

lucreaza cu schimbari generative la nivel de comportament, in scopul stimularii
motivatiei si asumarii unui mod de lucru

implementeaza metode eficiente de gestionare a timpului

conduce spre constientizarea si asumarea responsabilitatii fiecarei persoane din

organizatie.

Pentru a putea intelege cat mai bine importanta si rolul coaching-ului in viata personala si

in viata profesionald, este necesar sd enumeram céteva dintre definitiile atribuite acestui mod de a

aduce personalitatea si actiunile persoanei antrenate acolo unde isi doreste: persoana, persoana

impreund cu coacher-ul si persoana prin prisma conducerii companiei, ca in tabelul 1.7.:
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Tabelul 1.7. Diversele intelegeri privind coaching-ul in viata personala si cea profesionala

este un stil de a relationa cu altii bazat pe dezvoltarea potentialului
persoanei

este 0 metodologie de reevaluare a telurilor personale, gasirea de
solutii pentru atingerea obiectivelor, este un proces ce implica
schimbarea comportamentald prin conversatii care influenteaza
cunoasterea de sine

este o experientd de transformare si autocunoastere in vederea
COACHING-UL descoperirii si punerii in valoare a intregului potential, atat personal,
cat si profesional

este un proces de ghidare a unei persoane, a unei intregi organizatii, a
unei echipe sau doar a managerului, un proces care faciliteaza
schimbarile si constientizeaza rolul acestora pentru rezultate mai
bune si pentru dezvoltarea potentialului

este o caldtorie catre sine, drumul fiind parcurs impreuna cu coach-ul
care, printr-o ascultare intentionata, responsabilizeaza si orienteaza
citre gisirea si adoptarea de solutii in viitor.

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [149]

Aceste intelesuri abordeaza rolul coaching-ului in antreprenoriat. In societatea
contemporana, antreprenorul are un rol fundamental, deoarece contribuie la crearea de locuri de
munca, identifica solutii pentru nevoile comunitétii si transforma ideile provenite din societatea
cunoasterii in procese si produse adaptate cerintelor pietei. Totusi, antreprenorii nu reproduc
intotdeauna direct modelele societdtii informationale, ci adapteaza si dezvolta aceste produse in
functie de cererea existenta.

Din aceasta perspectiva, coaching-ul reprezintd mecanismul prin care antreprenorul, ca
Initiator si generator de idei, este sprijinit sd transforme o idee de afaceri intr-un factor real de
dezvoltare economica.

Coach-ul are rolul de a-i oferi antreprenorului increderea necesara pentru a urma directia
indicatd de evolutia societatii si, totodata, il ghideazd spre identificarea celor mai potrivite
modalitati prin care solutiile sale antreprenoriale pot fi acceptate si valorificate pe piata.

Un alt mod in care este abordatd lucrarea este relatia dintre coacher si manager prin
raportare la managementul companiei. Astfel, existd manageri care urmeazd echipa, care
incurajeaza motivational echipa si care isi Impart succesul cu echipa; in acest caz, coaching-ul
ajuta managerul s devina un rezervor nesecat de idei pentru permanenta motivare a echipei in a

sustine si mentine performanta companiei.
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Totodata, exista si manageri care nu vad echipa ca pe un barometru al activitatii sale de
dezvoltare a performantei, ci vad echipa ca pe un mijloc sau instrument de producere de
performantd in mod mecanicist, fara a lua in considerare motivarea sau valoarea echipei ca intreg.
Acest tip de management este urmat de catre managerii toxici. Un manager toxic nu observa
potentialul unui angajat, il foloseste drept un instrument de maximizare a rezultatelor. In acest fel
diminueaza capacitatea muncii in echipa si apartenenta echipei la obtinerea rezultatelor asumate
si impartdsite de companie. Totodata, managementul de varf al companiei nu are cunostinta despre
metodele folosite de acesti manageri toxici si, intr-un fel, le accepta practicile de distorsionare a
motivatiei si participarii echipei la obtinerea rezultatelor.

Acceptarea tacitd a acestor mijloace conferd putere managerilor toxici. Aceasta atitudine
poate fi schimbatd prin determinarea impactului asupra muncii salariatilor prin utilizarea unor
instrumente de munca flexibile care incurajeaza creativitatea si performanta salariatilor, ca efect
al implicarii fortuite.

Pentru coacher, in situatia in care interventia lui nu este solicitatd de client, ci de
organizatie, constituie nevoia de utilizare a unor mijloace mai profunde de schimbare a
mentalitatii. In acest caz, rolul coacher-ului este de a identifica acele limite, resorturi ale
managerului toxic prin care rezultatele pe termen lung devin negative, spre deosebire de rezultatele
pe termen scurt cand pot fi pozitive din cauza fricii sau temerilor legate de pierderea locului de
munca.

Intr-un mediu toxic, oamenii nu isi spun pirerea, ei sunt de acord permanent cu seful.
Oamenii care respecta aceastd regula instituitd de managerul toxic sunt rasplatiti s1 promovati
deoarece il contrazic pe seful toxic. Oricat de constienti devin oamenii cu privire la ineficacitatea
deciziilor unui manager toxic, accepta pozitia de subordonare si chiar colaborare, urmare a inertiet,
in cel mai bun caz, sau a unor resorturi determinate in special de elemente materiale si pecuniare
care il fac vulnerabil in ceea ce priveste atitudinea si luarea de pozitie.

Oamenii din echipa condusa de managerul toxic, care folosesc mijloace de automotivare si
autodeterminare 1n scopul cresterii performantelor echipei, sunt eliminati. Liderul toxic se
comporta discriminatoriu, n functie de modul in care subalternii 1i fac anumite servicii, ii rdspund
la comenzi. Oamenii care nu raspund acestui mod de conducere, devin doar “partial prezenti”, sunt
demotivati, muncesc sub potentialul lor, fara sd produca rezultate prin inovare si participare activa.

Liderii toxici, prin aceste manifestari, isi releva anumite frustrari sau chiar lipsa intelegerii
in raport cu sarcinile necesar a fi indeplinite, neincredere In propria persoana, stima de sine scazuta,
senzatia de inadecvare.

Managerul toxic produce pagube sistemice in cadrul organizatiei. Sub un lider toxic,
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angajatii au, In principiu, doua variante: se conformeaza sau parasesc compania. Cei care vor
ramane, se tem sa plece, se tem sa ia atitudine, sunt demotivati si, in cele din urma, se vor conforma
de bunavoie. Cei care accepta sa ramand, au mai avut in viata lor persoane toxice, ceea ce le-a dat
posibilitatea sa-si stabileasca un scut de apdrare. Din punctul nostru de vedere, problema cea mai
mare o reprezinta acei angajati care se obisnuiesc cu acest regim autocrat, 1l accepta si devin parte
a modului de actiune a managerului toxic. Acesti salariati vor deveni ei, foarte posibil, lideri toxici
intrucat isi ascund neputinta prin promovarea unor metode de lucru neproductive si neperformante,
fara a lua in considerare necesitatile pietei, dar si necesitatea de abordare sustenabila a procesului
economic.

Transformarea liderului toxic este un proces anevoios, avand in vedere ca aceste programe
personale sunt bine inrddacinate si necesitd efort sustinut pentru a fi Inlocuite cu alte programe
mentale. In masura in care se doreste ca acesti angajati sa fie pastrati, ei vor trebui sa treaca printr-
un proces de primenire in ceea ce priveste abordarea manageriald si a instrumentarului folosit
pentru antrenarea §i angrenarea echipei in sarcini de lucru compatibile cu obiectivele companiei.

Este extrem de important ca managerul toxic sa fie sincer cu el, sa accepte schimbarea ca
pe un mare avantaj pentru el, insa se poate intampla ca acesta de fapt sa isi construiasca o noua
masca care sd arate lumii exterioare cd s-a schimbat, cand de fapt el devine duplicitar si
manipulator.

In scopul transformarii, implicarea unui coach este similari cu incercarea de transformare
a metodei de lucru, a perceptiei asupra angajatilor din instrumente de lucru in personalitati
generatoare de idei.

Cea mai utilizatd metodad pentru cresterea performantei in plan profesional este metoda
“business coaching”, "career coaching” sau "leadership coaching”, denumiri frecvent utilizate in
mediul online pentru acest tip de coaching. De obicei, aceasta este metoda de dezvoltare atat
profesionald, cat si personala, a managerilor si antreprenorilor.

In viziunea utilizatorilor, coaching-ul contribuie la:

. mentinerea echilibrului intre viata personald si locul de munca

. maximizarea afacerii

. stabilirea celor mai bune tactici de crestere si stabilizare a afacerii
. identificarea oportunitatilor de a progresa.

Aceastd metoda de dezvoltare persoanala si a afacerii, fie in calitate de manager, fie in
calitate de antreprenor, se aplica in diferite segmente de business: management, antreprenoriat,

marketing, leadership, vanzari.
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1.4. Concluzii la Capitolul 1.

Cu referire la studiul Intreprins, atingerea succesului in afaceri necesita ca antreprenorul sa
mentind o atitudine mentala pozitiva fata de afacere. Antreprenorii de succes chestionati recunosc
ca cea mai valoroasa resursa a lor este timpul care i ghideaza cum sa gestioneze eficient afacerea
pentru a se face companiile lor mai productive.

Potrivit respondentilor la chestionarele aplicate cu referire la mentorat si coaching,
rezultatele pozitive in afaceri nu ar fi fost obtinute daca nu ar fi fost facut antreprenoriatul cu
pasiune: pasiune pentru afacerile lor, pentru produsele sau serviciile lor, clientii lor si comunitatile
lor.

Pasiunea este ceea ce permite unui proprietar de afaceri sa confere sens afacerii, atat pentru
el, cat si pentru clienti, dar si pentru comunitate, intrucat, orice afacere contribuie la dezvoltarea
sustenabild a localitatii in conditiile in care actioneaza pe principii de rationalitate economica.

In urma analizarii comportamentului de afaceri a persoanelor participante la studiu putem
spune ca dezvoltarea unei afaceri de succes necesita ca antreprenorii sa detind Incredere in ei insisi
st in ideile lor. Cresterea increderii este conferitd, in mare masurd, de un coach care surprinde
potentialul, valoarea, indeamna la asumarea riscului in conditiile in care se bazeaza pe o echipa
solida si pe perceperea mesajelor pietei.

Din analiza datelor furnizate de cercetarea pentru doctorat, se poate afirma faptul ca
coacher-ul este persoana care detine directia, indruma persoana/antreprenorul la a lua decizii care
sa deschida drumuri in conditii de eficienta si eficacitate economica.

Totodata, mentorul, este un antreprenor cu experientd pe care il iei drept model, in urma
unor rezultate care depasesc asteptarile pietei; este modul prin care antreprenorul devine imitativ.

Astfel, am obtinut o evidenta a faptului ca coaching-ul este un instrument de comunicare
st reflectie prin care antreprenorul este incurajat sd identifice obstacolele si sd gdseasca solutii
pentru optimizarea actiunilor in atingerea potentialului maxim la nivelul pietei.

In concluzie, am putea mentiona ci cercetarea empirica a abordarilor teoretice cu privire
la coaching este foarte importantd pentru fundamentarea si dezvoltarea practicii, precum si pentru
realizarea unor teorii inovative.

Astfel, din studiul literaturii de specialitate, autorii au identificat mai multe abordari
teoretice care diferd de la caz la caz, in functie de contextul organizational, structural si de
obiectivele preconizate. Aceste abordari evidentiaza faptul ca coaching-ul nu este un proces rigid,

ci unul flexibil, adaptat la nevoile personale si situatilor specifice. Multitudinea teoriilor
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demonstreaza complexitatea coaching-ului si necesitatea integrarii mai multor modele cognitive,
afective, sociale si de mediu pentru a obtine rezultate eficiente.

Generalizand opiniile cercetatorilor cu privire la definitia coaching-ului, autorul lucrarii isi

expune propria viziune, dupa cum urmeaza:
Coaching-ul reprezintd un instrument de dezvoltare a unei persoane pentru a-si re(modela)
valorile si viziunea asupra antreprenoriatului prin invdtare continud adaptare la cerintele
factuale ale pietei, desfasurind o afacere de succes pe un termen lung, in conditii de
sustenabilitate.

In acest context putem afirma despre coaching, cu luarea in considerare a prefacerilor din
societatea modernd, faptul ca reprezinta un instrument important de favorizare a procesului de
luare a deciziei optime atat pentru dezvoltarea personald, cét si profesionala. Aceasta se datoreaza
ritmului accelerat al schimbarilor economice si sociale continue. De asemenea, coaching-ul
contribuie la cresterea capacitatii de adaptare a antreprenorilor din cadrul cercetarii doctorale la
cerintele pietei, la clarificarea obiectivelor si la formarea unei mentalitati orientate spre solutii care
sd contribuie la optimizarea functiei obiectiv, aceea de maximizare a profitabilitatii prin
recunoasterea competitudinii dintre factorii economici §i noneconomici, comportamentali,
psihologici. Astfel, s-a demonstrat in cadrul cercetarii, faptul ca coaching-ul sprijind dezvoltarea
competentelor emotionale, sociale si cognitive, necesare pentru a face fatd provocarilor actuale,
antreprenorii putdnd atinge un nivel mai ridicat de autocunoastere, performantd si incredere,

devenind mai pregatiti pentru a se integra si a evolua intr-o societate dinamica si competitiva.
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2. ROLUL PROCESELOR DE COACHING SI MENTORAT IN DEZVOLTAREA
ANTREPRENORIATULUI DIN ROMANIA SI MOLDOVA

2.1. Teoriile de dezvoltare a performantelor antreprenoriale prin coaching si mentorat

Dezvoltarea performantelor antreprenoriale este marcata, in prezent, prin acumularea unor
competente generate de incorporarea cunoasterii in procesul antreprenorial, gratie angajamentului
antreprenorului.

Din literatura de specialitate se cunosc mai multe teorii de dezvoltare a performantelor
antreprenoriale prin coaching si mentorat. Una din aceste teorii este Teoria Zona de dezvoltare
proximala (in continuare - ZDP).

Teoria Zona de dezvoltare proximala (ZDP) este o teorie prin care individul isi poate
atinge nivelul maxim de performanta pe care il poate genera si sustine, respectiv se genereaza prin
mentorat.

Cercetatorul Vygotsky defineste ”zona de dezvoltare proximala” ca fiind urmarirea unei
acumulari marginale de competente prin exercitiu iar punctul cheie al conceptului dezvoltat de
catre acesta se refera la diferenta dintre capacitatea unui client de a efectua o sarcind in mod
independent sub indrumarea mentorului [159]. Venind in completarea acestor analize, cercetatorii
Cole & Cole subliniaza ca termenul ZDP specifica faptul ca sprijinul oferit depaseste putin
competenta actuald a clientului, completandu-si abilitdtile existente [26].

O zona de dezvoltare proximala (ZDP) poate fi creatd pentru orice domeniu de calificare.
Acest concept are o contributie semnificativa in domeniul educatiei si este utilizat in dezvoltarea
curriculum-ului s1 a tehnicilor de predare adecvate fiecarei varste. Asistenta este oferitd de
profesor, de expert sau de o persoana mai capabild sd ofere ajutor sau asistenta: In consecinta,
predarea consta in asistarea performantei prin intermediul ZPD.

Conform conceptului de ZPD, indivizii invata cel mai bine atunci cand lucreaza impreund
cu altii in timpul colaborarii si prin astfel de eforturi de colaborare cu persoane mai calificate,
cursantii invata si internalizeaza noi concepte, instrumente psihologice si abilitati si astfel intareste
conceptul de predare asistata de un mentor avand drept scop aprofundarea competentelor specifice.

Vygotsky a introdus trei caracteristici critice: prima este in esentd dialogicd (de
comunicare) si sustine cunoasterea, in al doilea rand, este implicatia activitdtii in care este
incorporata cunoasterea si, in cele din urma, este rolul instrumentelor care mediaza cunoasterea

[159].
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Scopul principal al teoriei ZPD mentionatd de cercetatorii Mercer & Fisher in anul 1978
este transferul responsabilitatii sarcinii cdtre beneficiarul procesului de invatare. Atunci cand un
antrenor isi Indruma ucenicul, atdt medierea, cat si instrumentele folosite sunt prezente. Ideea de
mediator este mai degraba directa, utilizeaza o structura instructiva prin care modeleaza strategia
de invatare, apoi schimba incet responsabilitatea fata de beneficiari [110].

Concret, In domeniul educatiei, zona de dezvoltare proximala se prezintd conform celor

expuse in figura 2.1.:

Zona de dezvoltare
proximala

Dialogica /comunicare Actionali Mediere

\— | \—
Fig. 2.1. Zona de dezvoltare proximala (ZPD) in educatie
Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [159]
Importanta acestor elemente poate fi astfel reliefatd, dupa cum urmeaza in tabelul 2.1.:

Tabelul 2.1. Elementele principale ale Zonei de dezvoltare proximala (ZDP)

Elementele
o Descifrarea Importanta
principale ale
elementelor ZDP acestor elemente a ZDP
7DP
Invitarea ajutd la dialogul Intre coach si client
Dialogica / Intrebarile deschise stimuleaza gandirea critica
comunicare — — — =
Spatiu sigur pentru ajutd persoana sa isi descopere propriile
exprimare solutii
Actionali Invitarea se bazeaza pe actiuni practice
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Obiectivele transforma obiectivele in pasi concreti

Dezvoltarea prin experienta directa

abilitatilor

Cresterea autonomiei pe masurd ce persoana progreseaza

Sprijin adaptat la nivelul fiecarei persoanei

Descoperirea solutiilor faciliteaza la luarea solutiilor nu le impune
Mediere nimeni

Asigurd sprijin emotional, cognitiv si motivational

Competente treptat pe masura perfectionarii

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [159]

Coaching-ul si mentoratul sunt doud componente critice care sunt abordate impreuna,
urmare a unor caracteristici similar, mentoratul fiind un tip de coaching, lucru afirmat in lucrarea
cercetatorilor Collins, Brown & Holum. Pe baza acestor realitdti, teoria invatarii privind
coaching-ul si mentoratul este esentiald pentru a fi dezvoltatd spre a oferi sprijinul necesar
beneficiarilor lor [27].

Aplicarea acestei teorii ZDP in coaching ne aratd ca dezvoltarea este optima atunci cand
clientul primeste sprijin doar atét cat are nevoie pentru a progresa. Acest proces urmareste trecerea
treptata de la dependenta la autonomie, crescand responsabilitatea si increderea in fortele proprii.
Coaching-ul maximizeaza potentialul prin identificarea nivelului actual al abilitatilor si extinderea
lui prin sprijin personalizat. Totodata, teoria ZDP ne ajuta la stabilirea obiectivelor realiste si la
adaptarea strategiilor de invatare si dezvoltare.

Teoria invatarii experientiale (TIE) reprezintd un model holistic al procesului de invatare,
precum si un model multiliniar de dezvoltare a adultilor, ambele fiind in concordanta cu modul in
care oamenii invatd, evolueazi si se dezvolta. Invitarea experientiald isi are fundamentul in
contributiile lui Dewey, Lewin si Piaget, Insd a fost dezvoltata si consolidata pe scard larga de
Kolb. Aceasta teorie a fost utilizata pe scard larga in cercetarea si practica in domeniul invatarii si
managementului timp de peste 40 de ani. [46, 99, 131, §89].

Teoria Invatarii experientiale (TIE) este o teorie dinamica bazata pe un ciclu de invatare
condus de rezolutia dialecticii duale de actiune / reflectie si experientd / abstractizare.

Aceste dimensiuni definesc un spatiu de invatare holistic In care in procesul de Invatare au
loc tranzactii intre indivizi si mediu iar TIE poate servi ca un cadru util pentru a proiecta si
implementa programe de educatie de management in Tnvatamantul superior.

Acesta poate fi rezumat ca fiind procesul de invatare prin a face. Modelul de invatare
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experientiald este un ciclu de invatare inductiva care cuprinde patru etape: experientd concretd,
reald, observatie reflexiva, indreptatd catre siesi, conceptualizare abstracta $i experimentare
activa, prin algoritmizare, etape care urmeaza succesiv intr-un ciclu; Tn aceasta teorie, experientele
constituie rolul central in procesul de invatare conform lui Armstrong, Allinson & Hayes (2002)
[4].

Termenul “experiential” este folosit pentru a diferentia TIE atat de teoriile invatarii
cognitive care tind sd pund accentul pe cunoastere asupra afectului, cat si de teoriile de invatare
comportamentald care neagd orice rol pentru experienta subiectivd in procesul de Invatare
(Harding, 2006) [75].

Potrivit lui Whitmore, modelul GROW (Goal/Scop, Reality/Realitate, Options/Optiuni,
Will/Vointd) concura la rezolvarea problemelor si la atingerea obiectivelor, fiind un model centrat
pe solutii [167]. Modelul GROW se potriveste ciclului de invdtare Kolb care a fost un model de
baza al invatarii experientiale: stabilirea obiectivelor este experienta propusa, realitatea este
exploratd prin reflectie si observatie, optiunile provin din conceptualizare iar actiunea este
experimentul planificat pentru a testa ipoteza. [89].

Modelul, vazut ca elementul cheie ale unei sesiuni de coaching, este utilizat pe scara larga
de citre antrenori si urmeazi toti pasii necesari intr-un proces de rezolvare a problemelor. in
modelele de coaching, ciclul de invatare Kolb poate fi adesea vazut ghidand procesul in fiecare
sesiune” (Harding, 20006) [75]. Acest proces se incadreaza in modelul Kolb, dar numai daca
coacher-ul ia masuri caci fara actiune nu exista niciun feedback si nicio experienta pentru a o testa
prin reflectie iar ciclul se opreste mort fard a finaliza macar o etapa (Cox, 2006) [30].

Teoria Invatarii experientiale este o teorie ce include si mai multe dimensiuni de invatare

pe care le vom expune in tabelul 2.2.:

Tabelul 2.2. Dimensiunile esentiale ale Teoriei invatarii experientiale (71E)

Dimensiunile esentiale a TIE Caracteristica dimensiunile TIE

Invatarea prin implicare directa intr-o situatie reald

Experienta concretd Persoana traieste o activitate practica

Accent pe emotii, interactiune si actiune

Formularea de idei si concepte din experienta

Conceptualizarea abstracti Dezvoltarea de modele mentale si concluzii logice

Aparitia Intelegerii teoretice
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Aplicare in practica ceea ce a invatat

Experimentarea activi Testarea noile cunostinte n situatii reale

Dezvoltarea comportamentelor si competentelor noi

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [30]

Rolul coacher-ului este de a facilita miscarea ucenicului prin ciclul de autoreglementare
orientat spre obiectiv pe care individul 1l stabileste, isi creioneaza un obiectiv, dezvoltd un plan de
actiune, incepe actiunea, monitorizeaza si evalueaza performanta acestora si, pe baza acestei
evaluari, isi schimba actiunile pentru imbunatatirea performantei si pentru atingerea obiectivelor.

Cel mai important lucru despre activitatea de coaching este ca incepe cu locul in care
individul se afld, adica experienta individului si stilul de invatare preferat si permite la fel de multa
libertate de a invata pentru ca individul sd poatd face fatd: ucenicul stabileste agenda, nu
antrenorul. Este un proces treptat de extindere a calitatii si a domeniului de aplicare al capacitatii
de invatare a individului.

Prin urmare, putem afirma ca TIE reprezintd un fundament teoretic pentru practicile
moderne de coaching, prin faptul ca evidentiaza rolul experientei in dezvoltarea competentelor si
autonomiei personale. Aceasta teorie evidentiaza caracterul ciclic al invatarii, in care experienta
directd este integrata prin reflectie, transformatd in concepte abstracte si ulterior aplicata in
contexte inovative. La randul sdu, TIE ne ofera un cadru eficient pentru coaching si dezvoltare
personald, intrucat incurajeazd adaptarea, experimentarea continua si formarea unui ciclu
permanent de Invatare si imbunatatire.

Astfel, teoria contribuie la intelegerea modului in care sprijinul oferit de coach faciliteaza
transformarea experientelor individuale Tn solutii practice si dezvoltare continud, consolidand rolul
coaching-ului ca instrument eficient de progres personal si profesional.

Teoria invatarii transformatoare (TIT) este procesul de efectuare a schimbarii Intr-un
cadru de referinta. Cercetatorul din acest domeniu Mezirow (1997) crede ca pentru a facilita
invdtarea transformatoare, educatorii trebuie sa-i ajute pe cursanti sa devind constienti si critici cu
privire la propriile lor ipoteze si ale altora; cursantii au nevoie de practica in recunoasterea cadrelor
de referinta si utilizarea imaginatiei lor pentru a redefini problemele dintr-o perspectiva diferita
iar, n cele din urma, cursantii trebuie sa fie ajutati sa participe eficient la discurs [111].

Discursul este necesar pentru a valida ce si cum intelege cineva sau pentru a ajunge la cea
mai buna judecata cu privire la o credintd. La baza teoriei invatarii transformative se afla procesul

de "transformare a perspectivei”, cu trei dimensiuni: comportamentala (schimbari in stilul de
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viatd), psihologica (schimbari 1n intelegerea sinelui) si convingere (revizuirea sistemelor de
credintd) conform lui Olivero, Bane, Kopelman & Richard (1997) [124].

Deoarece coaching-ul ofera participantilor o experientd practicd in indeplinirea sarcinilor
despre care au invatat In procesul de formare, acestia au putut primi feedback cu privire la
rezultatele actiunilor lor de la locul de munca (cand s-a masurat productia si productivitatea) de la
colegii organizationali, superiorii, antrenorii si clientii. In consecinta, ei au vizut masura in care
cunostintele lor nou dobandite au fost convertite in abilitati practice care prezintd utilitate si, in
esentd, consolidarea pozitiva din toate sursele a sporit autoeficacitatea participantilor Frayne &
Latham (1989) [64].

Pe de alta parte, s-a demonstrat, de asemenea, ca stabilirea obiectivelor pentru a spori
autoeficacitatea perceputa si dupd gasirea unei solutii, conduce la procesul de luare de masuri n
directia atingerii obiectivelor pe termen mediu si de evaluare a actiunilor. In acest fel, antrenorii
se pot baza pe ei Insisi mai mult decat inainte si pot evolua mai mult.

Coaching-ul este o interventie special conceputa pentru a crea schimbare prin deschiderea
unui client catre noi perspective sau invatare conform celor demonstrate de catre Rogers (1957) si
Munro (1989) [138, 116].

Dupd cum a mentionat Mezirow, “invatarea profunda are loc, se identificd printr-o
schimbare de baza a credintelor, principiilor si sentimentelor care duc la o schimbare fundamentala
in intelegerea unui individ despre sine si despre ceilalti” [111]. In acest sens, antrenorii folosesc
numeroase instrumente care duc la transformarea perspectivei. Una dintre principalele iluzii
trebuie sa arate ce este credinta fals determinata de experientele noastre anterioare, unde oamenii
credeau in aceste credinte ca fiind o entitate reala, cu propriile legi fixe; antrenorii contesta credinta
si perceptia clientilor despre sine si anumite situatii conform lui Nielsen (2010) [119].

Procesul de coaching si mentorat este cel mai des asociat cu invatarea si a fost folosit din
ce in ce mai mult intr-o viziune educationalda in care evaluarea devine parte din Invatare,
orientandu-se spre feedback, reflectie si reglarea activitatii de invatare de catre elev, asa cum a
aratat Hargreaves (2005) [76]. Mai recent, procesul de coaching si mentorat s-a mutat in scoli, in
medii comunitare care lucreaza cu copiii si adolescentii, cu accent pe “mentoratul de invatare”
pentru a elimina barierele din calea Invatarii si a milita pentru schimbarea atitudinilor si
comportamentelor Cruddas (2005) [35].

De exemplu, s-au facut cercetdri in coaching-ul invatarii strategice la nivel de gimnaziu
(Hamman et al., 2000), coaching pentru dezvoltarea abilitatilor de lecturd (Hasbrouck &
Denton, 2007) si coaching pentru imbunatatirea performantei academice (Passmore & Brown,

2009) [74, 78, 129].
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Cu toate acestea, a existat o lipsa de cercetare empirica care si analizeze in mod
sistematic modul in care coaching-ul si mentoratul pot facilita dezvoltarea si invditarea
adolescentilor, in special din punct de vedere psihologic.

Provocarea din aceasta lucrare este de a unifica conceptele de coaching si mentorat, pe
baza faptului ca acestea sunt favorabile invatarii si dezvoltarii, indiferent de nevoie, context sau
durata, in scopul atingerii unor rezultate care sa conduca la achizitia de cunostinte, competente si
capabilitati. Pentru a unifica Invatarea si teoriile psihologice care stau la baza lor si pentru a raporta
procesul de testare pe teren a acestora in medii din lumea reald, sustinem abordarea fundamentala
empirica.

In acest context, abordarea empirici ar trebui si fie fundamental diferita de investigatiile
traditionale "stiintifice", bine controlate, bazate pe studii de laborator. Prin urmare, sustinem o
metodologie combinata de cercetare a actiunilor pentru a construi un model vizual de coaching si
mentorat cu o relatare descriptiva a proceselor dinamice implicate, In speranta ca este semnificativ
si transferabil In majoritatea contextelor din lumea reala.

Se impune o analizd criticd a conceptelor si modelelor relevante pentru coaching si
mentorat in invatarea si dezvoltarea de capabilitdti si cunostinte adaptative. Totodata, se are in
vedere identificarea unui set de caracteristici de baza, esentiale pentru un model psihologic integrat
de coaching si mentorat, pentru a fi utilizate in procesul de invatare pozitiva, ca pregatire a invatarii
pe tot parcursul vietii.

Din studiul literaturii de specialitate referitor la Teoria invatarii transformatoare (TIT),
care este de fapt un procesul de efectuare a schimbarii, am identificat unele dimensiuni, pe care le

vom enumera in tabelul 2.3.:

Tabelul 2.3. Dimensiunile esentiale ale Teoriei invatarii transformatoare (717)

Dimensiunile esentiale a TIT Caracteristica dimensiunile TiT

presupune aparitia unei experiente provocatoare care reduce
Dilema dezorientatoare modul obisnuit de a gdndi si determina individul sa puna la
indoiala propriile convingeri

analiza critica a propriile presupuneri, valori si credinte,

Perceperea criticii A 1 . o~ 9
P evaluandu-le validitatea si relevanta 1n viata actuala

dialog deschis si argumentat, in care persoana confrunta

Di ration . o e o . - .
ialogul rational perspective diferite si 1si ajusteaza interpretarile

procesul prin care persoana isi reconstruieste modul de a
Reformularea perspectivei | intelege lumea, adoptand o perspectiva mai flexibila, matura
si autonoma
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schimbari in perspectiva care conduc la invatarea unor
comportamente noi, abilitati sau strategii necesare pentru
actiune 1n realitate

Achizitionarea de noi
competente si roluri

Integrarea schimbarii in convingeri $i comportamente noi ce sunt interiorizate si
identitatea personald devin parte din identitate

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [111, 32]

Analizand abordarile teoretice cu privire la teoriile de dezvoltare a performantelor
antreprenoriale prin coaching si mentorat putem concluziona ca fundamentarea acestora consta in
oferirea unui cadru solid pentru Intelegerea modului 1n care antreprenorii isi pot dezvolta si utiliza
competentele, Imbunatati procesul decizional si stimula inovatia. Prin consolidarea acestor teorii,
coachingul si mentoratul devin instrumente importante pentru dezvoltarea unei mentalitati
proactive in sensul de a face fata dinamicii mediului de afaceri si cresterii durabile a rezultatelor
demersurilor antreprenoriale.

Din perspectiva noastra, coaching-ul devine un instrument de dezvoltare a antreprenorului,
de incredere conferitd de capabilitatile reale si certe pe care le pate obtine prin conlucrarea cu
coacherul. Astfel, antreprenorul isi poate dezvolta competentele prin invatare si perseverenta in
aplicarea unor algoritmi de invétare.

Mentoratul devine obiect de admiratie fatd de un rezultat cert obtinut prin parcurgerea unui
program de dezvoltare antreprenoriald bazat pe reguli, pe cunoasterea pietei, pe buna interpretare
a semnalelor pietei, pe luarea in considerare a factorilor schimbarii.

Intre coaching si antreprenoriat existi legaturi cu privire la rezultatul urmarit, cresterea
competentelor antreprenoriale, cresterea obiectivelor unei afaceri prin atingerea unui scop care
poate fi de maximizare a performantelor, insa diferentele rezidd in ceea ce priveste strategia de

invatare.

2.2. Dezvoltarea antreprenoriatului prin evolutia antreprenorului

Antreprenorul este definit ca persoana care initiaza si organizeaza o afacere cu scopul de a
valorifica o oportunitate, in loc sa 1si desfasoare activitatea in calitate de angajat.
De asemenea, antreprenorii identifica oportunitati de dezvoltare pentru binele lor si al comunitatii,
prin asumarea riscului in a aloca resurse proprii sau atrase, in afaceri care intrevad o piatd in
dezvoltare. Multi dintre antreprenori esueaza, pierd bani si inchid afacerea insd se considerd ca
dacd un antreprenor si-a asumat riscul privitor la desfasurarea unei afaceri, si-a definit scopul si

atunci trebuie sa-si asume si celelalte riscuri privitor la dezvoltarea afacerii. In calitate de principal
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factor de decizie, antreprenorul are responsabilitatea de a monitoriza si controla activitatile
desfasurate 1n cadrul afacerii.

Economistii, in functie de apartenenta doctrinara, apreciaza antreprenoriatul in raport cu
capacitatea acestuia de a dezvolta piata, In conditii de competitivitate, antreprenoriatul fiind un
principiu de bazi al liberalismului. In contextul actual, cAnd economiile trec prin stadii de adaptare
la un mediu instabil, marcat de crize generate de cresteri ale costurilor, inclusiv ale factorilor de
productie, nevoia de antreprenoriat este uriasa. Totodatd, se impune o sustinere a tinerilor cu spirit
antreprenorial prin elemente de ordin financiar-monetar inovative.

Antreprenoriatul este o stare de fapt, o manifestare de vointd a unui spirit liber in lumea
afacerilor care intrevede oportunitatea, sensul si schimbarea pietei, comportamentului clientilor la
aparitia unui bun economic si care aduce antreprenorului castig. Cea mai importanta caracteristica
a unui antreprenor este motivatia. Activitatile antreprenorilor sunt orientate spre actiune, ei au
capacitatea de a vizualiza pasii de la idee, la realizare. Un antreprenor este un creator de locuri de
munca dacd bunurile economice produse au utilitate economica pentru consumatori; asta inseamna
ca el este propriul sau stapan.

Din teoriile tratate de catre Schumpeter, antreprenorii considerd profitul ca un standard

pentru masurarea realizarilor sau ale succesului [143]. In lucrarea sa, Schumpeter a descoperit

sd
\ pretuiascd
; increderea
in sine

SUCCESS

sa se
straduiasca sa
obtind distinctia
prin excelenta

sd favorizeze
provocarile
AWy de risc

= mediu

sd fie
W foarte
optimisti
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niste caracteristici importante pentru antreprenori care pot favoriza succesul in afacere, pe care le
vom exemplifica in figura 2.2.:
Fig. 2.2. Caracteristicile pe care trebuie sa le posede un antreprenor

Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [143]

Se cunoaste cd, antreprenoriatul se regdseste printre factorii de productie, alaturi de
terenuri/resurse naturale, munca si capital. Din perspectiva factorilor de productie, antreprenoriatul
este un neofactor care conferd valoare unei afaceri prin decizie si identificarea momentului oportun
de a lua o decizie. Decizia, de fapt este un complex de Imprejurari care combina situatii previzibile,
oportunitati de dezvoltare, increderea in echipa, previziuni privind dezvoltarea pietei locale,
regionale. Avand in vedere riscul unei noi intreprinderi de catre antreprenor, obtinerea de finantare
este deosebit de dificila, iar multi antreprenori se ocupd de aceasta prin valorificarea unor
competente specifice care includ capacitatea de comunicare, negociere, asumarea riscului sau
persuasiune. In timp ce unii antreprenori sunt jucitori singuratici care se lupti si scoatd micile
afaceri la un nivel ridicat de competitivitate, altii 131 asuma parteneriate cu un acces mai mare la
capital si alte resurse economice.

Mai multe surse de specialitate identificd faptul ca anumite calitati si caracteristici
personale sunt necesare pentru a fi un antreprenor de succes.

In continuare vom descifra caracteristicile care il fac propriul sau sef a unei afaceri, dupa

cum sunt redate in figura 2.3.:

- Orientare puternicd catre realizdari
- Determinare si angajament ferm

- Bizuire pe fortele proprii si independenta

Un - Dorinti de succes
spropriul sef” - Incredere in sine si credinti in sine
(antreprenor) - Entuziasm sustinut
s¢ - Individualism
caracterizeaza

) - Orientare puternicd spre realitate
prin:

- Dorintd de a accepta responsabilitatea
- Curaj

- Abilitate de a supravietui infringerii

- Detinere a bogatiei si perpetuarea acesteia
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Fig. 2.3. Caracteristicile unui ,,propriul sef’ (antreprenor)
Sursa: Elaborat de autor in baza surselor: [142]

Din ce in ce mai mult, discutiile specialistilor din acest domeniu accentueaza importanta
caracteristicile unui antreprenor deoarece joaca un rol important in dezvoltarea antreprenoriala.

Un antreprenor este un individ extrem de orientat spre realizari, entuziast si energic iar
caracteristicile unui antreprenor pot fi precizate pe scurt, dupad cum urmeaza:

e Capacitate mentala

e Obiective clare

e Capacitate de a proteja secretele de afaceri
e Capacitate de a interactiona cu oamenii
e Comunicare eficienta

e Expertiza tehnica

e Incredere in sine

o Initiativd si motivatie

e Factor de decizie

e Energie

e Asumare a riscurilor.

Avand abilitati orientate spre obtinerea de rezultate, antreprenorii ocupd un rol central in
economia de piatd. Acestia pot fi considerati un factor esential in dinamizarea economiei, deoarece
contribuie la activarea si stimularea intregii activitati economice. Astfel, succesul economic al
natiunilor la nivel global este, in mare masurd, rezultatul sprijinirii si recompensarii spiritului
antreprenorial.

La randul sdu, odatd cu cresterea realizarilor se maresc si oportunitatile de dezvoltare
antreprenoriald deoarece succesul genereaza noi resurse, contacte si perspective, facilitdnd accesul
la proiecte mai complexe si la decizii strategice mai bine fundamentate.

O societate poate fi considerata prosperd in mdsura in care sprijina si stimuleaza activitatea
antreprenoriald, deoarece antreprenorii si initiativele acestora reprezintd factori determinanti ai
nivelului de succes, crestere, prosperitate si oportunitate in orice economie. Cele mai dinamice
societati sunt, de regula, acelea care dispun de un numar mare de antreprenori, precum si de un
cadru economic si juridic care ii incurajeaza si 11 motiveaza sa 1si dezvolte activitatea la scard mai
larga.

Activitdtile desfasurate in cadrul unei Intreprinderi sunt expuse diferitelor tipuri de riscuri,

care pot fi mai mult sau mai putin cunoscute, mai usor sau mai dificil de prevenit si cu efecte de
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gravitate variabild. Un management proactiv al riscurilor contribuie la adoptarea unor decizii
optime in contexte caracterizate de risc si incertitudine, in timp ce cunoasterea insuficientd sau
evaluarea eronata a acestora poate influenta direct rezultatele finale ale activitatilor desfasurate.
Antreprenorul este cel care 1si asuma riscul Intreprinderii in cdutarea profitului si care cauta
oportunitati de profit prin satisfacerea nevoilor inca nesatisfacute.

Totodata, antreprenorii cautd dezechilibru - un decalaj intre dorintele si nevoile clientilor
si produsele si serviciile disponibile n prezent. Antreprenorul reuneste apoi factorii de productie
necesari pentru a produce, oferi si vinde produsele si serviciile dorite.

In procesul de activitate, antreprenorii trebuie si coordoneze activititile, resursele si
oamenii Tn vederea atingerii obiectivelor organizationale de urmatoarele functii.

e Functie de luare a deciziilor de afaceri

Acestia investesc si isi asuma riscul utilizérii propriilor resurse financiare, precum si ale
altor persoane, pentru a produce bunuri sau servicii ce pot fi comercializate cu un anumit profit.
Antreprenorii sunt caracterizati de optimism si orientare cdtre viitor, avand convingerea ca
succesul este realizabil si fiind dispusi sd isi asume riscuri in urmarirea profitului. Totodata, ei
actioneaza rapid, testeaza diverse strategii pentru atingerea obiectivelor si manifestd flexibilitate,

adaptandu-se prompt la noile informatii primite.

o Functie manageriald
Antreprenorii sunt motivati In a vinde in conditii de concurenta prin crearea perceptiel
asupra diferentei si unicitatii produselor si serviciilor lor. Ei cautd in permanenta nevoile clientilor
pe care concurenta nu le satisface si gasesc modalitati de a-si oferi produsele si serviciile in asa fel
incat produsele pe care le ofera sa fie mai atractive in raport cu orice produs disponibil.
e Functia de inovatie
Antreprenorii sunt considerati o resursa valoroasa la nivel national si, prin urmare, ar trebui
sprijiniti, incurajati, stimulati si recompensati in mod constant. Acestia contribuie semnificativ la
crearea de bogitie, locuri de munca, oportunititi si la cresterea prosperitatii unei natiuni. Intr-o
economie de piatd, antreprenorii joaca un rol esential, fiind considerati actori importanti, iar
numadrul lor este Intotdeauna insuficient pentru potentialul de dezvoltare economica.
Antreprenoriatul este o constructie stiintifica cu un puternic caracter aplicativ care are drept
scop cresterea nivelului de performantad al activitatilor economice prin luarea in considerare a
cerintelor pietei, in sensul adaptabilitdtii ofertei la cerere. Totusi, rolul primordial al
antreprenoriatului este generarea de idei pentru crearea de activitati economice in scopul formarii

de valoare adaugata si ceea ce diferd, din perspectiva antreprenorului, in scopul crearii de valoare
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economicd §i de piatd, este creativitatea si inovatia 1n adaptabilitatea ofertei la cerere, prin
valorificarea resurselor economice. Existd patru tipuri de antreprenori, clasificate pe baza dorintei

lor de a crea si accepta ideile inovatoare.

Antreprenorii
imitativi / adoptivi
/
Antreprenorii Antreprenorii
inovatori fabian (opaci)
.o \\
Antreprenorii
drone

Fig. 2.4. Tipurile de antreprenori

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate studiate: [38]

In continuare vom descrie caracteristica si importanta acestor tipuri de antreprenoriat:

Antreprenorii inovatori: reprezinta nucleul antreprenorial, fiind acei antreprenori care
introduc idei noi, produse sau servicii pe piata si care cautd sa schimbe status quo-ul si sa creeze
valoare prin creativitate si originalitate. Inovatorii sunt dispusi sd isi asume riscuri pentru a
implementa proiecte care pot revolutiona industria sau domeniul in care activeaza.

Antreprenorii imitativi/adoptivi: sunt antreprenorii care se concentreaza pe replicarea si
adaptarea ideilor existente, in loc sa creeze ceva complet nou. Acestia pot fi extrem de eficienti in
preluarea conceptelor testate si Tn imbundtétirea lor, reusind sd obtind succes prin optimizare si
adaptare, fard a-si asuma riscurile mari ale celor inovatori.

Antreprenorii fabian (opaci): sunt antreprenorii care actioneaza fard a comunica clar
intentiile si strategiile lor sau care evita riscurile majore, mentinandu-se la un nivel de afaceri
stabil, dar fard crestere semnificativa. Acestia nu exceleaza prin inovatie $i nici nu urmeaza
neapdrat modelele altora, alegdnd siguranta n detrimentul progresului rapid.

Antreprenorii drone: sunt antreprenorii pasivi care se limiteaza la executarea sarcinilor

fara a propune idei noi sau strategii eficiente. Acestia nu cauta oportunitati, evitd riscurile si nu
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contribuie in mod semnificativ la dezvoltarea afacerii. In cadrul unei echipe, dronele pot avea
roluri administrative, dar lipsa lor de initiativa poate afecta dinamica si performanta generala.

Strategia de antreprenoriat reprezinta un instrument de planificare care are rolul de a oferi
o vizibilitate mai clara asupra obiectivelor si evolutiei unei afaceri careia 11 este destinata. Aceasta
se bazeaza pe un ansamblu de activitati si actiuni coordonate in timp, desfasurate in conformitate
cu un plan bine structurat.

Orice actiune antreprenoriald include:
e inovatia In aparitia produsului dar si pe parcursul acestuia, prin urmdrirea
imbundtatirii permanente
¢ identificarea de noi modele de afaceri care sa mentind afacerea in tendintele pietei
e utilizarea tehnologiei avansate, a tehnologiilor viitorului pentru dezvoltarea de
produse si servicii viitoare, managementul optimizat al talentelor [38].

Sectorul antreprenorial joaca un rol important, in special In ceea ce priveste reducerea
saraciei si imbunatatirea nivelului de trai, utilizarea resurselor umane si de altd naturad disponibile
pentru dezvoltarea economiei si, prin urmare, conducand la cresterea individuald, la cresterea
sociala si la cresterea nationald. Deoarece acest sector joacd un rol vital in dezvoltarea economica,
s-a acordat asistenta si sprijin In ceea ce priveste productia, modernizarea tehnologiei si masurile
de politica pentru stabilizarea intreprinderilor, ludnd in considerare rolul acestora in dezvoltarea
economica.

Oamenii de afaceri care au succes in afaceri posedd multe trasaturi in comun, fiind deschisi
implementand idei noi si aceste trasaturi contribuie direct la performantele si sustenabilitatea

afacerilor lor.
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Printre trasaturile de succes ale antreprenorilor evidentiem unele dintre cele mai importante

in figura 2.5.:

Deschiderea
e 5 catre R
Disciplina Increderea oportunitatile de Initiativa
afaceri
/
Ablhtat.lle Determinarea Creativitatea Competitivitatea
puternice
Etica muncii Pasiunea

Fig. 2.5. Trasaturile de succes ale unui antreprenor

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate [18, 156]

in detaliu, aceste trasaturi au urmitoarele caracteristici:

Disciplina — antreprenorii sunt persoane axate pe a face afacerile cit mai profitabile si
orientate spre succes si de a elimina orice obstacole sau distrageri la obiectivele lor. Ei au strategii
generale si tactici pentru a le realiza. Antreprenorii de succes sunt suficient de disciplinati pentru
a face pasi in fiecare zi spre atingerea obiectivelor lor;

Increderea - antreprenorii nu pun intrebari daci pot reusi sau daca sunt demni de succes,
fiind increzatori in cunostintele lor proprii care vor face afacerile de succes. Ei emand aceasta
incredere in tot ceea ce fac;

Deschiderea catre oportunitatile de afaceri - antreprenorii au capacitatea de a privi totul
in jurul lor si de a-si concentra competentele spre indeplinirea obiectivelor propuse si asumate;

Initiativa - antreprenorii stiu cd daca trebuie facut ceva, ar trebui sd-1 inceapa singuri. Ei
seteazd parametrii i se asigura ca proiectele urmeaza aceasta cale. Sunt proactivi, nu asteapta ca
cineva sa le dea permisiunea;

Competitivitatea - multe companii se formeaza pentru ca antreprenorii stiu ca pot face o
treaba mai bund decat alti antreprenori. Ei trebuie sd castige in raport cu afacerile pe care le

creeaza. Un antreprenor va evidentia palmaresul de succes al propriei companii;
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Creativitatea - o fateta a creativitatii este posibilitatea de a face conexiuni intre evenimente
sau situatii aparent fard legaturd. Antreprenorii vin adesea cu solutii care sunt sinteza altor
elemente. Antreprenorii vor reutiliza produsele pentru a le comercializa In noi industrii;

Determinarea - antreprenorii nu sunt impiedicati de infrangerile lor. Ei privesc infrangerea
ca pe o oportunitate de succes. Ei sunt hotarati sa faca toate eforturile lor sa reuseasca, asa ca vor
relncerca pana cand vor avea success, In conditiile in care afacerea are un coeficient ridicat de
fiabilitate. Antreprenorii de succes nu cred ca nu se poate face ceva in care ei cred;

Abilitatile puternice - antreprenorii au abilitdti puternice de comunicare pentru a vinde
produsele si a motiva angajatii. Majoritatea antreprenorilor de succes stiu cum sa-si motiveze
angajatii astfel incat afacerea sa creasca in general. Ei sunt foarte buni in a evidentia beneficiile
oricdrei situatii si a-1 antrena pe altii pentru succesul lor;

Etica muncii - antreprenorii de succes au mintea preocupata in mod constant pe munca lor,
indiferent daca este in interiorul sau in afara locului de munca;

Pasiunea - este cea mai importantd trasaturd a antreprenorilor de succes. Ei iubesc cu
adevarat munca lor, fiind dispusi sa realizeze ore suplimentare pentru a face afacerea sa reuseasca,
deoarece existd o bucurie pe care le-o da afacerea lor care merge dincolo de bani. Antreprenorii
de succes vor citi si cerceta intotdeauna modalitdti de a face afacerea mai buna.

Orice antreprenor este o persoand inzestratd cu capacitati, capabilitati si persuasiune,
empatie si atitudine pozitiva pentru munca si munca in echipa. Se concentreaza asupra rezultatelor
si urmareste, prin toate actiunile intreprinse, sa obtind rezultate pentru comunitate si societate in
general, prin lansarea de bunuri economice cu valoare mare de utilitate, in conditii de valorificare
a resurselor pe principia sustenabile [156, 18].

In concluzii am putea mentiona ci, dezvoltarea antreprenoriatului are tangenta directi cu
evolutia personala si profesionald a antreprenorului.

Antreprenorul este resursa principald si motorul de reglare intr-o intreprindere, care
dezvolta idei, Imbunatateste capacitatile personalului, si is1 asuma riscurile care influenteaza
asupra activitdtii, adaptand decizii inovative care tind spre o crestere continud.

Pornirea acestora trece prin mai multe faze de la idee, viziune, planificare strategica si
realizarea acestor idei strategice, prin care se depune mult efort si straduintd pentru a avea succes
nu numai personal, dar si pentru a dezvolta intreprinderea pe un termen lung.

Dezvoltarea antreprenoriatului prin evolutia antreprenorului reprezintd o forta de miscare
care gestioneaza resursele financiare corect si administrarea cu personalul pentru a dezvolta

capacitatile personalului si de a-si atinge scopul propus, in cooperare unii cu altii.
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2.3. Rolul antreprenoriatului in dezvoltarea principiilor de economie durabila

In cadrul unei economii bazate pe cunoastere, rolul de actor principal i-a fost atribuit
sectorului intreprinderilor care contribuie la dezvoltarea economica si cresterea competitivitatii pe
piata.

Realizarile de astdzi in acest domeniu ne demonstreaza ca rolul antreprenoriatului in
dezvoltarea economicd evalueaza si exploateaza cu succes si au sanse de a supravietui si a prospera
economia durabild competitiva.

Contributia antreprenorului la economie este deosebit de importantd, pe langd inovare si
raspunsul la nevoile societatii, din perspectiva acoperirii cu bunuri economice, antreprenorii
creeaza locuri de munca in consens cu economia locald, cu inzestrarea cu resurse, care pot fi
valorificate in ritmuri pe care societatea le impune si le poate dezvolta. Un suport pentru
antreprenori, fie si sub forma coaching-ului sau mentoratului, ajuta antreprenorii in a formula
corect problema si a raspunde nevoilor societatii prin mijloace eficiente si in concordanta cu
principiile sustenabilitatii.

Antreprenorul si activitatea antreprenoriald sunt indispensabile cresterii economice a tarii.
Produsele realizate sunt valoroase pentru dezvoltarea generala a societatii. Oamenii au nevoie de
produsele antreprenoriale pentru ca prin ele 1si pot satisface nevoile si isi pot asigura veniturile
necesare. Rolul unui antreprenor este de mare importantad in generarea de produse valoroase pentru
comfortul si tratul oamenilor dintr-o anumita tara.

O economie depinde mult de nivelul de performanta al antreprenorilor, antreprenoriatul
avand un rol vital in cresterea venitului national, precum si in cresterea venitului pe cap de locuitor
al oamenilor.

Actualmente, pentru stimularea si cresterea economicd, antreprenorul trebuie sa

foloseasca o serie de instrumente pe care le vom enumara in figura 2.6.:

Investitia
Angajarea
Instrumente de
succes in Diversitatea produselor si serviciilor
activitatea de
antreprenoriat

Comertul international

Contributia la formarea PIB
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Fig. 2.6. Instrumentele de succes in activitatea de antreprenoriat

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate studiate: [143]

In continuare vom descrie esenta acestor instrumente care trebuie si le utilizeze un
antreprenor in stimularea si cresterea economica.

Investitia — un antreprenor trebuie sa investeascd in ceea ce este necesar pentru economie
caci progresul economic va depinde mult de contributiile sale. Orice antreprenor va investi in
produse si servicii de care oamenii au nevoie. Investitia lui va asigura o viatd mai buna pentru
oameni iar mai multe bunuri si servicii vor fi la dispozitia lor.

Angajarea — un antreprenor, prin infiintarea diferitelor intreprinderi si unitati, genereaza
locuri de munca in economie prin care se valorifica potentialul economiei locale, prin identificarea
de bunuri economice care pot fi parte a competitiei la nivel regional si global, ca forma de acoperire
a necesarului de trai si imbunatatire a calitdtii vietii. Aceasta este o contributie majora pe care un
angajator o poate aduce pentru a oferi venituri unui angajat care 1i poate satisface nevoile.

Diversitatea produselor si serviciilor — un antreprenor poate furniza consumatorului
diferite tipuri de bunuri si servicii 1ar acesta din urma are multe de ales. Un consumator, la urma
urmel, ar dori sd faca parte dintr-o economie concurentiald, in care preturile se ajusteaza in functie
de cerere si ofertd pe fundamente reale, determinate de raportul dintre nevoi si resurse. Totodata,
in urma posibilitatii ridicate de alegere, consumatorul va fi avantajat atat prin pret, cat si prin
calitatea bunurilor achizitionate, raportate la bugetul alocat consumului. De asemenea, dorintele
personale sunt indeplinite daca existad o diversificare a ofertei de produse si servicii aflate pe piata.

Comertul international — un antreprenor promoveaza comertul international prin vanzarea
produselor sale in strainatate. Orice antreprenor si-ar dori o piata mai largd deoarece dacd exista
mai multi consumatori pentru a-i achizitiona produsele, cu atét profiturile sale vor fi mai mari.

Contributia la formarea PIB — un antreprenor aduce o contributie importanta la bugetul
national si la economia nationald in ansamblu. Produsul intern brut (PIB) al tarii se calculeaza pe
baza numarului total de produse si servicii disponibile intr-o tard, care pot fi realizate de agentii
economici rezidenti, implicit de antreprenori. Cu cat sunt disponibile mai multe produse si servicii,
cu atat produsul intern brut (PIB) este mai mare si el indica prosperitatea economica a tarii.
Antreprenorul este esential pentru dezvoltarea economica a unei tari: progresul unei tari va depinde
de priceperea si talentul sau, precum si de munca depusa pentru a furniza bunurile si serviciile
necesare cerute de populatie.

Prin intermediul acestor instrumente se distinge pozitia antreprenorului in economia

moderna si astfel, dezvoltarea economica moderna este strans legatd de productie. Antreprenorul
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conduce productia si trebuie sa faca tot ce este necesar pentru succesul sdu in raport cu potentialul
economiei nationale.

Rolul antreprenorului in dezvoltarea economicd moderna are cel putin trei aspecte:

1 Antreprenorul coordoneaza ceilalti factori de productie - acest lucru implica nu
numai asamblarea factorilor, ci si identificarea celei mai bune combinatii de factori necesara
realizarii procesului de productie;

2. Antreprenorul isi asumad riscuri - aceasta este cea mai importantd functie a
antreprenorului iar cuantumul profitului pe care il primeste este direct proportional cu riscurile pe
care si le asuma;

3. Antreprenorul inoveaza - inovatia este diferitd de inventie: inventia este opera
scientologilor iar inovatia implica aplicarea comerciald a unei inventii. Ca inovator, antreprenorul
isi asumd rolul de pionier si lider industrial. Deoarece procesul de dezvoltare economica se
caracterizeaza prin prezenta unor perturbari discontinue, economistii tind sa fie de acord cu opinia
ca aceasta perturbare vine sub forma inovarii.

Antreprenorul poate intreprinde orice tip din urmatoarele cinci categorii de inovare:

¢ introducerea unui nou bun sau a unei noi calitdti a unui bun

¢ introducerea unei noi metode de productie

e deschiderea unei noi piete

e cucerirea unei noi surse de aprovizionare cu materii prime

¢ realizarea unei noi organizatii a oricarei industrii (Schumpeter, 1934) [143].

Din analiza celor mentionate, reiese ideea este cad antreprenoriatul si cresterea economica
sunt foarte strans si pozitiv legate intre ele, fard indoiald, de foarte mult timp. Smith arata ca atunci
cand diviziunea muncii creste, la fel va creste si dezvoltarea economica; o crestere a numarului de
antreprenori va duce la crestere economicd iar acest efect este rezultatul expresiei concrete a
abilitatilor lor si, mai precis, a Inclinatiei lor de a inova. [147].

Antreprenoriatul este un indicator cheie al dezvoltarii economice a oricarei tari. Pe masura
ce tot mai multi oameni se implicd in antreprenoriatul oportunitatilor si pe masurd ce tot mai multi
oameni reiau spiritul antreprenorial de necesitate, cu atat mai mult vedem niveluri tot mai ridicate
de dezvoltare economicd, de manifestare a "fortei motrice a pietei". Antreprenorii creeazd noi
intreprinderi iar noile intreprinderi, la randul lor, creeaza locuri de munca, intensifica concurenta
si pot chiar creste productivitatea prin schimbari tehnologice. Nivelurile ridicate masurate ale
antreprenoriatului se vor traduce astfel direct in niveluri ridicate de crestere economica.

Antreprenoriatul de succes apare atunci cand persoane creative identificd noi oportunitati

pe piatd si dezvolta modalitati inovatoare de a raspunde nevoilor consumatorilor. Acest proces
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implica mobilizarea si coordonarea resurselor necesare pentru furnizarea unui produs sau serviciu
catre clienti, prin intermediul unei strategii eficiente de patrundere pe piata.

Rezultatul final constd in crearea unor fluxuri sustenabile de venituri si in asigurarea
profitabilitatii, aspecte care sporesc atractivitatea afacerii pentru investitori. In acelasi timp,
proiectarea produselor si organizarea operatiunilor presupun integrarea principiilor
sustenabilitdtii, atat In ceea ce priveste consumul de energie si materiale, cat si prin reducerea
impactului social negativ generat de activitatea intreprinderii, inclusiv asupra lantului de
aprovizionare.

Inovarea antreprenoriala prin abordata prin prisma principiilor de durabilitate poate fi

segregata in cinci elemente-cheie pentru analiza , asa cum apare in figura 2.7.:

Strategie de
intrare
Resurse
Concept de
rodus /
Antreprenor / ls)ervicill

echipa
Oportunitate P

Fig. 2.7. Elementele-cheie pentru analiza inovarii antreprenoriale

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate studiate: [143, 145]

Asocierile de succes se bazeaza pe coerenta si compatibilitatea dintre elementele esentiale
ale afacerii. Interesele si competentele antreprenorului trebuie sa fie In concordantd cu designul si
oferta produsului, iar pregatirea echipei trebuie sd rdspundd cerintelor necesare pentru
implementarea si dezvoltarea proiectului.

De asemenea, oportunitatea de piata trebuie sa fie corelata cu produsul sau serviciul propus,
astfel Incat sa existe o cerere reald din partea consumatorilor si sa poatd fi identificati clientii
timpurii. In acelasi timp, este necesari identificarea si mobilizarea resurselor indispensabile
desfasurarii activitatii, precum resurse financiare, spatii de lucru, echipamente, facilitdti de
productie, materiale, componente si expertiza de specialitate.

Oportunitatea reprezintd posibilitatea de a realiza tranzactii care satisfac nevoile clientilor
si care, in acelasi timp, genereaza profituri capabile sd asigure continuitatea si dezvoltarea afacerii
pe termen lung. Numeroase conditii si schimbari din societate pot crea premise favorabile pentru
aparitia unor noi bunuri si servicii. Din perspectiva unui potential antreprenor, intrebarile esentiale

sunt urmatoarele:
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. Care sunt conditiile care au creat o oportunitate de piatd pentru ideea de afacere?

. De ce oamenii isi doresc si au nevoie de ceva nou 1n acest moment?
. Care sunt factorii care au creat oportunitatea?
. Oportunitatea va fi de durata sau este o fereastra care este deschisa astazi dar care

este probabil sa se inchidd maine?

. Daca o nevoie nesatisfacuta este perceputd, se poate livra ceea ce doreste clientul,
generand in acelasi timp marje si profituri durabile?

Considerentele legate de sustenabilitate orienteazd analiza antreprenoriald catre
identificarea unor solutii capabile sa raspunda nevoilor pietei cu un impact ecologic cat mai redus.
In mod ideal, aceste nevoi sunt satisfacute prin utilizarea unor resurse materiale si energetice care
contribuie la imbunatatirea sistemelor naturale, incluzand atit mediul Tnconjurator, cat si
comunitdtile umane sdnatoase. Pentru a intelege mai bine acest proces, este necesara analizarea
separatd a fiecarui element implicat inainte de integrarea lor intr-o viziune unitara.

Sustenabilitatea presupune nu doar diminuarea efectelor negative asupra mediului si
societatii, ci si promovarea unor rezultate benefice la nivel sistemic, atunci cand acestea sunt
fezabile din punct de vedere economic. Oportunititile de afaceri apar din surse variate si sunt
influentate de factori precum schimbarile demografice, progresul stiintific si tehnologic,
transformarile politice sau modificarea valorilor si normelor sociale, care genereaza permanent noi
nevoi si cerinte. Aceste macro-tendinte creeaza in mod constant contexte favorabile dezvoltarii
initiativelor antreprenoriale.

Schimbarile demografice influenteaza direct extinderea sau restrangerea anumitor
segmente de piatd. De exemplu, imbatranirea populatiei din statele industrializate determina
aparitia unor nevoi diferite in ceea ce priveste bunurile si serviciile necesare traiului cotidian, mai
ales in conditiile reducerii populatiei active si accenturii sporului natural negativ. In schimb,
populatiile tinere din economiile emergente manifestd preferinte orientate spre produse
tehnologizate, flexibile si usor adaptabile.

Din perspectiva sustenabilitatii, provocarile generate de urbanizare si poluare creeaza
oportunititi importante pentru antreprenori. In contextul in care aproximativ jumitate din
populatia globului locuieste in mediul urban, solutiile care contribuie la cresterea calitatii vietii in
orase devin tot mai necesare. Totodata, cercetarile stiintifice evidentiaza efectele negative ale
poluarii aerului, apei si alimentelor asupra sanatatii si bunastarii populatiei.

Prin utilizarea tehnologiilor moderne de monitorizare si detectare, aceste informatii
genereaza noi directii de dezvoltare pentru antreprenorii care identificd si implementeaza solutii

inovatoare pentru satisfacerea nevoilor societatii. Astfel, domenii precum tratarea avansata a apei,
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tehnologiile de ardere curatd, energia regenerabild, reciclarea si valorificarea deseurilor, chimia
verde sau agricultura ecologica oferd numeroase posibilitati de construire a unor modele de afaceri
sustenabile, adaptate transformarilor economice si sociale actuale.

O oportunitate de afaceri reprezintd posibilitatea de a raspunde unei nevoi concrete a
clientului printr-o solutie inovatoare, mai eficienta si mai competitiva decat alternativele existente.
Atunci cand existd un numar suficient de clienti dispusi sa achizitioneze produsul sau serviciul
propus, iar veniturile estimate pot acoperi costurile si genera profit dupa recuperarea investitiilor
initiale, oportunitatea se transforma intr-o oportunitate economica reala.

Este important de subliniat ca nu orice idee de afaceri reprezintd automat o oportunitate
viabila. In absenta furnizorilor, a pietei si a clientilor potentiali, multe idei nu reusesc si evolueze
intr-o afacere functionala. De asemenea, o oportunitate trebuie analizata din mai multe perspective,
precum durata sa, dimensiunea pietei tinta sau posibilitdtile de stabilire a unui pret care sd permita
acoperirea costurilor si obtinerea profitului. Din acest motiv, planul de afaceri are un rol esential,
principalul sau scop fiind evaluarea realista a potentialului economic si comercial al ideii propuse.

Succesul unei afaceri depinde in mare masurd de compatibilitatea dintre oportunitate si
profilul antreprenorului. Experienta de viatd, nivelul de educatie, competentele profesionale,
experienta acumulata si reteaua de contacte trebuie sd se alinieze cat mai bine cu cerintele
oportunitatii identificate.

Inainte de a analiza aceast relatie de compatibilitate, este necesari intelegerea profilului
antreprenorului, a potentialului sau creativ si a nivelului de cunostinte care 1i permit sa faca fata
provocdrilor actuale si viitoare ale mediului de afaceri. Din aceastd perspectiva, antreprenorul
individual reprezintd o categorie distinctd de analiza, ce poate fi Inteleasd prin raportare la

raspunsurile oferite urmatoarelor intrebari:

. Cine este aceasta persoana?
. Ce aduce aceastd persoana la masa negocierilor?
. Ce educatie, abilitdti si expertiza poseda aceastd persoana?

Ca si oportunitate, antreprenorul poate fi impartit in componente si aceastda analizd este
esentiald pentru intelegerea angajamentului si motivatiilor antreprenorului.

Analiza antreprenorului indica de asemenea si adecvarea capacitdtilor individului de a
executa, pe un anumit plan de afaceri, un volum de resurse, descrise in continuare pe componentele

1n tabelul 2.4.

Tabelul 2.4. Componentele de oportunitati ale antreprenorului

80



Ce motiveaza individul? Ce 1i determind nevoia/motivatia pentru a dedica
Valorile

timpul necesar pentru a crea o noua aventura?

Ce formare a primit individul, ce nivel de educatie formala si cat de relevanta
Educatia este educatia pentru sarcinile de care compania are nevoie pentru a lansa cu

succes o afacere?

. Educatia formala poate fi mai putin relevanta decat experienta profesionala? Ce
Experienta | o S
locuri de munca anterioare a detinut individul si ce responsabilitdti a avut? Cum
de lucru

a performat in aceste functii? Ce a invatat?

Experienta | Ce expunere a avut individul care i-ar putea intdri (sau slabi) competentele

de viata pentru construirea unei afaceri viabile?

Ce relatii aduce individul in afacere? Experientele sale anterioare i-au permis
sa fie familiarizat si confortabil cu un amestec divers de oameni si institutii,
Retelele .
astfel incat sa poatd apela la resurse externe, relevante, care ar putea ajuta la

dezvoltarea companiei?

Sursa: Contributia autorului pe baza literaturii de specialitate studiate: [50, 145]

Daci existd un element care poate influenta decisiv succesul unei Intreprinderi inovatoare,
acela este antreprenorul. Investitorii aleg, inainte de toate, sa investeasca in oameni. Un plan de
afaceri bine construit, o idee de produs atractiva si o oportunitate de piatd promitatoare reprezinta
avantaje importante, insd factorul determinant ramane capacitatea antreprenorului de a forma o
echipd, de a dezvolta produsul si de a-1 aduce cu succes pe piata.

Desi echipele manageriale sunt constituite relativ rapid pe parcursul dezvoltarii afacerii,
initial existd, de reguld, o persoand care conduce intregul proces prin abilitatea sa de a mobiliza
resurse §i, uneori, prin vointd, perseverentd si munca sustinuti. in perioade dificile, viziunea
antreprenorului si capacitatea sa de leadership pot face diferenta dintre succes si esec.

Pe masurd ce afacerea evolueaza, echipa devine un factor esential al dezvoltarii.
Competentele, experienta, pregdtirea si chiar limitele antreprenorului trebuie completate si
sustinute de aptitudinile membrilor echipei implicati in proiect. In acest context, apar cteva
intrebari fundamentale:

» Dispune echipa, ca ansamblu, de competentele, experienta si capacitatea necesare pentru a
depasi obstacolele intalnite?
o Poate echipa sd functioneze ca un mecanism colaborativ eficient, capabil sa ia decizii

rapide si corecte intr-un mediu aflat in continua schimbare?
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» Este echipa capabild sa gestioneze conflictele si diferentele de opinie ca pe elemente firesti
si constructive ale procesului decizional?

« Insituatia in care afacerea este deja initiata, dar echipa nu este inca formata, aceste intrebari
contribuie la identificarea structurii umane necesare pentru construirea unei echipe performante,
capabile sa sustind dezvoltarea si extinderea afacerii. Procesele antreprenoriale de succes presupun
mobilizarea rapida si eficientd a unei game variate de resurse, atat de catre antreprenor, cat si de
catre echipa sa.

e Conceptul de produs sau serviciu implicd nu doar analiza costurilor de productie, a
investitiilor si a oportunitatilor existente pe piatd, ci si intelegerea modului in care clientii percep
utilitatea economica a bunului sau serviciului oferit. In orice proces de inovare antreprenoriala,
antreprenorul trebuie sd isi adreseze o serie de Intrebari esentiale:

- Care este solutia la o problema sociald pentru care un atare consumator va plati?

- Bunul economic produs prezinta utilitate economica pentru consumator?

- Cui se vinde produsul? Cumparatorul este utilizatorul real? Cine ia decizia de cumparare?
In esentd, cumparitorul nu achizitioneaza doar un produs, ci un ansamblu de beneficii si

caracteristici, care pot include tehnologie avansata, costuri reduse de utilizare si satisfactia de a
contribui la solutionarea unor probleme legate de sandtate, protectia mediului sau securitatea
energetica.

Orice initiativa antreprenoriald inovatoare presupune combinarea unor resurse esentiale,
precum capitalul, talentul si know-how-ul, alaturi de servicii specializate oferite de contabili,
consultanti juridici, echipamente si facilitati de productie. Analizarea separatd a acestor resurse
contribuie la intelegerea clard a necesitatilor afacerii si a momentului in care acestea trebuie
utilizate. Desi cerintele de resurse se modificd pe masura dezvoltarii intreprinderii, antreprenorul
trebuie sa identifice permanent resursele prioritare care faciliteaza sau limiteaza trecerea la etapa
urmatoare de crestere.

In acest context, apare intrebarea referitoare la tipurile de resurse necesare pentru
dezvoltarea afacerii. Printre cele mai importante se numara:

o Capitalul — resursele financiare necesare pot proveni din surse diverse, precum capital
propriu, credite, imprumuturi familiale sau capital de risc. Gestionarea acestora presupune
intelegerea fluxurilor de numerar, a perioadelor de recuperare a investitiei si a estimarilor
financiare capabile sa asigure stabilitatea afacerii pe termen lung.

o Know-how-ul — serviciile de contabilitate, consultanta juridica si expertizd manageriald
reprezinti elemente indispensabile inci din faza initiald a unei intreprinderi. In prezent,

afacerile necesitd integrarea unor factori de productie adaptati cerintelor tehnologice,

82



digitalizarii si cercetdrii avansate, in conditiile unei presiuni crescute asupra costurilor si

bugetelor.

o Facilitiatile, echipamentele si logistica — spatiile de lucru, facilitatile de productie,
echipamentele specializate si mijloacele de transport sunt resurse necesare pentru lansarea
si sustinerea activitatii. Totodatd, identificarea si optimizarea costurilor inca din faza de
inceput contribuie atat la cresterea competitivitatii, cat si la sustinerea principiilor
sustenabilitatii.

O alta componenta esentiala in etapa de inceput a unei afaceri este strategia de intrare pe
piatd. Aceasta presupune mobilizarea resurselor, evaluarea oportunitatii si realizarea primelor
produse sau servicii destinate vanzarii, chiar Tnainte ca viabilitatea afacerii sd poatd fi demonstrata
complet. Confirmarea sustenabilitatii unei intreprinderi apare doar atunci cand produsele sunt
acceptate de clienti, genereaza venituri constante i permit extinderea activitatii catre o baza mai
larga de consumatori.

Totusi, existenta unui singur produs sau serviciu nu ofera intotdeauna sigurantd pe termen
lung. Din acest motiv, antreprenorii urmaresc dezvoltarea unor produse si servicii complementare,
capabile sa raspunda unor noi nevoi ale pietei si sd valorifice oportunitati insuficient exploatate
anterior.

Analiza rolului antreprenoriatului in dezvoltarea unei economii sustenabile evidentiaza si
importanta tot mai mare a coaching-ului, atat in prezent, cat si in perspectiva. Domeniul coaching-
ului reprezintd una dintre cele mai vizibile si extinse industrii la nivel global, avand un impact
semnificativ asupra dezvoltarii personale si profesionale. Scopul acestei abordari este de a
evidentia principalele directii de cercetare privind relatia dintre antreprenoriat si coaching, precum
si influenta acestuia asupra dezvoltarii afacerilor sustenabile.

Industria coaching-ului implicd un numar mare de persoane la nivel mondial si se numara
printre cele mai globalizate domenii de activitate. Avand in vedere amploarea si influenta sa asupra
economiel globale, aceasta necesitd o atentie constantd din partea cercetatorilor interesati de
antreprenoriat si dezvoltare economici. In mod special, este importanti analiza modului in care
coaching-ul poate sprijini consolidarea antreprenoriatului intr-o economie puternic conectata la
progresul tehnologic si digitalizare, in conditiile in care locurile de munca destinate persoanelor
cu un nivel redus de competente digitale devin tot mai limitate.

In mediul economic actual, atat organizatiile mici, cat si cele mari trebuie si reactioneze
rapid la schimbarile pietei pentru a-si mentine competitivitatea. Societatea contemporana este

obligatd sda inoveze atat in ceea ce priveste utilizarea resurselor regenerabile in procesul de
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productie, cat si in stabilirea unor preturi accesibile pentru consumatori, intr-un context in care
obtinerea veniturilor devine tot mai dificila pentru o mare parte a populatiei.

Pentru evaluarea gradului de antreprenoriat al unei organizatii sau al unei persoane, pot fi
utilizate mai multe dimensiuni relevante, precum capacitatea de inovare, asumarea riscurilor,
proactivitatea, autonomia si agresivitatea competitiva [29].

Potrivit lui Alain Fayolle, literatura de specialitate evidentiaza existenta unui consens
privind lipsa unei definitii unitare a antreprenoriatului, conceptul fiind interpretat diferit in functie
de context. De asemenea, Danny Miller (1983) subliniaza faptul ca antreprenoriatul presupune
inovare tehnologica si dezvoltare pe piata produselor, motiv pentru care majoritatea formelor de
antreprenoriat sunt asociate unor procese dinamice si creative orientate spre infiintarea de noi
intreprinderi [61, 112].

Majoritatea antreprenorilor manifestd o puternica tendintd spre autonomie, bazandu-se
frecvent pe intuitie in procesul decizional. Antreprenoriatul este centrat pe identificarea si
valorificarea oportunititilor, stimuland creativitatea si inovatia (Fayolle, 2005). In aceeasi directie,
Khandwalla considera ca antreprenoriatul implica un stil de conducere carismatic, curajos si
competitiv [61, 87].

In prezent, antreprenoriatul reprezinti un domeniu de cercetare aflat intr-o continui
dezvoltare, mai ales in relatie cu coaching-ul. Acesta poate fi definit ca o mentalitate specifica
persoanelor sau organizatiilor implicate activ in identificarea si valorificarea oportunitatilor de
dezvoltare economica si sociald la nivelul comunitétilor.

Relatia dintre antreprenoriat si coaching se reflectd in promovarea activitatilor inovatoare,
desfdsurate intr-un context caracterizat prin proactivitate, asumarea riscurilor si orientare catre
performantd. Esenta antreprenoriatului constd in integrarea aproape naturald a comportamentelor
antreprenoriale in activitatea organizatiilor existente. In acest cadru, inovatia ocupi un rol central,
deoarece sustine atét crearea de noi intreprinderi, cat si dezvoltarea si adaptarea organizatiilor deja
existente.

Antreprenoriatul include procesele, practicile si activitatile decizionale care contribuie la
dezvoltarea de produse, servicii si piete noi. Din perspectiva coaching-ului, antreprenoriatul poate
fi Inteles ca un ansamblu de valori si comportamente care influenteaza capacitatea unei persoane
sau organizatii de a initia si dezvolta activitdti inovatoare, capabile sd genereze impact si sa fie
acceptate de comunitate.

Aceasta abordare evidentiazd importanta unei perspective multidisciplinare asupra
antreprenoriatului si relevanta contributiilor provenite din domenii conexe. Totodata, orientarea

antreprenoriald a unei persoane sau organizatii reprezinta un indicator important al capacitatii sale
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de inovare si adaptare in cadrul economiei locale. In acest sens, Jeffrey G. Covin si Dennis
Fisher((Covin & Fisher, 1991) aratd ca firmele antreprenoriale manifestd comportamente

specifice care demonstreaza implicarea activa in inovarea pietei produselor si serviciilor [29].

Gradul de orientare antreprenoriald se masoara atat in atragerea de piete care promoveaza
si consuma produsul, cat si In obtinerea produsului pe baze sustenabile, produs pe care reusesc sa
il vanda la preturi competitive.

Antreprenoriatul in cadrul unei firme include factori externi, cum ar fi: mediul, globalizarea
industriei, etapa ciclului de viata al produsului/pietei si relatiile guvernamentale si factori interni,
cum ar fi: personalitatea, structura, strategia si cultura organizationala a liderilor (Fayolle, 2005).
Mintzberg defineste organizatiile antreprenoriale ca fiind in cdutarea de noi oportunitati si
urmadrirea unui rol de crestere. Factorul specific care distinge organizatiile antreprenoriale implica
actiuni la care concurentii raspund si sunt, de obicei, primii pe piatd cu noi produse sau servicii.
Organizatiile trebuie sa se adapteze la conditiile de mediu si tehnologice care sunt in continua
schimbare si conform celor aratate de catre Covin & Fisher, o organizatie are valori, norme si
reguli care o diferentiazd de concurentii sdi in ceea ce priveste facilitarea antreprenoriatului [61,
113, 29].

Dinamismul gasit intr-o industrie pune presiune pe organizatii sd se adapteze si sa 151 asume
riscuri. Organizatiile proactive pot profita de faptul ca joacd rolul ,,primului venit”, actionand
asupra noilor oportunitati, intarind faptul ca firmele proactive sunt "capabile sa preintdmpine o
nisd a celor inovatoare, a celor capabile s conceapa noi segmentari de clienti si produse pentru a
crea noi canale de distributie si modele de afaceri"[61].

In economia globala, multe operatiuni sunt integrate la nivel mondial, iar practicile sunt
omogene 1n majoritatea tarilor si regiunilor; cu toate acestea, nevoile locale trebuie luate in
considerare, insa in organizatiile care sunt structurate organic si controlate vag, conform lui Covin
& Fisher este mai probabil sa existe antreprenoriat [29].

Managerii de top ai organizatiilor pot pune in aplicare decizii si actiuni la diferite niveluri
ale organizatiilor lor. Managerii pot dezvolta o cultura corporativd antreprenoriald concentrandu-
se pe recrutarea, selectia si formarea persoanelor fizice. Aceasta abordare deschide calea catre noi
evolutii teoretice menite sa clarifice rolul antreprenoriatului in organizatii.

Astfel, rolul coaching-ului este de a identifica mobilul pentru care o afacere ar putea conferi
bunastare la nivel local iar motivatia antreprenorului poate fi potentata pentru implicare in proiecte
de stimulare a cererii i satisfacere a nevoilor prin dezvoltarea unei oferte de bunuri economice pe

principii de rationalitate economica, evitand fenomene psihosociale, precum consumerismul.
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Intreprinderile, in prezent, includ o serie de aspecte sociale, financiare si de mediu care
opereazi in multe sectoare ale economiei. Intreprinderile pot fi orientate social atunci cand scopul
lor principal este condus de comunitate, spre satisfacerea de obiective sociale. Antreprenoriatul,
in acest caz, poate avea loc in cadrul sectorului non-profit si al sectorului guvernamental; ca
urmare, un coacher poate identifica masura in care este nevoie de un antreprenoriat social sau de
un antreprenoriat orientat cétre piata.

Intreprinderile din cadrul unei industrii sunt preocupate de activitatea economica si sociald
si ele se confrunta cu provocarea de a cauta solutii de afaceri la problemele legate de nevoile unei
economii locale. In prezent, in multe cazuri, intreprinderile trebuie sia fie sustenabile,
concentrandu-se pe linia lor tripla (socialda, ecologicd, financiard). Organizatiile trebuie sa
incurajeze inovarea ca raspuns la provocdrile cu care se confruntd. Inovarea include perspective,
comportamente, strategii si operatiuni (Ramachandran & Sougata, 2006) si de aceea, este foarte
important sa dezvoltam o platformad teoreticd solidd pentru a intelege diferitele forme de
antreprenoriat prezent si viitor [135].

Antreprenoriatul, in relatie cu coaching-ul, poate oferi modalitati inovatoare de a ajuta la
rezolvarea problemelor sociale si economice. Antreprenoriatul, in relatie cu coaching-ul, prezinta
atat mediul de afaceri, cat si societatea cu optiuni de dezvoltare pe termen mediu si lung.
Dezvoltarea intreprinderilor, conduse prin incidenta sau implicarea coaching-ului, este importanta
pentru persoane fizice, guverne si industrii. In acest caz, antreprenoriatul poate fi luat in
considerare la mai multe niveluri diferite de analiza: indivizi, grup, firma, organizatie, industrie,
sector sau guvern. Inovarea este definita in linii mari ca fiind procesul de adoptare a unei noi idei
sau comportamente (Crossan & Apaydin, 2010) iar creativitatea este un subset de inovare,
deoarece conduce la sau face parte din procesul de inovare [34].

Necesitatea acestei integrari intre antreprenoriat $i coaching apare pe masura ce tot mai
multi antreprenori recunosc cd trebuie sd fie mai strategici si mai inovatori in planificarea
actiunilor lor. In plus, un numar tot mai mare de antreprenori au nevoie de noi resurse pentru a
valorifica oportunitatile care exista, in conditii economice dificile, fiind necesare cercetari extinse
privind identificarea de oportunitati in medii economice extinse, atat din perspectiva resurselor,
cat si din perspectiva absorbtiei ofertei de produse, prin identificarea cererii de produse.
Antreprenoriatul rezultd din incertitudine si se concentreaza asupra rolului inovarii in gestionarea
oportunitatilor (Krause et al., 2018) [91].

O provocare cheie pentru antreprenori este abordarea cresterii si schimbarii formei
intreprinderilor afirmau Thompson& Vecchio [158]. Baza antreprenoriatului este ideea crearii de

valoare ce poate fi identificatd prin cautarea de oportunitati ([Shane & Venkataraman, 2000)
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[145]. Antreprenoriatul se ocupa de modul in care organizatiile fac fatd peisajului concurential in
schimbare. Organizatiile se angajeazd in cautarea oportunitdtilor antreprenoriale atunci cand
comportamentul lor vizeaza in mod strategic crearea de noi intreprinderi (Ramachandran &
Sougata, 2006) [135].

Sunt necesare mai multe cercetari cu privire la faza de pre-demarare a unei Intreprinderi
sportive si la rolul antreprenoriatului. Cercetarile anterioare efectuate de (Cressy, 2006) au
descoperit cd majoritatea firmelor esueaza in primii trei ani intreprinderi; prin urmare, studierea
intreprinderilor de succes ar fi beneficd pentru a ajuta la determinarea factorilor si conditiilor
cruciale pentru supravietuirea lor cici o organizatie care se concentreaza pe antreprenoriat poate
depasi raspunderea de a fi o noud firma [33].

Antreprenoriatul este valoros atat pentru organizatiile consacrate, cét si pentru cele noi.
Organizatiile care sunt capabile sa identifice si sa transforme oportunitdtile in rezultate de succes
sunt susceptibile in a prospera in mediul global actual. Pentru a participa la cautarea avantajului,
organizatiile, prin apelarea la coaching, trebuie sa se implice activ in antreprenoriat.

Un antreprenor este principalul factor de decizie responsabil pentru o viziune, misiune si
strategii ale organizatiilor (Analoui & Karami, 2003) [1]. Strategiile si stilul personal al unui
antreprenor in ceea ce priveste obiectivele si trasdturile au un impact semnificativ asupra
comportamentului strategic al unei organizatii (McKenna, 1997) [109]. Multi antreprenori
actioneaza din instinct si fara un plan bine formulat, adaptandu-si afacerile zilnic (Krause et al.,
2018) [91].

Antreprenorii trebuie sa aiba calitdti de lider care sd le permitd sa influenteze si sa
gestioneze alte persoane. O culturd antreprenoriald este importantd in sprijinirea si promovarea
oportunitatilor antreprenoriale. Antreprenoriatul, prin luarea in considerare a suportului unui
coach, promoveaza agilitatea strategica si flexibilitatea intr-o organizatie prin recompensarea
curiozitatii si astfel creste o datd cu numarul de noi firme nou-infiintate si firme finantate in conditii
de risc.

Antreprenoriatul, ca efect al implicarii coaching-ului in procesul strategic, ajutd
organizatiile sa se pozitioneze mai bine pe piata si sa sustind un avantaj competitiv. Inovarea, ca
activitate antreprenoriald de baza, este dificil de prezis in conditiile unor oportunitati de dezvoltare
reduse (Phan et al., 2018) [130]. In scopul utilizdrii de produse inovative, va trebui ca
antreprenorii sa identifice costul de productie si costul de oportunitate al producerii si expunerii
pe piatd al bunurilor inovative.

Antreprenoriatul reprezintda un proces continuu de Invatare, prin intermediul caruia

organizatiile exploreazd noi descoperiri si identificd directii de dezvoltare. Totodata, acesta
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reflectd procesul de reinnoire si adaptare permanentd a organizatiilor la schimbarile mediului
economic. Crearea de noi intreprinderi are o importantd majord pentru organizatii, deoarece
permite dezvoltarea unor activitati noi si integrarea acestora in strategia generald de afaceri
(Narayanasamy & Penney, 2014) [117].

Potrivit lui Narayanasamy si Penney, organizatiile care dezvoltd noi afaceri, atat in
interiorul, cat si in exteriorul structurii lor, reusesc sa identifice oportunitati ce favorizeaza alocarea
si valorificarea eficienta a capitalului, in conditiile utilizarii rationale a resurselor si ale extinderii
pietei produselor si serviciilor oferite.

Dezvoltarea pietei reprezinta un proces complex, bazat pe analiza continud a mediului de
afaceri, atat din perspectiva atragerii resurselor necesare, cat si a combinarii acestora n procese de
productie adaptate cererii actuale si potentiale.

Organizatiile pot initia o varietate de noi Intreprinderi, in functie de produsele, serviciile si
pietele vizate. De cele mai multe ori, succesul acestor initiative depinde in mod direct de resursele
de care dispune organizatia. In acest context, este important ca angajatilor si li se ofere un grad
mai mare de autonomie in identificarea si valorificarea oportunitatilor antreprenoriale locale,
deoarece acestia detin cunostinte relevante despre specificul pietelor in care activeaza.

In acelasi timp, noile perspective asupra antreprenoriatului evidentiazi necesitatea
intelegerii rolului capitalului de risc in sustinerea si dezvoltarea oportunitatilor de afaceri
inovatoare.

Procesul de inovare include dezvoltarea cunostintelor si apoi punerea in aplicare a ideii
(Rogers, 1957) [138]. Exista trei etape principale ale inovarii: initierea, adoptarea si punerea in
aplicare (Kunzler & Schneider, 2012), (Schneider, 2012):

- prima etapa de initiere consta intr-o idee noua in curs de dezvoltare;

- a doua etapd se refera la adoptarea procesului de cdtre o persoana sau organizatie si la
decizia acesteia de a aloca resurse pentru utilizarea acestuia; odatd ce o inovatie a fost
adoptata de intreprinderi, cerintele umane, financiare si fizice vor deveni evidente;

- a treia etapa este cea de implementare, care include punerea in practica a ideii; pentru
coach, acest lucru include urmarirea activa a ideii si gestionarea procesului de inovare [92,
141].

Antreprenorii sunt mai predispusi sd exploateze oportunitatile atunci cand au o capacitate
de management mai mare si o implicare ridicata a partilor interesate; mai mult decat atat, atunci
cand antreprenorii au informatii despre caracteristicile unui produs si cererea clientului, acestea
vor fi Tn masurd sd dezvolte tehnologiile necesare pentru a produce bunul economic (Shepherd,

2011) [146].
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In lucrarea “Un cadru de analiza a sectorului IMM-urilor din Republica Moldova in
contextul dezvoltarii antreprenoriatului”, (Novac, 2021) recunoaste faptul ca antreprenoriatul
“reprezintd un important factor de catalizare a cresterii economice, ocuparii fortei de munca,
inovarii si productivitatii suscitd tot mai frecvent interesul teoreticienilor si al practicienilor privind
identificarea atat a nivelului antreprenorial, cat si a premiselor si conditiilor care ar ,,masura”
complexitatea antreprenoriatului” [122].

Raportarea la coaching, la nivel de antreprenoriat, face posibil transferul cunostintelor
antreprenorului cdtre lumea exterioara in care realitatea este impletita cu oportunitatea castigului

pe seama identificarii potentialului de business, dar si prin identificarea certa a clientului solvabil.

2.4. Concluzii la capitolul 2.

Actualmente, dezvoltarea performantelor antreprenoriale reprezintd de un ansamblu de
factori personali, organizationali si sociali care influenteaza atat evolutia antreprenorului, cat si
eficienta proceselor din cadrul afacerii.

Aceasta se manifestd prin imbunatatirea competentelor de leadership, cresterea capacitatii
de inovare, adaptarea la schimbarile pietei si dezvoltarea unei mentalitdti orientate spre invatare
continud; In plus, prin cercetarea intreprinsd in cadrul doctoratului, am identificat faptul ca
performantele antreprenoriale sunt stimulate de accesul la coaching si mentorat care contribuie la
consolidarea abilitdtilor decizionale ale antreprenorilor chestionati, la clarificarea obiectivelor si
la valorificarea oportunitdtilor existente in mediul economic in care isi desfdsoara activitatea.

Astfel, prin apelarea la coaching, antreprenorii chestionati au inteles ca dezvoltarea
antreprenoriala ca proces dinamic, este influentat permanent de contextul economic, de
cunostintele, aptitudinile si experientele acumulate si de disponibilitatea antreprenorului de a se
perfectiona in continuu.

Din cercetarile efectuate la nivelul respondentilor asupra relatiei dintre coaching, invatare,
mentorat si antreprenoriat consideram ca aceste instrumente in comun reprezintd un pilon
fundamental in dezvoltarea si cresterea performantelor sociale.

Potrivit rezultatelor obtinute, coaching-ul stimuleaza dezvoltarea personala si profesionala
a antreprenorilor participanti la cercetare prin clarificarea, stimularea reflectiei si consolidarea
competentelor esentiale pentru luarea deciziilor. Totodata, antreprenorii chestionati considera ca
apelarea la coaching 1i sprijind in diferite etape ale procesului antreprenorial in ceea ce priveste
stabilirea pretului, strategiilor de promovare, distribuire si vanzare ale produsului, prin raportare

la piatd, respectiv la competitie. Datorita abordarii sale personalizate, active si orientate spre
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reflectie, s-a edificat faptul cd coachingul este deosebit de potrivit pentru orientarea
antreprenorului la schimbarile din piata, invatarea oferind suport pentru dezvoltarea de cunostinte,
abilitati, deprinderi si comportamente potrivite contextului pietei.

La randul sau, mentoratul completeaza acest proces prin experientd, valori si practici,
facilitand formarea unei viziuni mature asupra conducerii si inovarii. Mentoratul confera anumite
linii de orientare antreprenorilor printr-un mimetism, favorizand astfel preluarea unui model de
conducere de afaceri care a fost testat si s-a bucurat de succes.

Prin raportare la coaching si mentorat, potrivit cercetarii intreprinse in cadrul doctoratului,
antreprenoriatul valorifica resursele oferite de cele doud concepte, le imbind in sensul crearii unui
mecanism de stimulare a procesului de luare de decizii inovative, dezvoltarea
de afaceri sustenabile si generarea de impact economic si social.

Toate aceste procese, in ansamblu, contribuie la dezvoltarea antreprenoriatului prin
obiective si procese, care, la randul sdu stimuleaza inovarea, competitivitatea si evolutia
comunitatilor; la fel, acest proces ne ajuta la intelegerea factorilor de influenta si la modalitatea in
care acestia determind succesul 1n afaceri a antreprenorilor chestionati.

Prin integrarea tehnicilor de coaching in mod coerent, pentru antreprenorii cercetati, se
creeazd un ecosistem educational si profesional capabil sa genereze crestere durabild si
performante societale superioare.

Lucrarea militeazd pentru generalizarea rezultatelor cercetarii antreprenoriale prin
incorporarea tehnicilor de coaching ca instrumente optime de maximizare a nivelului de

profitabilitate, efect al imbindrii de procese economice si psthocomportamentale.

90



3. ROLUL COACHING-ULUI LA NIVEL DE SOCIETATE. INFLUENTA
COACHING-ULUI ASUPRA ANTREPRENORIATULUI - STUDIU DE CAZ

3.1. Studiul de caz privind nevoia de mentorat si coaching pentru antreprenorii din

Romania si Moldova.

Antreprenorul este o persoand apta sa ia decizii in conditii de risc si incertitudine cu referire
la propriile reflectii cu privire la afacere Insa coacher-ul/antrenorul, prin faptul ca utilizeaza seturi
de date rezultate din metode stiintifice, modele si teorii axate pe problematica dezvoltarii din
perspectiva multidisciplinard, contribuie la succesul afacerii prin abordare comprehensiva:
economic, mediu, social, cultural, sustenabilitate si durabilitate.

Prin actiuni de coaching si mentorat se stimuleaza invatarea intr-un domeniu specific in
scopul dezvoltarii de competente reale si abilititi practice. Invatarea prin actiunea de ”a face” este
un proces dinamic ce implica un grup mic de oameni care rezolva probleme reale, concentrandu-
se in acelasi timp pe ceea ce invatd si pe modul in care Invatarea lor poate aduce beneficii fiecarui
membru al grupului.

Invitarea prin actiune este ideala pentru a gisi solutii la probleme care necesita rezolvare,
atat pentru comunitate, cat si pentru un individ anume. In acest sens, lucrarea ia in considerare
actiunile Intreprinse de un coacher sau mentor pentru a stimula acceptarea riscului si
implementarea unor idei de afaceri care rezolvd unele probleme ale comunitdtii, de catre un
antreprenor, ceea ce conduce la beneficii economice si sociale garantate.

Un antrenor de antreprenor (coacher sau mentor) creeazd premisele dezvoltarii pietei pe
principii de eficienta si stimuleaza dezvoltarea afacerilor durabile, atat din perspectiva protejarii
mediului, cat si din perspectiva valorificarii superioare si rationale a resurselor. Teoria Invatarii
prin descoperire favorizeaza procesul de descoperire a rolului coaching-ului in formarea
deprinderilor antreprenoriale. Un coacher sau un mentor nu oferd o solutie exacta, ci ajutad la
fixarea unor competente specifice de calcul, prevedere, negociere, analiza, marketing etc. Este de
fapt un ajutor de care antreprenorul beneficiaza pentru a trece un obstacol, un reper care sa
influenteze un anumit traseu deja asumat.

Coaching-ul este o tehnica care foloseste intrebari puternice pentru a facilita antrenorilor
gasirea propriilor raspunsuri. Antrenorii pun intrebari in loc sa dea raspunsuri deoarece intrebarile
duc la invatare iar raspunsurile formulate conferda un anumit proces de analiza, reflectie si

aprofundare a solutiei la care se gandeste antreprenorul pentru o anumita problema.
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Abilitatea de a pune intrebari divergente sau deschise este fundamentala in dezvoltarea
proceselor aferente intelegerii si creativitatii. Antrenorii pun intrebari deschise, oferind
posibilitatea antreprenorului de a-si formula un raspuns folosind argumentatie tehnica, apeland,
totodata, la metode de eficientizare a rezultatelor.

Gandirea divergenta incurajeaza creativitatea in identificarea de solutii, largeste perceptia
asupra unei probleme prin cumularea solutiilor care pot fi avansate si decurge prin a pune Intrebari
deschise care incearca sa inteleaga contextele conexe si propria perspectiva.

Intrebirile deschise evidentiaza intuitia si creativitatea antreprenorului, asociate uneori ca
fiind sinonime cu gandirea divergentd, iar intrebarile divergente stabilesc o noud baza
fundamentala pentru perceptie. Un coacher nu cauta fapte despre problema, ci mai degraba cauta
informatii calitative despre unicitatea situatiei si scopurile persoanelor deservite de solutie. Astfel
de "informatii intentionate" se refera Intotdeauna la cele mai largi perspective, mai degraba decat
la o anumita solutie; a pune intrebari despre aceste probleme deschide perceptia, fiind estimate
asteptari expansive sau divergente pentru solutie.

Antrenorii folosesc intrebari specifice pentru a stimula procesul de gandire divergenta. Prin
aceastd metoda, urmaresc ca ideile si informatiile colectate, sd fie corelate, apoi, pentru a le
organiza si structura, folosesc intrebari convergente.

Din literatura de specialitate se cunoaste cd antrenorii pun 4 nivele de Intrebdri strategice

s1 anume acestea prezentate in tabelul 3.1.:

Tabelul 3. 1. Nivelele de intrebéri strategice pentru stimularea procesului de gandire

Nivele - < -
A < . Actiuni Ce urmaresc actiunile
de Intrebari ’ ’
. . Intrebarile urmaresc clarificarea contextului si a
.. Date, fapte, informatii e .
O — Obiectiv realitatii externe pentru a elimina unele
externe ..
afirmatii
s . Intrebarile reflexive ajuta persoana sa
. Reactii interne, emotii, S . - .
R — Reflectie ST constientizeze modul in care traieste si percepe
asocierl, mntuiti N v
situatia
I - Interpretativ | Analiza, conexiuni, Intrebarile interpretative ajuta la formularea
posibilitati unei intelegeri coerente si la conturarea
optiunilor
D - Decizional | Pasi, actiuni, decizii Intrebarile decizionale clarifica etapele
urmatoare, resursele necesare si
responsabilitatile asumate

Sursa: Elaborat de autor in baza literaturii de specialitate
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Primul nivel incepe cu intrebari de naturd obiectiva pentru a observa si intelege scopul
analizei, al mentoratului si al parcursului pe care antreprenorul doreste sa il urmeze in demersul
sau antreprenorial.

Setul de intrebari de reflectie are rolul de a explora sentimente, motive si conexiuni
personale care conduc la o anumita situatie pe care doresc sa o exploreze in scopul identificarii de
solutii creative.

Mentorul continua seria de intrebari cu cele de natura interpretativa pentru a intelege
situatia, prin examinarea credintelor, valorilor si ipotezelor care sugereaza importanta si
implicatiile solutiilor la rezolvarea problemei.

In cele din urma, setul de intrebari se incheie cu intrebiri decizionale care contin definirea
actiunilor viitoare si exprimarea angajamentelor fata de acestea.

In cadrul acestui capitol vom realiza o analizd asupra unui set de intrebéri care urmaresc si
demonstreze cantitativ si calitativ legatura dintre coaching si antreprenoriat.in analiza noastra am
folosit 12 intrebari pentru a evidentia cu ajutorul raspunsurilor, nevoia de mentorat si coaching in
Romania si Moldova pentru antreprenori care vor si aiba succes in activitatea lor.Intrebirile au
fost adresate unui numar de 100 respondenti din Romania si Moldova, bérbati si femei, in proportii
egale, vizand antreprenori cu experientd, care au apelat sau au in vedere apelarea la un coacher
pentru dezvoltarea afacerii.

Din experienta practicd consideram ca, mentoratul este acea parte motivationala si de
inspiratie pentru antreprenori dar §i vocea ratiunii, in sensul in care, prin abordarea convergenta a
raspunsurilor divergente, se va face o analiza a celei mai bune strategii de dezvoltare adoptate
pentru afacere.

In continuare vom efectua studiul pe nivelele de intrebari care au urmatorul continut:

intrebiri de tip Decizional / Actiune concentrati

1) Decizia de a apela la un coacher/antrenor cand intervine?

a. Ai nevoie de sprijin in activitatea ta
b. Apreciezi foarte mult o persoana si doresti s ii urmezi exemplul
C. Consideri ca experienta profesionald poate cdpata noi sensuri prin apelarea la un specialist
d. Vrei sa ti se recunoasca progresul personal.
2) Unde cauti un coacher/antrenor?
a. In domeniul de business in care lucrezi
b. In reteaua de profesionisti pe care-i cunosti
C. Printre prieteni, liderii grupurilor din care faci parte
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Printre profesorii pe care-i ai sau pe care i-ai avut sau chiar in familie.
3) In ce domenii v-ar putea fi de folos un coacher/antrenor?
Domeniul economic, in ansamblul sau
Vanzari
Comunicare
Regulamente si fiscalitate
Altele......... care?
Intrebiri de tip Interpretativ (relatia si intre variabile)
4) Ce trasaturi ale unui coacher/antrenor ati identificat?
Cunostinte vaste
Disponibilitate
Rigoare
Maleabilitate.
5) Considerati ca in Romania si Moldova este nevoie de coacheri/antrenori?
Da
Nu
Nu stiu.
6) Considerati ca in Romania si Moldova se ia in considerare coaching-ul?
Da
Nu
Nu stiu.

intrebiri de tip Reflectie (focalizare intern)

7) Considerati ca realizarea unei retele de antreprenori in Roméania si Moldova care

sa sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sa fie un inceput pentru coaching

in antreprenoriat?
Da
Nu
Nu stiu.
8) Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de
coacher/antrenor permanent sau in anumite situatii specifice?
Da, permanent
Cateodatd, in functie de presiunile mediului intern al companiei
Cateodatd, in functie de presiunile mediului extern al companiei

Atunci cand compania intra intr-o perioada de stagnare sau descrestere.
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9) Ce inseamna un coacher/antrenor?

a. Educator
b. Lider
C. Specialist intr-un domeniu de activitate
d. Altruist.

10) Ce poate face un coacher/antrenor pentru antreprenor?
a. Ii poate indruma pasii citre succes
b. [i poate atrage atentia cand incalca reguli si proceduri
c. Ii poate evidentia noi sensuri pentru afacere
d. Ii poate intri increderea in sine.

intrebiri de tip Obiectiv (axat pe valorizarea factorilor proveniti din exterior)
11) Considerati ca apelarea la un coacher/antrenor va va dezvolta capacitatea
antreprenoriala?
Da

b. Nu stiu
c. Posibil.

12) Ce fel de relatii se pot stabili intre antreprenor si un coacher/antrenor?
a. De completitudine
b. De cooperare
c. De subordonare
d. De substitutie.

Asadar, analiza respectivd a relatiei dintre mentorat §i antreprenoriat se bazeaza pe
intervievarea a 100 de persoane care au raspuns la 12 Intrebari, grupate in patru categorii, aga cum
am mentionat mai sus.

Cele patru categorii de intrebari aratd atitudinea fatd de antreprenoriat pornind de la
problematizare (identificarea deciziei de a apela la un mentor pentru dezvoltarea unor competente
specifice antreprenoriatului) - itemi care raspund la obiectivul Decizional/Actiune concentrata,
trecand prin procesul de introspectie a nevoii de antreprenoriat, prin manifestarea caracterului
Interpretativ al utilitatii conceptului de mentorat, precum si prin procesul de Reflectie (focalizare
internd asupra trasaturilor caracteristice antreprenoriatului care pot fi evidentiate cu ajutorul
mentorului), incheind cu asumarea deciziei de a apela la un mentor prin definirea relatiei dintre
antreprenoriat si mentorat, dintre antreprenor si mentor (itemi care raspund in mod direct

Obiectivului asumat prin prisma constientizarii influentei exterioare).
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Un coacher este un educator in sala de clasd, un vizionar in antreprenoriat, un erudit in
actul creatiei si un Intelept in actul decizional. Coacher-ul este persoana care ofera sprijin, sfaturi,
identifica tinta avand drept partener competentele dobandite prin studiu, intelepciune dobandita
prin experienta si esec in diversele stadii ale actului antreprenorial, viziune dobandita prin
increderea in reusita.

In urma analizei raspunsurilor, pe nivelul decizional, vom prezenta in Figura 3.1.
reprezentarea grafica a intrebarii nr. 1 din Studiul de caz privind nevoia de mentorat si coaching

pentru antreprenori in Romdnia si Moldova:

Decizia de a apela la un coacher/antrenor cand intervine?

[1)
50, %1% 12%
12% “' 4%
25%
18%
4% 2%

14%

= Ai nevoie de sprijin in activitatea ta
Apreciezi foarte mult o persoani si doresti sa ii urmezi exemplul
Consideri ca experienta profesionala poate cipata noi sensuri prin aplelarea la un specialist
Vrei si ti se recunoasca progresul personal

Ai nevoie de sprijin in activitatea ta, Apreciezi foarte mult o persoanai si doresti sa 1i urmezi exemplul,
Consideri ca experienta profesionala poate capita noi sensuri prin aplelarea la un specialist

Ai nevoie de sprijin in activitatea ta, Apreciezi foarte mult o persoana si doresti sa i urmezi exemplul,
Consideri ca experienta profesionala poate capita noi sensuri prin aplelarea la un specialist, Vrei sa ti

se. recunoasca progresul personal Sy o . . < < o . .
= i nevore de S]Prl_]ﬁl fadiitaten ta, , Consideri ci experienta profesionali poate cipita noi sensuri
prin aplelarea la un specialist

= Ai nevoie de sprijin in activitatea ta, Apreciezi foarte mult o persoana si doresti sa ii urmezi exemplul

= Apreciezi foarte mult o persoani si doresti si 1i urmezi exemplul, Consideri ca experienta profesionala
poate capata noi sensuri prin aplelarea la un specialist
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Figura 3.1. Reprezentarea grafici a Intrebirii nr. 1 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

In urma analizei figurii prezentate, respondentii considera ca decizia de a apela la un
coacher sau antrenor are un impact semnificativ asupra dezvoltarii afacerii, aceasta putand dobandi
noi perspective si directii prin interventia unui specialist, identificat in persoana mentorului (25%).
De asemenea, 18% dintre participanti apreciazd ca nevoia de a colabora cu un mentor apare in
situatiile in care afacerea traverseaza dificultati, generate fie de conditiile pietei, fie de o utilizare
ineficienta a factorilor de productie.

Totodata, o parte dintre intervievati au optat pentru variante multiple de raspuns, asociind
aspecte precum: ,necesitatea sprijinului in activitate”, ,,admiratia fatd de o persoand al carei
exemplu doresc sd 1l urmeze” si ,,convingerea ca experienta profesionald poate fi valorificata
superior prin colaborarea cu un specialist”. Aceste combinatii de rdspunsuri au fost indicate de
14% dintre respondenti.

Decizia de a apela la un coacher/antrenor este determinatd de mai multe elemente,

consolidate printre care le vom evidentia in figura 3.2.:

>

i, \ Ml]“m’

”»;

’mtensificarea-l |-pierderile de-l

;Ttli)jistl;lté: competitiei si utilitate ale
pierderile de valoare bunului

l economica 1 | 2le companiei I | cconomic _f

"renstenta la‘l misciri ‘l

schimbare retrograde la
antreprenorului sau 'S
nivelul

'riinorelclllﬁgl;ri ﬂ l- companiei -l

Figura. 3.2. Elementele principale privind apelarea la un coacher/antrenor

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
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Totodatd, am putea accentua ca decizia de a apela la un coach/antrenor este determinata si
de dezvoltarea personald, cat si performanta profesionald; printre acestea se numara dorinta de
imbunatatire a competentelor, necesitatea clarificarii obiectivelor, identificarea unor solutii

pentru provocdrile iIntdmpinate si nevoia de suport extern Tn procesul de schimbare.

Unde cauti un coacher/antrenor?

10, 3% 274%
o

11%

4%

o,
16% 20%

o 2%
10% 79% o

= in domeniul de business in care lucrezi
= in reteaua de profesionisti pe care-i cunosti
Printre prieteni, liderii grupurilor din care faci parte
Printre profesorii pe care-i ai sau pe care i-ai avut sau chiar in familie

® In domeniul de business in care lucrezi, In reteaua de profesionisti pe care-i cunosti, Printre
prieteni, liderii grupurilor din care faci parte, Printre profesorii pe care-i ai sau pe care i-ai avut

sau chiar in familie "
® In domeniul de business in care lucrezi, In reteaua de profesionisti pe care-i cunosti

= In domeniul de business in care lucrezi, In reteaua de profesionisti pe care-i cunosti, Printre
profesorii pe care-i ai sau pe care i-ai avut sau chiar in familie

® [n domeniul de business in care lucrezi, In reteaua de profesionisti pe care-i cunosti, Printre
prieteni, liderii grupurilor din care faci parte

Figura 3.3. Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 2 din Studiul lucririi
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Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Mentorul, in masura in care existd o relatie de colaborare acceptatd si asumatd de
antreprenor, urmareste sd creeze premisele unor schimbari la nivelul modului de actiune atat al
antreprenorului, cit si al companiei. In momentul in care antreprenorul constientizeaza necesitatea
apeldrii la un coacher sau antrenor, perceput ca specialist capabil sd contribuie la transformarea
organizatiei, acesta Tncepe procesul de identificare a unui mentor potrivit.

Potrivit opiniilor exprimate de antreprenori, mentorii pot proveni din mai multe surse: din
domeniul de activitate in care antreprenorul 1si desfasoara afacerea, din reteaua de profesionisti pe
care o urmareste si de la care poate solicita sprijin sau consiliere, dintre prieteni, dintre liderii
grupurilor frecventate, dintre fosti profesori sau din cercul apropiat de relatii.

Rezultatele evidentiaza faptul ca identificarea mentorilor are loc, in principal, in cadrul
retelei de business 1n care activeaza antreprenorul (22%), urmatd de reteaua de profesionisti din
domeniul sau de activitate (20%). Aceste date sustin ideea cd antreprenorul isi dezvolta
competitivitatea in stransa legatura cu mediul sdu profesional si cu relatiile construite in aria de
business.

Motivatia pentru dezvoltarea afacerii este determinata atit de factori interni, cat si externi.
Din perspectiva intrinseca, aceasta presupune identificarea si valorificarea eficienta a resurselor
organizatiei pentru atingerea rezultatelor dorite. Din perspectiva extrinsecd, motivatia este
influentata de analiza factorilor externi care pot afecta pozitionarea si competitivitatea companiei
pe piata specificd in care activeaza.

In opinia autorului antreprenorul decide asupra nevoii de a apela la un coacher/antrenor in

urmatoarele situatii dupa cum este redat in tabelul 3.2.:

Tabelul 3.2. Situatiile in care antreprenorul decide asupra nevoii de a apela la un

coacher/antrenor

Situatii

. . . In ce cazuri trebuie sa ia decizia
de decizie a antreprenorului

Atunci cand antreprenorul extinde afacerea, reorganizeaza
Schimbari organizationale sau introduce un nou proces, unde este necesara indrumare
profesionista

Antreprenorul simte nevoia unui specialist care sa il ajute sa
imbunatateascd comunicarea, delegarea sau motivarea
angajatilor

Dificultiti in gestionarea
echipei
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Dezvoltarea competentelor Precum leadershipul, luarea deciziilor, gestionarea timpului
personale sau rezilienta

Dezvoltarea perspectivei Un specialist din afara poate observa mai clar problemele si
externe si obiective oportunitatile
Suprasolicitarea sau Antreprenorul poate apela la coaching pentru claritate,

incertitudinea profesionala | prioritizare si stabilirea unei directii strategice

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
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In ce domenii v-ar putea fi de folos un coacher/antrenor?

1%% 6%

17%

= Domeniul economic, in ansamblul sau
Vanzari
Comunicare
= in orice domeniu
= Vanzari, Comunicare, Organizare, stima de sine
= Vanziri, Comunicare
= Domeniul economic, in ansamblul siu, Regulamente si fiscalitate
= Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanzari, Comunicare, Regulamente si fiscalitate
= Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanzari, Comunicare
= Domeniul economic, in ansamblul siiu, comunicare
= Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanziri, Comunicare, Regulamente si fiscalitate, Medical
* Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanziri, Comunicare, Regulamente si fiscalitate, Resurse
umane, omul potrivit pe postul potrivit
Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanzari, Comunicare, Regulamente si fiscalitate, In orice
domeniu
Domeniul economic, in ansamblul siu, Vanzari

Domeniul economic, in ansamblul siu, Comunicare

Domeniul economic, in ansamblul siau, Vanzari, Regulamente si fiscalitate

Figura 3.4. Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 3 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Din figura prezentata, observam ca domeniile de interes pentru interventia antrenorului
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sunt diverse si includ domeniul economic in ansamblul sdu, vanzari, comunicare, regulamente si

fiscalitate, dar si elemente care tin de capacitatea organizatoricd, pe de o parte, si elemente

psihoorganizationale si sociale, printre care empatia, stima de sine, rezolvarea sarcinilor de lucru

in conditii de confort psihic si emotional.

Astfel, 43% dintre respondenti considera relevantd implicarea mentorului 1n sustinerea

competentelor de naturd economicd, comunicare si vanzari; aceste elemente fac legatura dintre

rezultat si relationarea cu mediul de afaceri extern.

In continuare vom analiza intrebarile de tip interpretativ (relatia si intre variabile) dupa

cum urmeaza:

o

&

b.

C.

intrebiri de tip Interpretativ (Relatia si intre variabile)

1. Ce trasaturi ale unui coacher/antrenor ati identificat:
Cunostinte vaste
Disponibilitate
Rigoare
Maleabilitate.

2. Considerati ca in Romania si Moldova este nevoie de coacheri/antrenori?
Da
Nu
Nu stiu.

3. Considerati cd in Romania si Moldova se ia in considerare coaching-ul?
Da
Nu

Nu stiu.

Au rolul de a pune in legatura antreprenorul cu antrenorul prin prisma unor resorturi

motivationale, respect reciproc, incredere, capacitatea de influentare a rezultatului prin prisma

unor obiective comune: castigarea faimei si bunului renume al companiei.

Printre trasaturile unui coacher/antrenor au fost identificate de catre respondenti: -

cunostinte vaste,
disponibilitate,
rigoare

maleabilitate.
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Ce trasaturi ale unui coacher/antrenor ati identificat?

2% 3%

18%
11%
6%

6%

6%

2%

5%

2%

= Cunostinte vaste
= Disponibilitate
Maleabilitate
= Cunostinte vaste, Disponibilitate, Rigoare, Maleabilitate
= Cunostinte vaste, Disponibilitate
= Rigoare, Maleabilitate
= Cunostinte vaste, Disponibilitate, Rigoare
= Disponibilitate, Maleabilitate
= Cunostinte vaste, Rigoare
= Cunostinte vaste, Disponibilitate, Maleabilitate
= Rigoare, Maleabilitate

= Cunostinte vaste, Maleabilitate

Figura 3.5. Reprezentarea grafici a intrebarii nr. 4 din Studiul lucrarii

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Cei mai multi respondenti (23%) apreciaza la un coacher/antrenor combinatia dintre
detinerea de cunostinte Tn domeniu, disponibilitatea de a fi parte a solutiei pentru rezolvarea unei

probleme a antreprenorului, rigoare in urmarirea rezultatelor, maleabilitate si flexibilitate in luarea
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deciziilor privind un anumit traseu profesional iar un procent de 18% dintre respondenti apreciaza
cunostintele profesionale vaste ca fiind necesare in procesul de mentorat al unui antreprenor.

Referitor la nevoia de antrenori de antreprenoriat in Roméania si Moldova, toti respondentii
au fost de acord cu necesitatea coaching-ului si mentoratului pentru reusita in afaceri. Acest fapt
este firesc intrucat Romania si Moldova au o perioada mica de functionare libera a pietei, ceea ce
face ca adecvarea totald a comportamentului antreprenorului la nevoile pietei sa fie inca limitata.
Astfel, prin apelarea la un antrenor sau mentor, prin coaching, putem prefigura rezultate care sa
intareascd motivatia antreprenorului in sansa de afirmare pe piata internd si internationald,
contribuind la bunastarea cetatenilor, atat prin locurile de munca create, cat si prin cresterea de
bunastare inregistrata.

Antreprenoriatul Tn Romania si Moldova Inca are multe etape de parcurs, in primul rand la
nivel educational prin completarea programelor educationale din Tnvatamantul preuniversitar prin
competente antreprenoriale care sa fie dublate de ore de activitati antreprenoriale realizate printr-
o retea de antreprenori utilizatd 1n acest sens. Spiritul antreprenorial este trasatura
comportamentald si de temperament, ceea ce nu poate fi decat dezvoltat si antrenat spre

performanta.

Considerati ca in Roménia si Moldova este nevoie de
coacheri/antrenori?

100%

m Da

Figura 3.6. Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 5 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Totodata, deprinderea de abilitati antreprenoriale favorizeaza procesul de decizie in ceea
ce priveste actele si faptele economice. Prin detinerea de cunostinte antreprenoriale, vom avea in

vedere, la orice proces care implicd bugetul, faptul cd orice alocare de bani implicd o

104



responsabilitate in a produce valoare cat sa acopere costul, cu referire cel putin la costul de
oportunitate. Detinerea de informatii reduc comportamentele neeconomice si irationale care in
final, conduc la acumularea de datorii publice cu efect de antrenare la nivel macroeconomic:
deprecierea monedei nationale, intensificarea inflatiei, scaderea puterii de cumparare, pierderi de

bunastare pe termen mediu si lung.

Considerati ca in Roméania si Moldova se ia in considerare coaching-ul?

21%

43%

36%
=Da = Nu = Nu stiu

Figura 3.7. Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 6 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Nevoia de antreprenoriat este resimtitd la nivelul economiei ca urmare a acoperirii cererii
de bunuri economice. In contextul unei limitiri a accesului la finantare si rolul antreprenorului
devine dificil, chiar daca exista oportunitate pentru dezvoltarea si succesul antreprenoriatului. in
aceste conditii, rolul mentorului este acela de a ghida antreprenorul spre identificarea de solutii
care 1i sunt la indemana si pe care le descopera singur, in functie de potentialul sau.

Dintre respondenti, 43% sustin cd este nevoie de coaching in Romaénia si Moldova, in timp
ce 36% arata ca nu este nevoie de coaching pentru antreprenori. Ecartul dintre cele doud raspunsuri
antagonice este deosebit de scazut, ceea ce Intdreste incd o datd capacitatea redusa a
antreprenoriatului din Romania si Moldova de a face schimbari, de a fi parte din schimbari intrucat
se limiteaza la a vinde bunuri deja existente, de a replica afaceri, nefiind un antreprenoriat inovativ,

care sa creeze piete si s impuna culoare de competitivitate pe o anumita piata.

Intrebari de tip Reflectie (focalizare interna)
1. Considerati ca realizarea unei retele de antreprenori 1n Roméania si Moldova care sa
sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sa fie un inceput pentru coaching in

antreprenoriat?
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a. Da
b. Nu stiu
c. Posibil.
2. Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de
coacher/antrenor permanent sau in anumite situatii specifice?
a. Da, permanent
b. Cateodata, In functie de presiunile mediului intern al companiei

c. Cateodata, In functie de presiunile mediului extern al companiei

d. Atunci cand compania intra Intr-o perioada de stagnare sau descrestere.

3. Ce inseamna un coacher/antrenor?
a. Educator
b. Lider
c. Specialist Intr-un domeniu de activitate
d. Altruist.
4. Ce poate face un coacher/antrenor pentru antreprenor?
a. i poate indruma pasii citre success
b. i poate atrage atentia cand incalca reguli si proceduri
c. i poate evidentia noi sensuri pentru afacere

d. li poate intari increderea in sine.

Considerati ca realizarea unei retele de antreprenoriat in Roménia si
Moldova care sa sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sa fie un
inceput pentru coaching in antreprenoriat?

33%

/ 64%

mda = nustiu = posibil

3%

Figura 3.8. Reprezentarea grafici a Intrebirii nr. 7 din Studiul lucrérii

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
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Reteaua de antreprenoriat este o forma de asumare si impartasire a rezultatelor dintr-un
anumit domeniu in materie de afaceri. Este o retea de profesionisti, competitori, care impart piata
intr-un spirit liber, ceea ce avantajeaza atat economia locala, cat si consumatorii. Acest exemplu
de bune practici, reteaua de antreprenoriat are rolul de a manifesta un punct de plecare, o motivatie
pentru antreprenorii tineri si fara experientd care au idei dar incd nu inteleg complexitatea pietei
si rigoare proceselor de piata.

Astfel, 64% dintre respondenti apreciaza ca fiind necesard realizarea unei retele de
antreprenoriat Tn Roméania si Moldova care sa sprijine tinerii cu idei antreprenoriale. Acest mod
de sprijin este de fapt o manifestare a vointei de a dezvolta activitati economice care sa valorifice

resursele, spiritul antreprenorial, potentialul cererii, in conditii de bunastare pentru populatie.

Considerati ca apelarea la un coacher/antrenor va va dezvolta
capacitatea antreprenoriala?

11%

1%

88%

= da = nustiu = posibil

Figura 3.9. Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 8 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Reteaua de antreprenori va fi urmata indeaproape de o retea de mentori care sd sustind
ideile antreprenoriale prin sfaturi, prin formularea de intrebdri care sd inducd o serie de
conditionari pentru antreprenori, cu privire la solutiile identificate la probleme determinate de
limitarea resurselor, finantare, presiunile cererii, competitia, necesitatea abordarii sustenabile a
oricarei Intreprinderi economice.

Dezvoltarea capacitatii antreprenoriale prin mentorat este un factor de stabilitate si de
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confirmare a nevoii de asistenta in domenii in care exista potential de ajustare a competitivatii si

un procent de 88% dintre respondenti aratd ca in urma apelarii la un mentor, capacitatea

antreprenoriald a afacerii ar creste.

Ce inseamna un coacher/antrenor?

8% 3%
0

20%
5%

11%
9%
4%
13% 23%
2%
= Educator

= Lider
Specialist intr-un domeniu de activitate
Altruist
= Educator, Lider, Specialist intr-un domeniu de activitate
= Educator, Lider, Specialist intr-un domeniu de activitate, Altruist
= Educator, Lider, Altruist
= Educator, Specialist intr-un domeniu de activitate
= Educator, Lider
= Lider, Specialist intr-un domeniu de activitate

= Specialist intr-un domeniu de activitate, Altruist

Figura 3.10. Reprezentarea grafici a intrebérii nr. 9 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Din perspectiva antreprenorilor, antrenorul reprezinta un cumul de trasaturi:

educator
lider
specialist Intr-un domeniu de activitate

altruist.

Cei mai multi dintre respondenti au aratatd cd mentorul este un specialist In domeniul sau
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de activitate (23%), in timp ce celelalte trasaturi mentionate se regasesc in diferite combinatii, ceea
ce aratd nivelul de asteptare al fiecarui respondent in legdturd cu mentoratul.

Prin apelarea la un mentor, un antreprenor accepta existenta unei probleme si incepe sa ia
masuri concrete pentru rezolvarea acesteia. Mentorul nu da sfaturi, ci ajuta antreprenorul, prin
problematizare, sa identifice unele solutii eficiente si eficace, contribuind totodata si la initierea
unui parcurs de pregatire profesionald specializatd pentru a fi permanent in concordanta cu rigorile
pietei.

Relatia coacher/antrenor-antreprenor va deveni futila in momentul identificarii rezultatelor
si constientizarii valorii in sine a mentoratului, atat pentru companie, cat si pentru antreprenor.

Totodata si coaching-ul sprijind antreprenorial prin elemente de consiliere, formare si
invdtare, printr-un proces managerial, cognitiv si informational care combind cunostintele,
metodele si modalitatile oferite unei persoane sau unui grup pentru a detecta oportunitatile si
pentru a asigura continuitatea si eficienta acestora.

Prin coaching antreprenorul primeste un sprijin individual in scopul de a satisface o nevoie
specifica a pietei in ceea ce priveste compania: dezvoltarea acesteia in consens cu cerintele pietei
si ale societatii, in general.

Referitor la importanta mentorului sau a antrenorului pentru antreprenor, va trebui sa luam
in considerare atat obiectivele procesului de coaching stabilite de cele doua parti, cat si capacitatea
antreprenorului de a urmari, in procesul de coaching si mentorat, propria dezvoltare, nu doar
obtinerea unor rezultate marginale ale companiei cu privire la pozifia unui produs.

La itemul Un coacher/antrenor pentru antreprenor, au fost identificate starile pe care le
poate transmite un mentor, antreprenorului: coacher/antrenor poate intari increderea in sine, poate
evidentia noi sensuri pentru afacere, poate indruma actiunile antreprenorului catre succes, poate
atrage atentia antreprenorului cand incalcad reguli si proceduri, stari apreciate de 30% dintre
respondenti.

Rolul antrenorului este de a alege stilul de management capabil sa integreze antreprenorul
in starea de cautare de noi sensuri pentru afacere in contextul analizei profunde a pietei specifice.
Compania va trebui sa modifice criteriile de performantd in ceea ce priveste adaptabilitatea la
cerintele pietei prin prisma analizei produsului sau a serviciului furnizat pietei, dar si a conditiilor
interne, care determina comportamentul si motivatia lucratorilor in a produce bunuri de calitate i

a urma principiile de management promovate de companie.
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Ce poate face un coacher/antrenor pentru antreprenor?

2% 4%
6%

6%

o 1%
/ 17%

14%

30%

2%

18%

= fi poate intiri increderea in sine
= fi poate evidentia noi sensuri pentru afacere
fi poate indruma pasii catre succes
fi poate intiri increderea in sine, fi poate evidentia noi sensuri pentru afacere, fi poate

atrage atentia cand incalca reguli si proceduri

= Ii poate intiri increderea in sine, li poate evidentia noi sensuri pentru afacere

Figura 3.11. Reprezentarea grafici a Intrebirii nr. 10 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Oricare sentiment il anima, antreprenorul, prin alegerea unui program de coaching sau de
mentorat, va adopta o conduita care pune accentul pe problematizare si identificarea de solutii in

consens cu cerintele pietei.

intrebiri de tip Obiectiv (axat valorizarea factorilor proveniti din exterior)

1. Considerati ca apelarea la un coacher/antrenor va va dezvolta capacitatea antreprenoriala?

a. Da
b. Nustiu
c. Posibil.

2. Ce fel de relatii se pot stabili intre antreprenor si un coacher/antrenor?
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a. De completitudine
b. De cooperare
c. De subordonare

d. De substitutie.

Ce fel de relatii se pot stabili intre antreprenor si un coacher/antrenor?

45% 46%

9%

= De cooperare = De completitudine = De cooperare si completitudine

Figura 3.12 Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 11 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Natura relatiilor dintre antreprenor si coacher/antrenor configureaza sau prefigureaza
succesul actiunilor antreprenoriatului. Totodata, natura relatiilor izvoraste din modul in care este
resimftit antreprenoriatul la nivelul unei economii.

Cei mai multi dintre respondenti au aratat ca relatia dintre antreprenor si mentor este de
cooperare (46%), de cooperare si completitudine (45%) iar indicarea doar a relatiilor de

completitudine a fost realizata doar de un procent de 9% dintre respondenti.
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Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de un
coacher/antrenor, permanent sau in anumite situatii specifice?

1%%
12%

22%

60%

= Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de un mentor
permanent sau in anumite situatii specifice?

= Da, permanent

= Cateodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei
Cateodata, in functie de presiunile mediului extern al companiei

* Atunci cind compania intra intr-o perioada de stagnare sau descrestere

= Cateodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei, Cateodata, in functie de
presiunile mediului extern al companiei

= Cateodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei, Cateodata, in functie de
presiunile mediului extern al companiei, Atunci cind compania intra intr-o perioada de

agnare sap descrestere .. Co . . A .
u gageoJata, mdﬁmcfle?ire presiunile mediului intern al companiei, Atunci caind compania
intra intr-o perioada de stagnare sau descrestere

Figura 3.13 Reprezentarea grafici a intrebirii nr. 12 din Studiul lucririi

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
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Prin cooperare, antreprenorul simte natura implicérii directe dar discrete, In sensul in care
echipa antreprenor-mentor identifici problemele recurente, iar antreprenorul adoptd un
comportament, constient si voluntar, pentru rezolvarea cauzei care genereaza problema. Interesul
scazut al respondentilor pentru aprecierea completitudinii la nivelul relatiei mentor -antreprenor
izvoraste din faptul ca instalarea starii de completitudine este de fapt o continuare a procesului
antreprenorial la nivelul fiecdrei parti, ceea ce depaseste de fapt, sfera mentoratului. Antrenorul
confirma o anumita strategie pe care o adopta antreprenorul, 1i netezeste pasii dar nu ia decizia.
Acest fapt face ca cele doua sfere, antreprenor si mentor, sa fie in relatie de disjunctie, in cea mai
mare parte, conjunctia intervenind in momentul adoptarii solutiei de catre antreprenor ca fiind
rezultatul procesului de problematizare.

Variantele pe care le-au indicat respondentii cu privire la modul de implicare al mentorului
au fost: cateodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei, cateodata, in functie de
presiunile mediului extern al companiei, atunci cand compania intra intr-o perioada de stagnare
sau descrestere. Referitor de gradul de implicare a mentorului in cadrul relatiei mentor-
antreprenor, cei mai multi dintre respondenti apreciaza caracterul permanent al implicarii (60%).

Antrenorul si antreprenorul manifestd un acord stabilit in baza unui cod de conduita asociat
cu rolurile lor, ca urmare a faptului cd informatiile de transfer ale antrenorului sunt acceptate si
discutate 1n relatia parteneriald dintre antrenor si antreprenor. Aceasta relatie trebuie sa stea sub
semnul empatiei si capacitatii de a identifica cele mai bune solutii si recomandari adecvate
problemelor identificate.

Din cadrul analizei, se poate observa ca cei mai multi dintre respondenti - antreprenori
declard cd antrenorul sprijina si incurajeaza antreprenorii, dar nu ofera solutii practice adecvate
problemelor identificate. Astfel, studiul incurajeazd cresterea nivelului de invatare in cadrul
relatiei mentor - antreprenor, identificarea necesarului de competente specifice antreprenorului
pentru a putea face fatd competitiei, dezvoltarea setului de competente si abilitati de comunicare,

negociere, asumarea deciziei in conditii de risc si incertitudine.

3.2. Consideratii asupra rezultatelor chestionarelor privind nevoia de coaching si

mentorat pentru antreprenorii din Roméania si Moldova

Proiectul de cercetare a fost, in esentd, un studiu de caz exploratoriu folosind o abordare
participativd a antreprenorilor, oamenilor de afaceri, salariati cu spirit antreprenorial care au
afaceri In derulare sau au intentia de a deschide o afacere.

Respondentii provin din medii diferite, astfel: mediul rural = 58% si mediul urban = 42%.
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Totodata, s-a pastrat un echilibru de gen: 48% fiind femei si 52% barbati. Toti participanti au
respectat principiile etice si de deontologie profesionald in ceea ce priveste apartenenta la profesie
de antreprenoriat.

Cele mai multe informatii desprinse din analiza efectuata prezintda importanta coaching-
ului si mentoratului In procesul de antreprenoriat, de la idee, la implementare. Astfel, respondentii
au validat ideea potrivit careia coaching-ul este deblocarea potentialului unei persoane de a
maximiza propria performanta si ajutd clientul sa invete, fara a sublinia rolul predarii.

De asemenea, a fost reliefata ideea potrivit careia coaching-ul creeaza conditiile pentru
invatare si schimbarea comportamentului antreprenorilor, contribuind esential la adoptarea unei
strategii care sd genereze cresterea productivitatii, crearea de locuri de munca, prin identificarea
nevoilor pietei si alocarea de resurse in sensul sustinerii acestora.

Rezultatele chestionarului aratd importanta invatarii la orice nivel si In orice stadiu al
afacerii, structura Invatarii contribuind decisiv la stabilirea obiectivelor, urmarirea acestora in faza
implementarii si adoptarea de solutii congruente cu obiectivul general: cresterea performantelor,
a cotei de piatd pentru produsele realizate prin implementarea procedurilor si normelor legale in
vigoare, a standardelor specifice, in conditii de empatie a antreprenorului cu echipa de lucru.

In urma examindrii rezultatelor obtinute din chestionarele aplicate oamenilor de afaceri, s-
a desprins ipoteza realizarii unei retele de antreprenori in Roménia si Moldova care sa sprijine
tinerii cu idei antreprenoriale, ceea ce ar putea sa fie un inceput pentru coaching-ul in

antreprenoriat care sa favorizeze:

Aplicarea de standarde

Scoaterea in evidenti a Asteptarile antrenorului
empatiei antrenorului privind performanta

Figura 3.14. Elementele de favorizare a antreprenoriatului

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
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Coaching-ul a optimizat experientele de invatare ale respondentilor in ceea ce priveste
oferirea mai multor optiuni personale in procesul de Invatare si mai multe conexiuni personale in
procesul de problematizare si adoptare de solutii.

Obiectivul acestei cercetari a fost de a dezvolta si valida o functie obiectiv a coaching-ului
antreprenorial cu ajutorul careia sa se poata identifica eficacitatea apelarii la coaching.

Astfel, intr-un sistem de axe ortogonale, se considera urmatoarele date:

Y, ordonata - reprezinta functia obiectiv care defineste numarul de solutii adoptate in urma
programului de coaching

X, abscisa - inregistreazd factorii determinanti, respectiv: durata alocatd invatarii,
competentele dezvoltate, indicatorii strategici asumati si implementati la nivelul companiei, parte
a procesului de consolidare a invatarii, indicatorii de monitorizare ai performantei.

X=X 3.1.

Astfel, se determina functia obiectiv:

y = f(x1, X2, X3,....Xn), 3.2.

care prin luarea 1n considerare a variabilelor:

(h) durata alocata invatarii,

(n) competentele dezvoltate,

(x1) indicatorii strategici asumati si implementati la nivelul companiei, parte a procesului
de consolidare a invatarii

(x2) indicatorii de monitorizare ai performantei

va lua in considerare urmatoarea functie:

y = h(Ix*Ixz)!/n 3.3.

in care: h - reprezintd numarul de ore de invatare, n reprezintd numarul competentelor
dobandite prin Invatare iar Ix; si Ixz - reprezinta indicii indicatorilor de performanta asumati dar
si de monitorizare a aplicarii indicatorilor, aratd faptul ca numarul de solutii adoptate de catre
antreprenor reprezintd o congruentd intre mediul intern si mediul extern prin faptul ca indicatorii
de performantd urmaresc atat productivitatea, cat si vanzarile, iar indicatorii de monitorizare
urmaresc modul de implementare a indicatorilor asumati prin programul antreprenorial, referitor
la valorificarea rationala a factorilor de productie, validarea produselor realizate de catre piata, in
urma raportului cerere-oferta.

Determinarea ecuatiei se exemplifica in datele de mai jos:

y=h(Ix; *x,) !/
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indicatorii
strategici
asumati si

implementati la

nivelul
companiei,
_ parte a indicatorii
_ durata procesului  de de
_ alocata competentele consolidare a monitorizare ai
coaching invatarii dezvoltate invatarii performantei
¥y h n x1 x2
1,148912529 1 2 1,1 1,2
2,319555999 2 3 1,2 1,3
3,662787449 3 5 1,3 1,4
4.5
4

3.5 /
3

25 )
/ e Seriesl
2

Expon. (Series1)
1.5

1

0.5

0 T T 1
1 2 3

Figura 3.15. Functia obiectiv a coaching-ului antreprenorial

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Procesul de validare asigura fiabilitatea, valabilitatea si prezentarea variabilelor in axe de
coordonate x,y; functia obiectiv arata cat de intens este influentat procesul antreprenorial prin
apelarea la coaching si mentorat si cat de motivat este antreprenorul in a implementa programul
de coaching adaptat la nivelul de cunostinte, competente si resurse al antreprenorului.

Analiza datelor provenite din aplicarea chestionarului cu cele 12 intrebari a fost realizata
folosind programul SPSS (Statistical Package for the Social Sciences).

Fiecare intrebare a fost introdusa in program, iar, in urma analizei datelor, au fost selectate

doua intrebari cu un grad ridicat de reprezentativitate pentru interpretarea statistica a nivelului de
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influenta dintre antreprenoriat si coaching. Datele obtinute, sistematizate, sunt prezentate din punct
de vedere statistic, in anexe.

Vom prezenta rezultatul analizei fiecarei intrebari din cadrul chestionarului in programul
SPSS, precum si a unei imagini de ansamblu asupra validitatii analizei din perspectiva indicatorilor
statistici, prezentate sumativ in Tabelul nr. 3.3 si Tabelul nr. 3.4, raportat la datele prelevate de la
respondenti, calculat din date grupate, prin luarea 1n considerare a limitei inferioare a primului

interval sau a limitei superioare a ultimului interval, astfel:

Tabelul nr. 3.3. Statistica modelului I1 - 16

13 I6 I 12 14 I5
N Valid 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 1.35
Std. Error of Mean .096
Median 1.27%
Mode 1
Std. Deviation 957
Variance 917
Skewness 2413
Std. Error of Skewness 241
Kurtosis 3.947
Std. Error of Kurtosis 478
Range 3
Minimum 1
Maximum 4
Sum 135
10 e
20
25
30
40
[Percentiles 50 1.27
60 1.72
70 2.17
75 2.39
80 2.62
90 3.25

Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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Tabelul nr. 3.4. Statistica modelului I7 - 112

17 18 19 110 111 112
Valid 100 100 100 100 100 100
N
Missing 0 0 0 0 0 0
Mean 1.00 1.78
Std. Error of Mean .000 .077
Median 1.72
Mode 1 1
Std. Deviation .000 773
Variance .000 .598
Skewness 404
Std. Error of Skewness 241 241
Kurtosis i
1.214

Std. Error of Kurtosis 478 478
Range 0 2
Minimum 1 1
Maximum 1 3
Sum 100 178

10

20

25 1.09

30 1.22

40 1.47

JPercentiles 50 172

60 1.97

70 2.32

75 2.49

80 2.67

90

Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

in care: a. Calculat din date grupate.

respondenti

b. Limita inferioard a primului interval sau limita superioara a ultimului interval nu
este cunoscutd. Unele percentile sunt nedefinite.
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c. Percentilele sunt calculate din date grupate.

Din coroborarea datelor obtinute prin utilizarea SPSS, am obtinut ca relevante, intrebarile

I1, 110, I11, asa cum este prezentat in Tabelul 3.5.:

Tabelul nr. 3.5 Data Information Model

N
Valid 100
Cases Missing 0
Weighted Valid 100
Defined Cells 9
Cells Structural Zeros 0
Sampling Zeros 2
I 3
Categories 110 1
I11 3

Convergence Information®®

Maximum Number of Iterations 20

Converge Tolerance .00100

Final Maximum Absolute Difference 1.96373E-005°¢
Final Maximum Relative Difference 1.98894
Number of Iterations 6

in care: a. Model: Multinomial
b. Design: Constant + I1 + 110+ 111 + 11 * 10+ 11 * 11 + 110 * 111 + 11 * 110 * 111
c. Iteratia converge deoarece modificarile absolute maxime ale estimarilor parametrilor sunt

mai mici decat criteriul de convergenta specificat.

Goodness-of-Fit Tests*P

Value df Sig.
Likelihood Ratio .000 0
Pearson Chi-Square .000 0

in care: a. Model: Multinomial
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b. Design: Constant + I1 + 110 + I11 + 11 *
[10+ 11 * 111 +110 * 111 + 11 * 110 * 111

Numiir de celule si reziduuri/Cell Counts and Residuals®P

I 110 I11 Observed Expected Residual | Standardized
Residual
Count % Count %
1 37.500 35.9% 37.500 35.9% .000 .000
1 1 2 32.500 31.1% 32.500 31.1% .000 .000
3 19.500 18.7% 19.500 18.7% .000 .000
1 .500 0.5% .500 0.5% .000 .000
3 1 2 .500 0.5% .500 0.5% .000 .000
3 1.500 1.4% 1.500 1.4% .000 .000
1 6.500 6.2% 6.500 6.2% .000 .000
4 1 2 4.500 4.3% 4.500 4.3% .000 .000
3 1.500 1.4% 1.500 1.4% .000 .000

Numiir de celule si reziduuri/Cell Counts and Residuals®P

11 110 111 Adjusted Residual Deviance
1 . .000
1 1 2 . .000
3 . .000
1 .000 .000
3 1 2 .000 .000
3 . .000
1 . .000
4 1 2 . .000
3 . .000

in care: a. Model;: Multinomial

b. Design: Constant + 11 + 110+ 111 + 11 * [10 + 11 * 111 + 110 * 111 + 11 * 110 * I11
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Vom reprezenta grafic fiecare item, prin prezentarea pe abscisd a valorilor valide obtinute
in urma masurdrii, iar pe ordonatd, a frecventelor obtinute.

Cu referire la Iltemul I:

1 00—

S0

Percent

40—

20—

T
=
11

b

in care: 1 - da, 2 - nu, 3 - nu stiu, 4 - posibil
Figura 3.16. Reprezentarea grafica a itemului I1 - Considerati ca apelarea la un
coacher/antrenor va va dezvolta capacitatea antreprenoriala?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Respondentii apreciazd in mare masurd (88%) calitatea unui coacher/antrenor in ceea ce
priveste demersul antreprenorial, in sensul adaptabilitatii afacerii cerintelor clientelei, progresului

tehnologic, impactului sustenabilitdtii si dezvoltarii durabile asupra produselor si serviciilor

realizate.

Cu referire la Itemul 2:

=0—]

a0—]

Percent

zZ0—]

i

5,5

[l

in care: 5 - de cooperare, 6 - de completitudine
Figura 3.17. Reprezentarea grafica a itemului I2 - Ce fel de relatii se pot stabili intre

antreprenor si coacher/antrenor?
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Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Din datele rezultate Tn urma analizarii chestionarelor, se identifica relatii de cooperare si
colaborare, care depasesc 40% din totalul raspunsurilor.

Cu referire la Itemul 3:

40

Percent

207

in care: 1 - da, 3 - nu stiu, 4 - posibil
Figura 3.18. Reprezentarea grafica a itemului I3 - Considerati ca realizarea unei
retele de antreprenori in Roménia si Moldova care sa sprijine tinerii cu idei
antreprenoriale ar putea sa fie un inceput pentru coaching in antreprenoriat?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Respondentii sunt deosebit de interesati de dezvoltarea unei retele de antreprenoriat
intre Moldova si Romania (60%), atat ca urmare a traditiilor si intereselor comune ale celor doua

tari surori, cat si ca urmare a profilului clientelei care raspunde intentiei antreprenorului in a furniza
bunuri economice sustenabile si competitive.

Cu referire la Itemul 4:
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40

30

209

Percent

L == [ 1] 1

| | | I | I 1 | | |
10,9 10 1110 11,10,811,12,9011,12,10, 1,9 11 12109 @

14

in care: 9 — 11 poate Intdri increderea in sine, 10 - ii poate evidentia noi sensuri pentru afacere, 11
- 11 poate indruma pasii cétre succes, 12 - 1i poate atrage atentia cand incalca reguli si proceduri
Figura 3.19. Reprezentarea grafica a itemului 14 — Ce poate face un
coacher/antrenor pentru antreprenor?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Respondentii apreciaza faptul ca un antrenor/coacher reprezintd pentru un antreprenor un
vector care 11 atrage atentia atunci cand Incalca reguli si proceduri (peste 30% din respondenti),
urmat de aspectul de trend 1n afaceri, in sensul in care coacherul subliniaza tendinta pe care trebuie
sa o aiba o afacere pentru a deveni un succes pe piata, respectiv capacitatea coacherului de a conferi
incredere antreprenorului in fortele sale proprii (aproximativ 20% dintre respondenti).

Cu referire la ltemul 5:
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in care: 13 - domeniul economic, in ansamblul sdu, 14 - vanzari, 15 - comunicare, 16 -
regulamente si fiscalitate, 37 - resurse umane, omul potrivit pe postul potrivit, 38 - organizare,
stima de sine, 39 - medical, 40 - in orice domeniu
Figura 3.20. Reprezentarea grafici a itemului I5 - in care domenii v-ar putea fi de folos un
coacher/antrenor?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Cu referire la domeniile care reprezinta puncte de interes pentru antreprenori in relatia de
invatare pe care o dezvolta cu coacher-ul, cei mai multi dintre respondenti apreciazd domeniul
economic, in ansamblul sdu, vanzari, comunicare (peste 40%), urmat de regulamente si fiscalitate
(peste 15% dintre respondenti).

Cu referire la Itemul 6:
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in care: 17 - da, permanent, 18 - cateodata, in functie de presiunile mediului intern al
companiel, 19 - cateodatd, in functie de presiunile mediului extern al companiet, 20 - atunci cand
compania intrd intr-o perioada de stagnare sau descrestere
Figura 3.21. - Reprezentarea grafica a itemului I6 - Considerati ca un antreprenor poate
fi sprijinit In activitatea sa de un mentor permanent sau in anumite situatii specifice?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Din datele prelevate de la respondenti, aproximativ 60% apreciaza faptul ca un antreprenor
poate fi sprijinit in activitatea sa de un mentor permanent, ceea ce aratd un anumit nivel de
neincredere in fortele proprii, dar si un nivel incipient de dezvoltare a functiilor de autoreglare a
pietei la factorii perturbatori, cum ar fi: rata fiscalitatii, rata dobanzii, inflatia, ceea ce fac ca nivelul
de atractivitate a economiei sa scada, implicit nivelul vanzarilor pe piatd, cu impact major asupra
succesului unei afaceri.

In acest context, accesul la sfaturi poate fi decisiv pentru un antreprenor in ghidarea afacerii
spre echilibru.

Potrivit datelor obtinute de la respondenti, cei mai multi apreciaza la un antrenor/coach
cunostintele in domeniul in care activeaza antreprenorul, pentru a da mai multd incredere
antreprenorului in deciziile in ceea ce priveste dezvoltarea afacerii, urmate de disponibilitate si
rigoare, trasaturi care aratd fermitatea In atingerea scopului propus si agreat de echipa antrenor-

antreprenor, ca masurd si forma de validare a eforturilor comune si sustinute.
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Cu referire la Itemul 7:
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in care: 21 - cunostinte vaste, 22 - disponibilitate, 23 - rigoare, 24 - maleabilitate
Figura 3.22. - Reprezentarea grafica a itemului I7 - Ce trasaturi ale unui
coacher/antrenor ati identificat?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Din datele prelevate de la respondenti, aproximativ 25% considerd cd apelarea la
coach/antrenor survine atunci cand afacerea este pe val si are perspective favorabile de mentinere
pe termen scurt si foarte scurt, Insa, din dorinta de consolidare in timp, antreprenorul considerd ca
este necesard o soliditate a afacerii ceea ce poate fi atinsd, in acceptiunea antreprenoriatului, prin
aportul antrenorului.

De asemenea, potrivit chestionarelor, antreprenorii apeleaza la coacher atunci cand au
nevoie de sprijin in anumite ipostaze ale afacerii, ori cand apreciazd o persoand care poate fi si
antreprenor si doreste sa ii urmeze exemplul.

Cu referire la Itemul §8:
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Figura 3.23. - Reprezentarea grafica a itemului I8 — Cand intervine decizia de a
apela la un coacher/antrenor?
Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare
in care: 25 - ai nevoie de sprijin In activitatea ta, 26 - apreciezi foarte mult o persoana si
doresti sd ii urmezi exemplul, 27 - consideri cd experienta profesionald poate capdta noi sensuri

prin apelarea la un specialist, 28 - vrei sa ti se recunoasca progresul personal

Potrivit chestionarelor, antreprenorii apreciaza in bund masurd experienta profesionala a
coacherului, urmat de capacitatea acestuia de a acorda un sprijin. Astfel, se identificd combinatia

intre factori de naturd economicd si psihologicd pe care o apreciaza antreprenorul atunci cand
apeleaza la un coacher.

Cu referire la Itemul 9:
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in care: 29 - educator, 30 - lider, 31 - specialist intr-un domeniu de activitate, 32 -altruist
Figura nr. 3.24. - Reprezentarea grafica a itemului 19 - Ce inseamna un
coacher/antrenor?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Potrivit chestionarelor, antreprenorii apreciazd la antrenori calititi precum cunoasterea
domeniului/specialist Tn domeniul de activitate pe care il are si antreprenorul specific afacerii sale
(aproximativ 30%), urmat de calitati precum educator sau lider (aproximativ 15%). Astfel, se poate
observa un stadiu incipient in dezvoltarea antreprenoriatului, atat din punct de vedere al
cunostintelor de specialitate ale antreprenorilor, cat si in ceea ce priveste asumarea unei pozitii pe
piata care sa dea impresia competitorilor de forta si stabilitate.

Cu referire la ltemul 10:
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in care: 1 -da
Figura 3.25. - Reprezentarea grafica a itemului 110 - Considerati ca in Roménia si
Moldova este nevoie de coacheri/antrenori?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Asa cum am aratat si in cele de mai sus, se resimte nevoia de suport in dezvoltarea
afacerilor si a antreprenoriatului in Romania si Moldova, in vederea stabilitatii pietei, transformarii
resurselor Tn bunuri si servicii competitive, identificarii de oportunitati care sa creeze locuri de
munca si sd contribuie la cresterea nivelului general de bunéstare.

Cu referire la ltemul 11:

128



111

S0

40—

Percent

20—

10—

1 B
111

=

in care: 1 - da, 2 - nu, 3 - nu stiu, 4 - posibil
Figura 3.26. - Reprezentarea grafica a itemului I11 - Considerati cd in Roménia si
Moldova se ia in considerare coaching-ul?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Cei mai multi dintre respondenti considera ca se are in vedere coaching-ul in dezvoltarea
antreprenorului dar la micd distantd de respondentii care considerd cd nu se ia in considerare
apelarea la un coacher in activitatea antreprenoriala. Astfel, este nevoie de o popularizare a

eforturilor coacher-ilor in munca pe care o depun, aceea de indrumare pentru asumarea celor mai

bune decizii de afaceri.

Cu referire la Itemul 12:
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in care: 33 - In domeniul de business 1n care lucrezi, 34 - in reteaua de profesionisti pe
care-1 cunosti, 35 - printre prieteni, liderii grupurilor din care faci parte, 36 - printre profesorii pe
care-i ai sau pe care i-ai avut sau chiar in familie
Figura 3.27 - Reprezentarea grafica a itemului I12 - Unde cauti un coacher/antrenor?

Sursa: Contributia autorului pe baza datelor prelevate din chestionare

Potrivit datelor prelevate, coacherii provenind din domeniul de activitate al afacerii, urmat
de reteaua de profesionisti ori lideri.

Astfel, dacd avem 1n vedere raspunsurile furnizate de intervievati, un antrenor/coach este:

* persoand care poate evidentia noi sensuri pentru afacere, poate indruma pasii cétre succes,
poate atrage atentia cand se incalca reguli si proceduri

= 0o persoand care detin cunostinte solide in domeniul economic, in ansamblul sau, vanzari,
comunicare

* 0 persoand care poate sprijini permanent antreprenorul

= o persoand care detine cunostinte vaste, prezintd disponibilitate si da dovada de rigoare

= 0 persoana care este aptd de a-si impartasi experienta profesionald antreprenorului

= 0o persoana care este specialist intr-un domeniu de activitate.

Din analiza datelor se constatd faptul ca intrebarile relevante au fost:

I1 - Considerati ca apelarea la un coacher/antrenor va va dezvolta capacitatea
antreprenoriala?,

110 - Considerati ca in Romania si Moldova este nevoie de coacher/antrenor?

I11- Considerati ca in Romdnia si Moldova se ia in considerare coaching-ul?

Aceast constatare apare pentru cd raspunsurile converg cdtre nevoia de dezvoltare a
coaching-ului in Roméania si Moldova in proportie de 35,9%, in timp ce 31,1% considera necesara
apelarea la coaching, fard a fi de acord insa cd in Romania si Moldova se tine seama de coaching.

Valorile testelor statistice arata validitatea modelului si nivelul de relevanta al itemilor
propusi spre analiza (prin luarea in considerare a asimetriei distributiei/Skewness, a preciziei
distributiei/ Std. Error of Skewness, precum si a abaterii standard care prezintd variabilitatea
datelor individuale, variantei/Dispersiei, ori a erorii standard a mediei care statueaza precizia
mediei, se observa cele mai mari valori la Itemii I1, 110 si I11, asa cum apar prezentate in Tabelele
nr 3.3.s13.4.

Un alt mod de analiza pe care am intreprins-o a fost luarea in considerare a doi itemi
pentru a vedea nivelul de influenta dintre activitatea de coaching si dezvoltarea

antreprenoriatului in Romania si Moldova.
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Astfel, intrebarea initiald 13 - Considerati ca realizarea unei retele de antreprenori in
Romdnia si Moldova care sd sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sd fie un inceput
pentru mentorat in antreprenoriat? in care: a) Da, b) Nu stiu, ¢) Posibil) a fost analizata cu
intrebarea initiala 16 - Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de un
coacher/antrenor permanent sau in anumite situatii specifice? in care: a) Da, permanent, b)
Cateodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei, ¢) Cateodatd, in functie de
presiunile mediului extern al companiei, d) Atunci cand compania intra intr-o perioada de stagnare
sau descrestere), intrebari considerate valide, a caror interpretare statistica este data de tabelul nr.

3.6. si tabelul nr. 3.7.:

Tabelul nr. 3.6. Prelucrarea statistica a itemului I3 - Considerati ca realizarea unei
retele de antreprenori in Romania care sa sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar
putea sa fie un inceput pentru coaching in antreprenoriat?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
1,4 1 1.0 1.0 1.0
1. 65 65.0 65.0 66.0
valid 3. 3 3.0 3.0 69.0
4. 31 31.0 31.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

in care: 1 - da, 3 - nu stiu, 4 - posibil, 1,4 - da, posibil
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

Tabelul nr. 3.7. Prelucrarea statistica a itemului 16 - Considerati ca un antreprenor

poate fi sprijinit in activitatea sa de un mentor permanent sau in anumite situatii

specifice?
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
17,18 1 1.0 1.0 1.0
17. 60 60.0 60.0 61.0
Valid
18,19 22 22.0 22.0 83.0
18,19, 20 13 13.0 13.0 96.0
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18,20 1 1.0 1.0 97.0

18. 2 2.0 2.0 99.0
20. 1 1.0 1.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

in care: 17 - Da, permanent, 18 - Cateodata, in functie de presiunile mediului intern al
companiei, 19 - Cateodata, in functie de presiunile mediului extern al companiei, 20 - Atunci
cand compania intra Intr-o perioada de stagnare sau descrestere
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

Din cele doua intrebari analizate, reiese foarte clar faptul cad cei mai multi respondenti nu
detin foarte multe informatii despre retelele de antreprenori din Romania si Moldova care sa
sprijine tinerii cu idei antreprenoriale si care ar putea sd fie un Inceput pentru coaching in
antreprenoriat, dar doresc sa ia in considerare posibilitatea apelarii la un coacher. Astfel, varianta
da, consider ca realizarea unei retele de antreprenori in Romania si Moldova care sa sprijine
tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sd fie un inceput pentru mentorat in antreprenoriat a primit
un procent de validare de 65% iar varianta posibil, un procent de validare de 31%.

In urma continudrii analizei, referitor la nevoia de mentor in Romania si Moldova, multi
antreprenori au aratat ca doresc permanent sprijinul unui mentor, procentul de validitate a fost
60%, fiind urmat de nevoia de mentor doar n situatii in care compania se confrunta cu dificultati:
variantele de raspuns 18 - Cdteodata, in functie de presiunile mediului intern al companiei si 19 -
Cdteodata, in functie de presiunile mediului extern al companiei inregistrand un procent de

validitate de 22%.
Din analiza datelor mentionate in chestionar se pot trage urmatoarele concluzii:

= antreprenorii din Romdnia nu considera ca termenii de ,,coaching” si ,mentorat”,
respectiv ,,coacher” §i ,mentor” diferd;

= antreprenorii au nevoie de mentori sau antrenori pentru a le da solutii unor
probleme concrete, identificabile, nu considerd cda pot fi deveni mai buni
antreprenori prin programe de invitare;

= antreprenorii apeleazd la mentori sau coachers doar in mdsura in care se simt
coplesiti de probleme si doresc solutii concrete, asa cum am mentionat in functia

obiectiv determinata in urma analizei.
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Relatia antrenor—antreprenor este una solida, care se bazeaza pe nevoia de sprijin si de
incredere in reusitd si astfel se valideaza ideea potrivit careia un antrenor/coach este o persoana
care poseda cunostinte vaste In domeniul antreprenoriatului si poate conferi incredere, in sensul in

care solutia aleasa poate converge catre succesul afacerii.
3.3. Coaching-ul - premisa succesului in dezvoltarea antreprenoriatului

Actualmente, cand schimbarile rapide ne dau de inteles sa trecem la noile reguli de joc in
dezvoltarea afacerilor, coaching-ul devine un element foarte important pentru antreprenori.

Prin coaching, antreprenorii 1si pot planifica scopul si viziunea in afaceri, isi pot defini
obiectivele si prioritdtile acestora pentru a putea lua solutii eficiente In urma unor provocari care
pot surveni in activitatea afacerii.

Coacherul ghideaza antreprenorii sa-si desfdsoare ideile proprii si sa-si asume
responsabilitatea pentru deciziile care trebuie sd le implementeze in afacere. De asemenea,
coaching-ul contribuie la cresterea increderii in sine si la adaptarea antreprenorilor la schimbarile
din mediul economic si prin coaching, oamenii de afaceri isi dezvolta abilitatile de leadership si
de management.

Intr-un context competitiv si dinamic, sprijinul oferit prin coaching poate facilita inovarea,
imbunatatirea performantelor si dezvoltarea sustenabila a afacerii.

Cercetarile efectuate in acest domeniu ne demonstreaza ca antreprenorii care apeleaza la
serviciile unui coacher de afaceri au un nivel mai ridicat si o imbundtatire semnificativd a
performantei acestora si a firmelor pe care le administreaza.

Argumentul chestionarului si a lucrarii de fatd in general, este ca societatea contemporana
reprezintd rezultatul materializarii ideilor antreprenoriale care au contribuit la acumularea
progresului economic si social si la atingerea unor niveluri ridicate de dezvoltare. In acest context,
coaching-ul joacd un rol important in sustinerea procesului de creare a valorii addugate.

Tehnologia, inovatia, cercetarea, aparitia unor noi profesii, dar si provocari precum esecul,
teama de schimbare sau instabilitatea mediului economic constituie factori care stimuleaza aparitia
unor idei si solutii menite sd raspunda problemelor majore ale societdtii. Printre acestea se numara
crearea locurilor de munca necesare asigurarii unui nivel de trai adecvat, producerea unor bunuri
sustenabile si prietenoase cu mediul, capabile sd raspunda eficient cererii agregate, precum si
dezvoltarea unor solutii digitale si inovatoare pentru activitdti repetitive si procese recurente.

In cadrul acestui proces apar insd numeroase situatii care pot conduce la esec, in special

atunci cand lipsesc coordonarea, strategia, viziunea si curajul necesare dezvoltarii unei afaceri. In
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aceastd lucrare s-a evidentiat faptul ca rolul coaching-ului consta 1n analiza factorilor subiectivi si
motivationali care influenteaza dezvoltarea antreprenoriatului si capacitatea antreprenorului de a-
si valorifica potentialul.
Analiza comportamentului antreprenorilor permite identificarea unor greseli frecvent
intalnite, care pot fi clasificate in mai multe categorii:
» greseli generate de necunoasterea pietei, a domeniului de activitate in care este plasatd
afacerea
Necunosterea pietei inseamna lipsa de informatii privind:
e competitorii directi - antreprenorul poate pierde din cauza unei dimensionari gresite
a ofertei, a necorelarii acesteia cu produsele concurente
e dimensiunea pietei - antreprenorul poate genera produse care nu pot fi absorbite, cu
repercusiuni asupra nivelului general al costului de productie
e structura si calitatea ofertei - antreprenorul trebuie sa raspunda intrebarilor
fundamentale ale economiei: ce sa produc, in ce cantitate si cu ce mijloace? Astfel
va identifica furnizori de bunuri de productie pentru realizarea produsului din
perspectiva pietei, a nevoilor cererii, din perspectiva utilitatii si a pretului.
» greseli generate de lipsa de competente antreprenoriale
In cazul lipsei de competente antreprenoriale, daca interesul antreprenorului este numai
motivatia financiara, fard a se concentra pe rezolvarea unor probleme sociale care sd conduca la
cresterea nivelului de bunastare al comunitatii, atunci, succesul va fi efemer. Antreprenorul, prin
cresterea nivelului afacerii care sa urmareasca beneficiul social, va crea cerere, va forma piete, va
produce valoare 1n societate care se va repercuta, in mod pozitiv, asupra propriei afaceri, sub forma
de castiguri sustenabile. Astfel, pe 1anga motivatia financiara, antreprenorul va urmari dezvoltarea
de competente, printre care:
e Gandire creative, consensuald, orientate spre success/rezultat
e Spirit antreprenorial
e Responsabilitate in urmarirea obiectivelor propuse
e Adaptabilitate la schimbare
e Comunicare eficienta si eficace
e Dinamism, inovativitate, creativitate In urmarirea obiectivelor

e Rigoare si coerentd in realizarea planului de afaceri.
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Coaching-ul ajuta la constientizarea acestor greseli, la identificarea de ci pentru a diminua
numadrul greselilor, pentru a minimiza impactul greselilor, pentru a conlucra in a adopta noi
comportamente.

» greseli generate de lipsa unei adaptabilitati a afacerii la conditiile din mediul social,
politic, economic in care activeaza afacerea
In economiile dezvoltate, forta de muncd trebuie si dobandeasci permanent noi
competente si abilitati, adaptate transformarilor economice si tehnologice. Acest obiectiv poate fi
realizat printr-un sistem de educatie si formare initiald si continud care sd promoveze invatarea pe
tot parcursul vietii, oferind trasee flexibile de dezvoltare profesionald, posibilitatea transferului
intre programe de studiu, accesul la niveluri superioare de pregatire si oportunitatea de a urma
cursuri din domenii diferite. Pentru persoanele deja active pe piata muncii, sistemele de
recunoastere a competentelor dobandite anterior sunt esentiale pentru actualizarea cunostintelor si
dezvoltarea unor noi aptitudini.

In acest context, dezvoltarea sistemului educational trebuie si sustini forme flexibile de
alegere curriculara, adaptate intereselor si aptitudinilor fiecarui cursant. Prin procesul de invatare,
aceste aptitudini se transformd In competente care pot contribui la formarea spiritului
antreprenorial si la identificarea persoanelor capabile sa dezvolte si sd implementeze idei de afaceri
de succes.

Lipsa cunostintelor privind domeniul de activitate, piata, cadrul legislativ sau
imposibilitatea elabordrii si implementarii unui plan de afaceri pot conduce la esec antreprenorial,
cu efecte negative atat asupra antreprenorului, cat si asupra angajatilor si comunitatii. In acelasi
timp, insuficienta pregatirii antreprenoriale reduce competitivitatea mediului de afaceri si
limiteaza capacitatea acestuia de dezvoltare. De asemenea, absenta formarii profesionale continue
a angajatilor poate afecta performanta si stabilitatea unei afaceri, mergdnd pana la riscul de
faliment.

O alta categorie de dificultdti este reprezentatd de problemele birocratice si administrative.
Dezvoltarea antreprenoriatului la scara locald poate constitui un model de buna practica pentru
alte comunitdti, chiar daca aceste initiative nu sunt intotdeauna transferabile la nivel
macroeconomic. Politicile antreprenoriale trebuie sa urmareascd identificarea nevoilor de
dezvoltare, crearea unui cadru favorabil sustinerii ideilor antreprenoriale si implementarea
acestora in scopul generarii de locuri de munca si al dezvoltarii sustenabile a comunitatilor.

Prin politicile asociate conceptului de ,,smart economy” trebuie dezvoltate masuri concrete
de sustinere a antreprenoriatului, considerat o solutie esentiald pentru stimularea dezvoltarii

economice. Rolul statului este de a crea mecanisme economice si juridice capabile sd sprijine

135



mediul antreprenorial si sa asigure conditiile necesare dezvoltarii acestuia. Acest sprijin presupune

atat existenta unui cadru legislativ favorabil initiativei private, cat si implementarea unor masuri

monetare si fiscale menite sd incurajeze si s@ sustina activitatea antreprenoriald prin:

acordarea de asistenta tehnica si expertiza de afaceri tinerilor antreprenori;

incurajarea dezvoltarii sectorului antreprenorial prin subventii, diminudri, scutiri sau
amnistii fiscale in vederea mentinerii afacerii pe piata in conditii de competitivitate neloiala
din partea marilor companii;

orientarea prin parghii fiscal-monetare a antreprenorilor catre acele sectoare de activitate
unde exista deficit de productie dar exista resurse economice nefolosite sau al caror grad
de utilizare este sub pragul de renabilitate;

favorizarea parteneriatului public-privat in acele domenii in care rata de profitabilitate este
scazuta dar beneficial societal este garantat;

cooperarea dintre institutiile scoald-piata muncii (angajatori)-piata-resurse economice in
cererii de bunuri economice, cu mentinerea echilibrului intergenerational si asigurarea
conditiilor dezvoltarii sustenabile a economiei;

crearea de banci si institutii financiar-bancare care sa crediteze in conditii preferentiale
antreprenorii.

greseli umane si materiale

greseli generate de increderea in echipa de lucru care nu se dovedeste a fi dintre cele mai
eficace si loiale

greseli determinate de lipsa unui sistem de comunicare, coordonare si implicare la nivel

de afacere.

Prin antreprenoriat, individul isi valorifica potentialul creativ pentru a genera surse de venit

atat pentru sine, cat si pentru comunitatea din care face parte. In acelasi timp, acesta devine motivat

sa imbunatateasca permanent calitatea serviciilor si produselor oferite consumatorilor, dezvoltand

bunuri economice capabile sa rdspunda cerintelor pietei. Necesitatea mentinerii unui raport optim

intre calitate si pret determind antreprenorul sa utilizeze resursele intr-un mod eficient si

responsabil.

Antreprenorul este preocupat de imaginea sa pe piatd, imagine care se reflecta direct in

calitatea produselor si serviciilor pe care le realizeaza si le comercializeazd. Mai mult decat atat,

acesta se identifica adesea cu comunitatea din care provine, devenind un actor important al

sistemului de guvernantd locald, contribuind la cresterea nivelului de bundstare si sustinand
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dezvoltarea unui sistem de administrare corect si eficient.

Promovarea antreprenoriatului la nivel local si regional presupune crearea unor mecanisme
si conditii favorabile dezvoltarii activitatilor antreprenoriale. Acest proces este sustinut atat prin
sprijin institutional si financiar, inclusiv prin facilitarea accesului la resurse de capital, cat si prin
incurajarea formelor de asociere si colaborare care pot contribui la dezvoltarea si consolidarea
mediului antreprenorial.

In prezent, ca urmare a mutatiilor structurale pe piata muncii, coroborate cu schimbirile
intervenite in educatie, efect al progresului stiintific, al avansului cercetarii stiintifice, se impun
noi modalitati de abordare a economiei in directd compatibilitate cu cerintele producatorilor,
asteptarile consumatorilor, evolutiei pietelor la nivel global.

Orice act economic din sfera productiei si consumului, trebuie sa fie circumscris
conceptului de economicitate in sensul utilizarii rationale a resurselor economice si conceptului
de utilitate, respectiv alegerii unui bun care sa satisfaca nevoile unui consumator precis, prin luarea
in considerare a raportului preferintd — venit/buget. Din acest considerent, individul, prin actiunile
sale, se circumscrie actului economic, in sensul in care educatia sa devine o premisa a nivelului de
bunastare care poate fi atins, urmare a unui cumul de factori: educationali, culturali, economici,
de mediu, social-politici, regionali etc.

Prin coaching, se prezuma cd o serie de concepte noi, precum: ecoeconomie si smart
economy sau circular economy, antreprenorul va corija o serie de aspecte care se interpun
raportului uman — material - natural (mediu) prin utilizarea resurselor in conditii de sustenabilitate
economica.

Necesitatea luarii in considerare a coaching-ului in antreprenoriat nu este o problema sau
un scop doar al economistilor ori a practicienilor in economie; a face coaching devine o constanta
a vietii cotidiene, fie ca alegem sd invatam pentru a crea bunuri pentru a le reda pietei in conditii
de competitivitate, fie cd realizim bugete ale unei societdfi productive pentru a gasi solutii la
probleme legate de subfinantare sau penurie de resurse economice.

A apela la coaching reprezintd de fapt modalitatea unui antreprenor de a se integra in
societate, de a administra eficient resursele in scopul propriei bundstari, si pe cale de consecinta,
si a bunastarii semenilor, respectiv a comunitatii.

Problemele care rezida in societate generate de un consum mare, de lipsa de solutii pentru
remedierea unor defectiuni, pentru cresterea calitatii si ecoeficientei unui bun economic, au
rezolvarea in raspunsul intrebarilor fundamentale din economie:

- Pentru cine producem?

- Ce producem?
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- In ce conditii producem?
- Cu ce mijloace producem?

Iar la toate aceste intrebdri, raspunsurile pot fi furnizate de relatia coacher/antrenor -
antreprenor. Totodatd, raspunsul il identificdm, in urma conclucrarii dintre coacher/antrenor-
antreprenor, sub forma demersurilor sub forma de solutii constand in administrarea rationala a
resurselor economice, in utilizarea de tehnologii prietenoase cu mediul, compatibile cu principiile
sustenabilitatii, in fluctuatia libera a cererii si ofertei.

In acest sens, este identificati ca propunere principala a lucririi formarea unei retele de
antreprenoriat la nivelul celor doud tari, Roméania si Moldova, ca punte pentru traversarea
furtunilor generate de penuria de resurse, de insuficienta bugetelor si de lipsa unei cereri solvabile
pentru absorbtia produselor pe piati. in urma conclucrarii retelei mai sus amintite, proiectarea
preturilor se va face functie de capacitatea de absorbtie a produselor si de competitivitatea lor
internd si externd. Un rol important Tn acest proces il au actorii economici, statul, firmele,
gospodariile si strainatatea.

Prin actiuni centrate pe dezvoltarea spiritului antreprenorial, coacher-ul se va asigura de un
potential de generare a unor comportamente economice rationale, bazate pe utilizarea eficienta a
resurselor, pe constientizarea pericolului epuizarii resurselor si implicit a posibilitatii de extensie
a pietei. Rolul coacher-ului este de a aduce la dispozitia antreprenorului cunostinte pentru ca
procesul economic sa se bazeze pe capacitatea de reproductie a unor factori economici preexistenti,
cu durata de utilizare limitatd, ceea ce presupune luarea in considerare a unui stoc de capital
ecologic limitat (Bdaldceanu, Penu si Dogaru, 2012). [7].

In acest context, coacher-ul isi va concentra interventia asupra dezvoltirii capacitatii
antreprenorului de a utiliza metode si instrumente economice menite sd valorifice si sa amplifice
capitalul ecologic existent. Prin colaborarea dintre coacher si antreprenor se urmareste sustinerea
procesului de creare si distribuire a veniturilor, in vederea generarii bunastarii economice, avand
in vedere urmatoarele directii:

« realizarea de bunuri economice destinate pietei, prin utilizarea eficienta si intensiva a
resurselor disponibile;

* obtinerea unor venituri care sa creeze conditiile necesare asigurarii unui nivel de trai
adecvat;

* clarificarea conceptului de ,nivel de trai decent” si stabilirea limitelor care permit
mentinerea unui nivel satisfacator al utilitatii economice in conditiile variatiei veniturilor;

* determinarea dimensiunii institutionale a veniturilor influentate de sistemul de

impozitare;
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* evaluarea capacitatii economiei reale — generatoare de venituri impozabile — de a
sustine beneficiarii pasivi ai economiei nominale, avand in vedere ca utilizarea sustenabila a
resurselor economice presupune implicarea activa a tuturor resurselor de munca si stimularea unui
comportament creativ, participativ si orientat spre performantd;

» asigurarea transferabilitatii resurselor economice, inclusiv la nivel local, prin promovarea
principiului avantajului comparativ, valorificarea eficientd a potentialului productiv, dezvoltarea
complementaritatii dintre regiunile economice si consolidarea relatiilor de piatd bazate pe
competitivitate.

Dupa cum se stie, statul este un actor economic ale carui functii sunt strans legate de
obiective ca realizarea bunastarii, cresterea nivelului de trai, asistarea si protectia populatiei cu
venituri mici, asigurarea unui echilibru social prin prisma raporturilor de echitate si justitie sociala.

Cel mai important obiectiv, cu implicatii majore asupra mecanismului economic de
ansamblu, este functia de orientare a activitatii economice prin intermediul politicilor economice,
conturandu-se un anumit trend de crestere si dezvoltare economica, in consens cu doctrina politica
a statului; aceste premise pot fi insuflate antreprenorului de catre coacher.

Asa cum a reiesit din studiul chestionarelor aplicate respondentilor antreprenori, coacher-
ul, prin competentele pe care le detine, poate influenta comportamentul antreprenorului, asa cum
st politicile economice influenteaza mecanismul economic printr-un sistem de parghii si
instrumente, atat direct, cat si indirect care, prin raporturile de interactiune reciproca si sistemica,
dau consistenta sau nu actului economic.

In economia celor doua tiri, Roménia si Moldova, dupa perioada comunisti, lipsa de
abordare sistemica a politicilor economice si ca efect al succedarii in timp a mai multor guvernari
ale caror doctrine politice nu au fost compatibile §si complementare cu doctrina economica
liberalista, specifica economiei de piatd, au condus la formarea unui mecanism economic fragil,
necompetitiv cu mecanismul Uniunii Europene in ansamblu. Cauzele ar fi, pe de o parte
productivitatea scazuta a factorilor de productie iar, pe de altd parte, existenta unui mediu
concurential nefavorabil.

In opinia noastr, influenta coacher-ului asupra antreprenorului poate insufla necesitatea
premisei cresterii productivitatii in urma unui efort investitional sustinut catre acele sectoare si
ramuri ale economiei unde exista avantaje relative prin raportul calitate - pret atat pe pietele locale,
cat si pe cele regionale sau mondiale. O politica economica activa trebuie sa identifice sectoarele
economiei unde exista astfel de avantaje competitive, sa intervind prin parghii fiscale i monetare
menite sd atragd si sd conserve investitiile. Schimbadrile frecvente de politicd economica, fie ca

urmare a schimbarilor intervenite Tn mediul politic, fie ca urmare a influentei grupurilor de
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presiune, fac ca atitudinea investitorilor sa fie oscilanta, cu repercusiuni directe asupra nivelului
productiei, si implicit a locurilor de munca.

Un alt element ce influenfeaza productivitatea este Inzestrarea cu factori de productie,
privita atat calitativ, cat si cantitativ. Din punct de vedere cantitativ, Roméania si Moldova dispun
de un volum ridicat de factori de productie, ceea ce a constituit i incd mai constituie, un avantaj
comparativ cu tari din aceeasi regiune, Europa de Sud Est. Dacd privim din punct de vedere
calitativ, datele statistice arata ca forta de munca este din ce In ce mai slab calificata, cu o pregatire
care nu se regaseste in totalitate n structura locurilor de munca actuale, cu o motivatie scazuta,
ceea ce se constituie intr-o pierdere relativa, cu efect direct asupra scaderii productivititii. In acest
sens, politica economica ar trebui sa aiba in vedere programe sociale de constientizare a populatiei
asupra importantei educatiei In societatea actuald, de prevenire a abandonului scolar, concomitent
cu asigurarea unui venit minimal per familie.

Dupa cum se stie, competitia este cheia succesului unei economii, iar In Romania si
Moldova, instabilitatea fiscala transmisd mediului de afaceri, urmare a unei lipse de previziune
bugetara si a unei rigiditati a instrumentelor de politica bugetara, inclusiv a lipsei de transparenta
in ceea ce priveste procesul de redistribuire a veniturilor bugetare, coroborata cu costuri ridicate
ale creditului in economie, fac ca profitabilitatea si eficienta actiunilor intreprinse de antreprenori
sa fie scazute. Acest fapt intdreste convingerea ca Romania si Moldova nu sunt inca economii total
functionale in raport cu regulile de piata, ca actiunea si presiunea grupurilor de interese creeaza
disfunctionalitdti de proportii, atdt In mecanismul de alocare a resurselor, cat si in mecanismul de
redistribuire a beneficiilor.

Este greu de aratat cine este vinovat pentru lipsa de competitivitate a Romaniei st Moldovei
si pentru incapacitatea lor de a-si valorifica resursele proprii §i imprumutate in vederea atingerii
unui nivel optim de bunastare. O solutie ar fi intensificarea productiei si crearea de piete de
desfacere prin promovarea activa a potentialului economic. Existd numeroase oportunitafi de
atragere a capitalului uman in scop productiv mai ales in agricultura, turism, industrie artizanala,
industrie usoara, dar considerdm ca fortei de munca din Romania si Moldova 1i lipseste capacitatea
de implicare, motivatia si mai ales coordonarea si organizarea. Poate ca nivelul inca ridicat al
coruptiei din administratie conduce la lipsa motivatiei si implicarii, dar Roméania si Moldova nu
se pot dezvolta din punct de vedere economic si social daca importa majoritatea produselor de larg
consum, dacad exportd un volum important de materii prime si dacd executd un numar limitat de
operatiuni economice din cadrul unui produs in regim de lohn, ldsand neexploatate resursele si
facand risipa de factori de productie.

Cred ca este oportuna implicarea activa a statului prin politici sociale si de restructurare a
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ocupadrii, de atragere a societatii civile si a interesului privat pentru regandirea si reconfigurarea
sistemului de piatd din Romania si Moldova in sensul credrii premiselor de conservare si
exploatare eficienta a potentialului economic intern. De asemenea, Roméania si Moldova trebuie
sa implementeze un mix de politici fiscale, bugetare si monetare care sa contureze un mediu de
afaceri atractiv si stimulativ, in care actiunea grupurilor de interese sa vizeze doar cresterea valorii
adaugate si intensificarea competitivitatii interne si externe.

In esentd, factorii care impulsioneazi antreprenoriatul, insuflati de coacher in relatia de tip
retea cu antreprenorul, pot fi sintetizati in cei care sustin dezvoltarea antreprenoriatului. Prin
antreprenoriat se urmareste cresterea nivelului venitului antreprenorului si al societatii, ceea ce
contribuie la sustinerea cresterii si dezvoltarii economice. Este foarte interesant cum societatea
actuald dezvolta spiritul antreprenorial si inifiativa ca fiind determinante pentru atingerea unor
obiective economice primordiale, ca ocuparea si crearea bogatiei.

Prin activitatea antreprenoriald, agentul economic isi valorifica potentialul creativ pentru a
genera surse de venit atat pentru sine, cat si pentru comunitatea din care face parte. Acesta este
stimulat sa Tmbundtdteasca permanent calitatea serviciilor oferite consumatorilor si sa dezvolte
bunuri economice adaptate cerintelor pietei. In acelasi timp, necesitatea de a oferi produse
competitive din perspectiva raportului calitate-pret il determina sa utilizeze resursele intr-un mod
cat mai eficient.

Antreprenorul acordd o importantd deosebita imaginii sale pe piata, aceasta fiind reflectata
prin calitatea si reputatia produselor pe care le realizeaza si le comercializeaza. Totodata, el se afla
intr-o stransd legdtura cu comunitatea locala, contribuind activ la dezvoltarea acesteia si
integrandu-se in mecanismele de guvernanta locala. Prin activitatea sa, antreprenorul participd la
crearea bundstarii economice si sustine promovarea unui sistem de guvernare echitabil, devenind

astfel un sustindtor al unui management eficient la nivel national.
3.4. Concluzii la capitolul 3.

Din analiza datelor mentionate in chestionare au reiesit urmatoarele concluzii:

- antreprenorii din Romaénia si Moldova nu considerd ca termenii de ,,coaching” si
»mentorat”, respectiv ,,coacher” si ,,mentor” difera;

Astfel, din datele prezentate se poate ardta faptul ca cele doua concepte sustin antreprenorul
in luarea celor mai bune decizii, unul prin efectul de sfatuitor, celdlalt prin bunul exemplu. Astfel,

se retine ideea ca coachingul stimuleaza, iar mentoratul confera exemplu prin mimetism.
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- antreprenorii au nevoie de antrenori/coacheri pentru a le da solutii unor probleme
concrete, identificabile, nu considerd cd pot fi deveni mai buni antreprenori prin programe de
invatare;

Antreprenorii apreciaza resursa timp, de aceea considera cd apelarea la un coacher
contribuie la castigarea de timp In ceea ce priveste obtinerea de performante, masurate prin
indicatori de performanta. Acest fapt este posibil doar daca increderea in coacher este deplina.

- antreprenorii apeleaza la coacher doar in masura in care se simt coplesiti de probleme si
doresc solutii concrete, asa cum am mentionat in functia obiectiv determinata in urma analizei.

Antreprenorii se confrunta cu diferite probleme, din spectre multiple, ceea ce, pe fondul
lipsei unei educatii antreprenoriale solide, poate contribui la decizii nepotrivite. In aceasti situatie,
antreprenorii apeleaza ca coacher pentru suport in ceea ce priveste procesul de decizie, in scopul
maximizarii profitabilitatii si performantei firmei.

- antreprenorii chestionati au in vedere dezvoltarea unei retele de antreprenoriat pentru
furnizarea de solutii de citre antreprenorii de succes, pe care sa le aplice la nivelul propriei afaceri.
in Romania si Moldova, chiar daci antreprenorii manifesta un anumit mimetism institutional prin
care se valideaza modele de succes, din perspectiva antreprenorilor chestionati, existenta unei
retele de antreprenoriat va contribui la dezvoltarea de bune practici si a capacitdtii de comunicare
adaptata proceselor specifice fiecarei categorii de antreprenori.

Consideram ca educatia antreprenoriala este cheia de boltd a oricarei abordéri economice
sustenabile la nivel local, national si regional. Prin educatie, respectiv prin educatie
antreprenoriald, tinerii, populatia in general, pot aborda probleme complexe din realitatea
economica avand ca principal mod de abordare, rationalitatea: prin rationalitate avem in vedere
resursele limitate si interesul pentru maximizarea rezultatelor utile.

Prin luarea in considerare a utilitatii economice, avem in vedere in primul rand principiul
alegerii pe criterii de rationalitate, satisfacerea cererii si retinerea acelor bunuri finale care
corespund principiilor de echitate intergenerationala.

Prin cercetarea intreprinsa se constatd un nivel ridicat de similitudine intre antreprenorii
din Romania si Moldova, fapt care favorizeaza conturarea unei retele de antreprenoriat in care
programele de Invatare pentru conturarea unui comportament adecvat in actele economice si
sociale sa fie marcate de elemente de convergentd si similaritate.

Reteaua de antreprenoriat este descrisd prin interesul comun 1In dezvoltarea
antreprenoriatului, elementul de liant intre tipurile de antreprenori si interesele lor fiind dat de

instrumentul de coaching. In acest sens, a fost instituit un glosar de termeni care sa contribuie la
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procesul de convergentad intre tipurile de antreprenori din cele doud tari, ca efect al translatarii

rezultatelor studiului de cercetare.

CONCLUZII GENERALE PRIVIND CERCETAREA SI RECOMANDARI
Concluzii generale:

In cadrul lucririi am avansat o serie de concepte teoretice care determini un anume
comportament etic al antreprenorului in legatura cu societatea, pe de o parte, si cu mediul natural,
pe de alta parte. in acest sens, am aratat ci antrenorul va apela la un coach/antrenor pentru a alege
impreund un traseu pe care antreprenorul il va dezvolta/implementa in urma invatarii.

Cheia de bazd a cercetdrii noastre este rolul invatarii in procesul antreprenorial si
modalitatea in care coacher-ul influenteaza acest proces, nu doar alegerea unor solutii la probleme.
Totodata, in cadrul lucrarii se pune accentul pe cunoasterea mediului economic si a restrictiilor
acestuia 1n dezvoltarea antreprenoriatului si In realizarea indicatorilor de performanta. Un
antrenor, 1n acest proces, poate determina prin procesul de nvatare, identificarea solutiei de cétre
antrenor In persoana.

Concluzia desprinsa in urma studiului este: antrenorul de antreprenori (coacher-ul) nu este
un emitdtor de solutii, el doar maximizeaza motivatia antreprenorului prin indicarea beneficiilor

invatarii si a aplicarii acesteia la nivelul actului antreprenorial.
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Instrumentele de coaching contribuie, prin functia obiectiv, la maximizarea rezultatelor
constand in numar de solutii adoptate in urma programului de coaching (y).

Totodata, functia obiectiv aratd cd maximizarea rezultatelor (y) depinde de numarul
competentelor dobandite prin invatare (n), efect al programelor de coaching care concura la
obtinerea de indicatori de performanta si de monitorizare a rezultatelor antreprenoriale.

Functia obiectiv subliniaza faptul cd numarul de solutii adoptate de catre antreprenor
reprezintd o congruentd intre mediul intern si mediul extern prin faptul ca indicatorii de
performanta urmaresc atat productivitatea, cat si vanzarile, iar indicatorii de monitorizare urmaresc
modul de implementare a indicatorilor asumati prin programul antreprenorial, referitor la
valorificarea rationala a factorilor de productie, validarea produselor realizate de cétre piatd, in
urma raportului cerere-oferta.

Studiul de cercetare intreprins subliniazd faptul cd antreprenoriatul, prin solutiile de
coaching implementate, depinde in mare mdsura de procesul de invatare, ceea ce depinde de
catalizarea intre efortul depus de antreprenor, capacitatea de intelegere, nivelul de cunoastere,
nivelul de implicare, cu efect in achizitia de competente care si conducd la maximizarea

indicatorilor strategici asumati si implementati la nivelul companiei, parte a procesului de
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consolidare a Invatarii, precum si a indicatorilor de monitorizare ai performantei activitatii
antreprenoriale.

Aceste aspecte reliefate de studiul de cercetare se aplica tuturor tipurilor de antreprenori
analizate in cadrul lucrarii, antreprenorii inovativi, imitativi, opaci, pasivi, intrucat toate aceste
tipuri de antreprenori participanti la studiu considera cd au nevoie de coaching in implementarea
de solutii care sa contribuie la performanta.

Totodata, studiul de cercetare intreprins considera relevanta apelarea la coacher atat in
Romania, cat si In Moldova (itemul I1), fiind nevoie de coacher (itemul 110), si tinandu-se cont de
coaching (itemul I11), fiind inregistrate valori ridicate pentru variabilele statistice Abaterea
standard, Dispersia, Eroarea standard a mediei pentru itemii I1, 111, I12.

Un alt element desprins din studiu este faptul ca cei mai multi respondenti nu detin foarte
multe informatii despre retelele de antreprenori din Roméania si Moldova care sa sprijine tinerii cu
idei antreprenoriale si care ar putea sa fie un inceput pentru coaching in antreprenoriat, dar doresc
sd ia in considerare posibilitatea apelarii la un coacher, fiind edificatd nevoia de instituire a unei
retele de antreprenoriat intre cele doua tari.

Un mod de a aplica invdtarea in procesul antreprenorial este identificarea acelor
competente ale antreprenorului avid de Invatare, cum sunt priceperea, empatia, intelegerea,
curajul, introspectia, gandirea criticd si analitica, s1 de a le ajusta in functie de context,
amplitudinea functiilor antreprenoriale, indicatorii de performanta.

Lucrarea de fata a evidentiat o serie de aspecte esentiale privind impactul coaching-ului in
dezvoltarea antreprenoriatului, cu accent pe rolul invatirii, al performantei si al adaptabilititii. In
urma cercetarii, pot fi formulate urmatoarele concluzii:

» Coaching-ul nu are rolul de a oferi solutii prestabilite, ci de a maximiza motivatia
antreprenorului si de a-l sustine in identificarea propriilor raspunsuri.

» Procesul de invatare reprezinta un element central in dezvoltarea antreprenoriala,
fiind puternic influentat de prezenta unui coach dedicat.

» Antrenorul contribuie la dezvoltarea competentelor cheie ale antreprenorului,
ajustandu-le in functie de context si de obiectivele de performanta.

» Modelul propus in lucrare cuantifica impactul procesului de coaching printr-o
formulad care coreleazad orele de invdtare, competentele dobandite si indicatorii
strategici.

» Adoptarea de solutii sustenabile de catre antreprenori reflectd congruenta dintre

mediul intern al organizatiei si presiunile mediului extern.
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» Coaching-ul este validat, atat in Romania cat si Tn Moldova, ca metoda eficienta de
consolidare a performantei antreprenoriale.

» Aplicarea coaching-ului sustine construirea unui mediu de afaceri inovativ,
sustenabil si axat pe rezultate reale.

» Un coach eficient ajutd antreprenorul sa isi valorifice potentialul, incurajand
introspectia, gandirea critica si deciziile curajoase.

» Coaching-ul promoveaza o cultura a reflectiei si a responsabilitatii personale in
raport cu deciziile de business.

» Stilul de leadership bazat pe coaching implica dezvoltarea echipelor prin Invatare
continud si asumarea responsabilitatii.

» Coaching-ul completeaza mentoratul, oferind antreprenorilor un sprijin activ,
centrat pe dezvoltarea imediata a abilitatilor.

» Managerii care incorporeaza abilitati de coaching reusesc sd obtina echipe mai
motivate, mai implicate si mai eficiente.

» Coaching-ul aduce imbunatatiri concrete in cadrul organizatiilor, prin reducerea
erorilor si cresterea productivitatii.

» Este demonstrat faptul ca dezvoltarea carierei prin coaching sprijind nu doar
debutantii, ci si liderii corporativi cu experienta.

» Coaching-ul contribuie la revitalizarea carierelor stagnante si la mentinerea unui
grad ridicat de inovatie in cadrul companiilor.

> In procesul de luare a deciziilor, coaching-ul ofera claritate prin intrebari strategice
si sprijin reflexiv, nu prin directionare impusa.

» Performanta antreprenoriala este determinata de capacitatea antreprenorului de a
transforma cunostintele acumulate in comportamente eficiente.

» Programele de coaching raspund in mod specific vulnerabilitatilor din mediul
economic romanesc si moldovean, oferind solutii adaptate contextului local.

» Coaching-ul sustine dezvoltarea unei culturi organizationale centrate pe invatare,
colaborare si dezvoltarea competentelor esentiale.

Lucrarea sustine integrarea coaching-ului in strategiile de dezvoltare antreprenoriala ca un

pilon fundamental pentru sustenabilitate si adaptabilitate.
Recomandari

In urma analizei realizate si a recomandarii de termeni motivationali utilizati in limbajul
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de business, precum si a distinctiei dintre rolul coacher-ului si cel al mentorului, formuldm

urmatoarele propuneri menite sa contribuie la consolidarea practicilor antreprenoriale sustenabile:

Se recomandd integrarea termenilor motivationali in cultura organizationala,
pentru a sustine formarea unei mentalitati proactive, reziliente si orientate spre
performanta.

Termenii precum claritate strategica si mentalitate de crestere ar trebui s devina
parte esentiald a formarii liderilor, intrucat contribuie la o mai buna adaptare in
fata schimbarilor continue din mediul economic.

Se impune o intelegere clara a diferentelor dintre coacher si mentor, in vederea
utilizarii eficiente a fiecaruia in dezvoltarea profesionala a antreprenorilor.
Asumarea riscului antreprenorial trebuie Insotitd de invadtarea metodelor de
management si de cultivarea discernamantului in luarea deciziilor strategice.

Este necesara incorporarea principiului invatarii continue in strategiile de business,
ca element fundamental al inovatiei si dezvoltarii durabile.

Dezvoltarea abilitatii de anticipare ar trebui sustinutd prin traininguri si coaching,
pentru a permite liderilor sa raspunda rapid si eficient cerintelor pietei.

Limbajul motivational utilizat In comunicarea internd trebuie sa fie clar, coerent si
aliniat obiectivelor companiei, pentru a spori implicarea si responsabilizarea
echipei.

Consecventa si responsabilizarea personald trebuie promovate ca standarde de
evaluare a performantei individuale si colective in cadrul organizatiilor.

Se propune construirea unui cadru educational axat pe dezvoltarea competentelor
soft, precum empatia, autodisciplina si initiativa, esentiale pentru un antreprenoriat
modern.

Coaching-ul ar trebui extins ca practica si pentru liderii cu experientd, intrucat
contribuie la revitalizarea carierei, sprijinirea inovatiei si dezvoltarea unei viziuni

sustenabile asupra afacerii.

Propunerea de termeni motivationali utilizati in limbajul de business va contribui la

dezvoltarea retelei de antreprenori din Romania si Moldova, ca efect al aplicarii modelelor de

invdtare promovate de coaching. Majoritatea termenilor motivationali sunt de sorginte

psihosociald, subliniind efectul comportamentului manifestat prin atitudine in raport cu afacerea

si mediul Inconjurator, pe de o parte, si interesul pentru bunastarea comunitatii, pe de altd parte.
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Tabel 4.1. Propunere de termeni motivationali utilizati in limbajul de business

Denumirea
Nr. . . . o
crt termenului Explicarea termenului motivational
" | motivational
. Imaginea clard si inspirationald a viitorului pe care antreprenorul isi
1 | Viziune <
doreste sa-1 creeze pentru afacerea sa
. Puterea interna de a persevera si de a depasi obstacolele in calea
2 | Determinare .
succesului
N Increderea in sine si In capacitatea de a transforma viziunea in
3 | Incredere . L . NPT - .
realitate, chiar si in fata incertitudinii si a provocarilor
. Capacitatea de a se adapta si de a reveni in fortd in urma esecurilor
4 | Resilientd coo
sau a adversitatilor
5 | Pas cu pas Abordarea orientata spre obiective, care implica luarea de masuri
p mici si constante pentru a atinge succesul pe termen lung
6 | Curai Indrazneala de a actiona in ciuda fricii sau a incertitudinii, si de a lua
J riscuri calculate pentru a-si urma viziunea
7 | Flexibilitate Capacitatea de a se adapta la schimbare si de a-si ajusta strategiile In
functie de evolutiile pietei sau de feedback-ul clientilor
Mofivare Dorinta interioara si pasiunea pentru afacere, care 1i conduc pe
8 | . .. _ antreprenori sd-si depaseasca limitele si sa-si atinga potentialul
Intrinseca . ’ ’ ’ ’ ’
maxim
. < Capacitatea de a persevera si de a continua sa isi urmeze viziunea,
9 | Persistenta A . .
chiar si in fata obstacolelor si a esecurilor repetate
10 Invatare Angajamentul de a se dezvolta personal si profesional in mod
continud constant, cdutand mereu sa acumuleze noi cunostinte si competente
. Capacitatea de a gdsi solutii creative si de a aduce ceva nou pe piatd,
11 | Inovatie R .
’ transformand ideile in produse sau servicii valoroase
12 | Tnspirare Capacitatea de a inspira si de a mobiliza si alti oameni sad-si urmeze
P visurile si sa 1si atinga potentialul maxim
13 | Echilibru Armonizarea Intre viata profesionald si cea personald pentru a
mentine sdndtatea si bundstarea generala
g Recunostinta pentru resursele, oportunitatile si suportul pe care le
14 | Gratitudine . e X1 rt
primeste antreprenorul 1n caldtoria sa
T Capacitatea de a-si stabili obiective clare si de a se auto-motiva
15 | Autodisciplina . . oA . . g
pentru a le atinge, chiar si atunci cand nu exista presiune externa
. Abilitatea de a Intelege si de a simti emotiile si perspectivele altor
16 | Empatie : ’ ’ L

persoane, esentiald in construirea relatiilor si a echipei
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Focul interior si entuziasmul pentru afacerea proprie, care

17 | Pasiune . 9 . S . 9
alimenteaza angajamentul si dedicarea in munca depusa
e Renuntarea la confortul imediat in favoarea obiectivelor pe termen
18 | Sacrificiu . . }
lung si a succesului durabil
Lucrul impreuna cu alti antreprenori, parteneri si angajati pentru a
19 | Colaborare impartasi idei, resurse si experiente in vederea obtinerii unui succes
colectiv
Fiind veritabil si sincer in toate interactiunile si deciziile sale,
20 | Autenticitate antreprenorul construieste incredere si loialitate in randul clientilor si
al echipei sale
71 Rezolvare de Capacitatea de a aborda si de a rezolva provocarile si obstacolele intr-
probleme un mod eficient si creativ
e Asumarea propriilor actiuni si decizii, si angajamentul de a fi un lider
22 | Responsabilitate L o 3
etic si responsabil in toate aspectele afacerii
A s Angajamentul de a cauta mereu modalitati de a imbunatati produsele,
Imbunatatire T o .. . .
23 continui serviciile si procesele afacerii, in vederea oferirii unei experiente
superioare clientilor
24 Incredere 1n Construirea unei echipe puternice si increderea in abilitatile si
echipa contributiile fiecarui membru pentru atingerea obiectivelor comune
Capacitatea de a se ajusta rapid la schimbarile de pe piata, de
25 | Adaptabilitate tehnologie sau de mediu si de a transforma aceste schimbari in
oportunitati
Capacitatea de a ramane concentrat si dedicat in fata provocarilor si
26 | Perseverenta de a continua sa 1si urmeze viziunea, indiferent de obstacolele
intalnite
e Increderea ferma in propria capacitate de a reusi si in potentialul de a-
27 | Credinta . A .
’ si transforma visurile in realitate
& . Abilitatea de a extrage invataminte si de a creste din fiecare esec sau
28 | Invatare din esec 9 . e .A oo
’ ’ greseala, folosindu-le drept oportunitati de crestere si imbunatatire
. Capacitatea de a inspira, de a motiva si de a ghida alti membri ai
29 | Leadership . . . -
echipei cétre atingerea obiectivelor stabilite
< Capacitatea de a astepta si de a persevera in timp ce lucrurile se
30 | Rabdare o o . .
dezvolta si se aliniaza pentru a obtine succesul dorit
o Construirea si mentinerea relatiilor solide cu clientii, partenerii de
31 | Conexiuni ’ ’ ’ ’

afaceri

Sursa: Contributia autorului
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ANEXA 1. - Prelucrarea statistica a itemului 11

Considerati ca apelarea la un coacher/antrenor va va dezvolta capacitatea

antreprenoriala?
Frequency Percent Valid Percent [Cumulative Percent
88 88.0 88.0 88.0
1 1.0 1.0 89.0
Valid 11 11.0 11.0 100.0f
1
2
3
4
Total 100 100.0 100.0
ANEXE

in care: 1 - da, 2 - nu, 3 - nu stiu, 4 - posibil
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Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 2. - Prelucrarea statistica a itemului 12

Ce fel de relatii se pot stabili intre antreprenor si coacher/antrenor?

Frequency | Percent | Valid Percent Cumulative Percent
Valid
5.
48 48.0 48.0 48.0
6.
43 43.0 43.0 91.0
9 9.0 9.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

in care: 5 - de cooperare, 6 - de completitudine
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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ANEXA 3. - Prelucrarea statistica a itemului I3

Considerati ca realizarea unei retele de antreprenori in Romania si
Moldova care sa sprijine tinerii cu idei antreprenoriale ar putea sa fie

un inceput pentru coaching in antreprenoriat?

Frequency |Percent [Valid Percent [Cumulative Percent

1 1.0 1.0 1.0
Valid 65|  65.0 65.0 66.0
1,4

3 3.0 3.0 69.0
1.
; 31 31.0 31.0 100.0
4.

100 100.0 100.0

Total

in care: 1 - da, 3 - nu stiu, 4 - posibil
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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ANEXA 4. - Prelucrarea statistica a itemului 14

Un coacher/antrenor pentru antreprenor:

Frequency [Percent [Valid Percent [Cumulative Percent
10,9 1 1.0 1.0 1.0
10. 3 3.0 3.0 4.0
11,10 15 15.0 15.0 19.0
11, 10,9 19 19.0 19.0 38.0
11, 12,
2 2.0 2.0 40.0,
10
11, 12,
31 31.0 31.0 71.0
10,9
11,9 19 19.0 19.0 90.0,
11. 6 6.0 6.0 96.0,
12,10,9 2 2.0 2.0 98.0
9. 2 2.0 2.0 100.0
Total 100, 100.0 100.0,
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in care: 9 - i poate intari increderea in sine, 10 - ii poate evidentia noi sensuri pentru
afacere, 11 - 1i poate indruma pasii cétre succes, 12 - 1i poate atrage atentia cand Incalca reguli si
proceduri
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 5. - Prelucrarea statistica a itemului 15

In care domenii v-ar putea fi de folos un coacher/antrenor?

Frequency|Percent [Valid Percent [Cumulative Percent
Valid 11 11.0 11.0 11.0
13, 14 43 43.0 43.0 54.0
13, 14,15 18 18.0 18.0 72.0
13, 14, 15, 16 1 1.0 1.0 73.0
13, 14, 15, 16, 37 1 1.0 1.0 74.0
13,14,15,16, 39 1 1.0 1.0 75.0
13,14,15,16, 40 1 1.0 1.0 76.0
13,14, 16 1 1.0 1.0 77.0
13,15 2 2.0 2.0 79.0
13, 16 6 6.0 6.0 85.0
13. 4 4.0 4.0 89.0
14,15 1 1.0 1.0 90.0
14,15, 38 3 3.0 3.0 93.0
14 s 50 5.0 98.0
5. 1 1.0 1.0 99.0
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16. 1 1.0 1.0 100.0
40. 10
Total

100.0 100.0,

in care: 13 - domeniul economic, in ansamblul sau, 14 - vanzari, 15 - comunicare, 16 -
regulamente si fiscalitate, 37 - resurse umane, omul potrivit pe postul potrivit, 38 - organizare,
stima de sine, 39 - medical, 40 - in orice domeniu
in care: 17 - da, permanent, 18 - cateodata, in functie de presiunile mediului intern al
companiei, 19 - cateodata, in functie de presiunile mediului extern al companiei, 20 - atunci cand
compania intrd intr-o perioada de stagnare sau descrestere
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 6. - Prelucrarea statistica a itemului 16

Considerati ca un antreprenor poate fi sprijinit in activitatea sa de un

mentor permanent sau in anumite situatii specifice?

Frequency [Percent [Valid Percent (Cumulative Percent
Valid 1 1.0 1.0 1.0
17,18 60 60.0] 60.0 61.0
17. 22 22.0 22.0 83.0
18,19 13 13.0 13.0 96.0)
18, 19, 20 1 1.0 1.0 97.0
18,20 2 2.0 2.0 99.0
18 1 1.0 1.0 100.0
20.
Total 100 100.0 100.0

in care: 17 - da, permanent, 18 - cateodata, in functie de presiunile mediului intern al
companiet, 19 - cateodata, in functie de presiunile mediului extern al companiei, 20 - atunci cand
compania intrd Intr-o perioadd de stagnare sau descrestere
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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ANEXA 7. - Prelucrarea statistica a itemului 17

Identificati trasaturile unui coacher/antrenor:

Frequency [Percent [Valid Percent |[Cumulative Percent
Valid 16 16.0 16.0 16.0
21,22 5 5.0 5.0 21.0
21,22,23 23 23.0 23.0 44.0
21,22,23,24 12 12.0 12.0 56.0
21,22,24 6 6.0 6.0 62.0
21,23 2 2.0 2.0 64.0)
21,24 18 18.0 18.0 82.0
21. 4 4.0 4.0 86.0
22.24
’ 6 6.0 6.0 92.0
22.
2 2.0 2.0 94.0)
23,24
6 6.0 6.0 100.0
24.
Total 100 100.0 100.0

in care: 21- cunostinte vaste, 22 - disponibilitate, 23 - rigoare, 24 - maleabilitate
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Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 8.- Prelucrarea statistica a itemului 18

Decizia de a apela la un coacher/antrenor intervine cind:

Frequency [Percent [Valid Percent |[Cumulative
[Percent

Valid 12 12.0 12.0 12.0
25,26 14 14.0 14.0 26.0
25,26, 27 4 4.0, 4.0 30.0
25, 26, 27, 28 18 18.0 18.0 48.0)
25,27 13 13.0 13.0 61.0
25. 5 5.0 5.0 66.0
26,27 1 1.0 1.0 67.0
26,27,28 4 4.0 4.0 71.0
26. 2 2.0 2.0 73.0
27,28

25 25.0 25.0 98.0
27.

2 2.0 2.0 100.0

28.
Total 100 100.0 100.0
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in care: 25 - ai nevoie de sprijin In activitatea ta, 26 - apreciezi foarte mult o persoana si
doresti sd ii urmezi exemplul, 27 - consideri cd experienta profesionald poate capdta noi sensuri
prin apelarea la un specialist, 28 - vrei sd ti se recunoasca progresul personal
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 9. - Prelucrarea statistica a itemului 19

Ce inseamna coacher/antrenor:

Frequency [Percent [Valid Percent [Cumulative

Percent
Valid 5 5.0 5.0 5.0
29, 30 13 13.0 13.0 18.0
29, 30, 31 4 4.0 4.0 22.0
29, 30, 31, 32 2 2.0 2.0 24.0
29, 30, 32 11 11.0 11.0 35.0
29,31 15 15.0 15.0 50.0
29. 8 8.0 8.0 58.0
30,31 9 9.0 9.0 67.0
30. 3 3.0 3.0 70.0
31,32 28 28.0 28.0 98.0
j; 2 2.0 2.0 100.0
Total 100  100.0 100.0

in care: 29 - educator, 30 — lider, 31 - specialist intr-un domeniu de activitate, 32 -altruist
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Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti

ANEXA 10. - Prelucrarea statistica a itemului 110

Considerati ca in Roménia si Republica Moldova este nevoie de

coacheri/antrenori?

Frequency [Percent [Valid Percent [Cumulative Percent

Valid
100 100.0 100.0 100.0]

in care: 1- da
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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ANEXA 11. - Prelucrarea statistica a itemului 111

Considerati ca in Roméania si Moldova se ia in considerare coaching-ul?

Frequency [Percent [Valid Percent| Cumulative Percent
Valid 43 43.0 43.0 43.0
1 36 36.0 36.0 79.0
2 21 21.0 21.0 100.0
3
100 100.0 100.0
Total

Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

in care: 1- da, 2 - nu, 3 - nu stiu, 4 - posibil

respondenti
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ANEXA 12. - Prelucrarea statistica a itemului 112

Unde cauti un coacher/antrenor?

Frequency [Percent [Valid Cumulative
Percent [Percent

Valid 16 16.0 16.0 16.0
33, 34 11 11.0 11.0 27.0
33, 34,35 10| 10.0 10.0 37.0)
ii §j° ig 36 4 40 4.0 41.0
e I T
33, 36 ' ’ ’
33 22 22.0 22.0 66.0
34,35 3 3.0 3.0 69.0
34.35. 36 1 1.0 1.0 70.0
34, 36 2 2.0 2.0 72.0
34. 20 20.0 20.0 92.0
35. 2 2.0 2.0 94.0
36. 6 6.0 6.0 100.0
Total 100 100.0, 100.0

in care: 33 - In domeniul de business 1n care lucrezi, 34 - in reteaua de profesionisti pe
care-1 cunosti, 35 - printre prieteni, liderii grupurilor din care faci parte, 36 - printre profesorii pe
care-i ai sau pe care i-ai avut sau chiar in familie
Sursa: Contributia autorului. Sistematizarea datelor culese din chestionarele de la

respondenti
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20/08/2016 —30/11/2018  Director general
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* Coordonarea activititii de vinzari;
* Managerierea activititii financiare;
* Gestionarea relatiei clienti-furnizori interni si externi.

01/03/2008 —19/08/2016  Branch manager
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de plati, cecuri cu numerar, cecuri cu limita de suma, bilete la ordin etc.;
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Baciu (Roménia)
12/2016 Diploméa de LEADERSHIP STORYTELLING by ANDY SZEKELY

Bootcamp University by Andy Szekely, Bucuresti (Roménia)
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Diploma de Expert Accesare Fonduri Structurale si de Coeziune Europene
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Competente dobandite la
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