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Creativitatea si afacerile

Unii considera creativitatea si afacerile precum uleiul si
apa—pur si simplu nu se amesteca. Ei cred ca e o chestiune
de alegere, creativitate sau afaceri. Nu sunt de acord.

Atunci cand trebuie sa planifice o afacere, provocarea
persoanelor creative este cum sa combine cat mai abil cele
mai bune idei atat ale , Tricourilor”, cat si ale ,Costumelor”; cu
alte cuvinte, cum sa reuneasca creativitatea si cele mai
bune idei de afaceri, astfel incat sa transforme talentul in
venit financiar. Antreprenorii creativi de succes
Tmbratiseaza atat creativitatea, cat si afacerile.

Artain afaceri consté in a selecta dintr-o paleta infinitad de
optiuni anumite produse sau servicii, respectiv nevoi
specifice ale clientilor, Intr-un mod care da rezultate
financiare. Ceea ce rezultd este formula originala a unei
afaceri de succes.

n mod natural, companiile creative tind s3 aib% o
concentratie mare de idei noi Tn produsele sau serviciile lor.
Organizatii de succes de toate tipurile combina toate
elementele esentiale ale unei afaceri intr-un mod creativ.
Companiile creative de succes au nevoie sa aiba un produs
sau un serviciu creativ; au nevoie sa inventeze o formulad de
lucru speciald si practica care sa contina ingredientele
esentiale ale unei afaceri.

KN

Ce este crucial e ca nu vorbim de un ,compromis” intre
creativitate si afaceri—ci de cum obtii cat mai mult din
ambele.

Planuri de afaceri

Tn primul rand, hai s& facem o distinctie intre planificarea
unei afaceri creative de succes si ,scrierea unui plan de
afaceri”. Cele doud nu sunt neaparat acelasi lucru. Din
experienta proprie, multi oameni scriu planuri de afaceri
doar pentru ca sunt o cerinta venita din partea investitorilor.
Aceste planuri tind s& fie scrise fara convingere si sunt
uitate imediat ce investitorul a acceptat (sau respins) planul.
Un plan de afaceri ar trebui s3 fie Tn primul rand pentru
afacere in sine, 0 ,harta catre succes”, care sa deﬂqeascé
obiectivele si pasii de urmat in atingerea acestora. In mod
ideal, un plan de afaceri bun ar trebui s3 fie atat un

document de lucru util—cat si pentru a explica tertilor
beneficiile afacerii, rata rentabilitatii capitalului investit,
managementul riscurilor si alte puncte de interes pentru
actionari sau parteneri.

Tns3 planul de afaceri nu e un document sacru. Nu
garanteaza automat succesul in afaceri. Multe planuri de
afaceri prezinta detaliile, Ins& esueaza Tn abordarea
aspectelor fundamentale. Orice plan de afaceri trebuie s3 se
bazeze pe valorile si obiectivele antreprenorilor implicati si
trebuie sa aiba la bazad o formula de afaceri fezabila. Ambele
aspecte trebuie luate Tn calcul.

Valori si obiective

Atunci cand lucrez cu antreprenorii creativi in calitate de
consultant in afaceri si trainer, printre primele lucruri pe
care i invit s3 le fac3 este identificarea valorilor
fundamentale ale companiei lor. Toti vor s3 aiba succes, 1ns3
fiecare dintre noi are o definitie proprie a succesului. Pentru
unii Tnseamna bunastare, pentru altii recunoastere sau
poate ca scopurile sociale sunt raison d'etre in cazul
intreprinderilor sociale. Pentru multe companii, succesul e o
combinatie a acestor factori. Nu este responsabilitatea mea
s3 definesc succesul pentru altii—ins3 n calitate de
consultant insist ca antreprenorii s3-si clarifice propria
definitie a succesului.

Dezvoltarea afacerii este un alt aspect fundamental care
trebuie luat in calcul inca din stadiul initial, dar si pe masura
ce afacerea se dezvolta. Poate fi cresterea unei companii un
obiectiv In sine si, daca da, cum poate fi m3surata? Ar putea
fi prin cifra de afaceri, numarul de angajati, cota de piata sau
profitabilitate. Multi antreprenori creativi nu fsi doresc ca
afacerea lor s& creasca prea mult; in schimb, Tsi propun s&
atingd un anumit tip de afacere care, pe baza propriilor
talente, sa le asigure atat un nivel ridicat de trai cat si
satisfactie In viatd. Pentru unele companii, succesul este
masurat printr-o ,tripleta de bazé"l, care iain calcul nu doar
profitabilitatea dar si beneficiile sociale siimpactul asupra
mediului. Nu mai e vorba doar de ce face compania, ci si de
cum o face—valorile sunt importante. Folosesc termenul de
valori pentru a cuprinde, in sens larg, totul de la eticain
afaceri pan3 la preferintele personale (cum ar fi cea pentru
autonomie) si pana la cultura organizationalé (,asa facem
lucrurile aici”). Aceste lucruri sunt deseori neglijate n
procesele de planificare a afacerii dar sunt esentiale din
stadiul initial si trebuie revizuite adesea. Daca dezvoltarea
afacerii nu urmeaza valorile iImpartasite de antreprenorii
care o conduc, atunci e posibil sa apara neintelegeri si sa se
ajunga la dezastru.

* En. Triple bottom line (N. trad.)



Partenerii de afaceri trebuie s& se asigure ca se afla pe
aceeasi lungime de unda n definirea succesului si a valorilor
Tmpartasite. In calitate de consultant, mi s-a cerut sa ajutin
solutionarea unor probleme de afaceri, pentru a afla c3
motivul—adevarata boald, mai degraba decét simptomele
superficiale—este absenta unei viziuni comune. Cu alte
cuvinte, actionarii munceau din greu insa pentru scopuri
diferite si probabil cu atitudini diferite. Nu e de mirare ca
existau probleme.

Crearea posibilitatilor

Una dintre caracteristicile oamenilor creativi este
capacitatea lor de a genera foarte multe idei; intr-adevar o
mare parte din produse si servicii deriva din creativitatea lor.
Cu toate acestea, aceiasi oameni care ma abordeaza pentru
sfaturi au de multe ori o viziune extrem de Tngusta si idei fixe
despre un anume produs sau serviciu pe care Tsi doresc sa-|
dezvolte comercial. Una dintre responsabilitatile mele in
calitate de consultant este sa-i incurajez sa-si creeze o
gama larga de posibilitati; cu alte cuvinte, sa-i ajut sa-si
deschida complet portofoliul creativ si sé iain considerare
toate optiunile posibile. Desi e nevoie s3 fie generate multe
idei, e imposibil sa fie dezvoltate comercial toate, ceea ce
poate fi frustrant. Trebuie asadar s3 selectam cele mai bune
variante dintre toate posibilitatile. Aceasta presupune, pe
de o parte, imaginatie si analiza, pe de alta parte. E nevoie
ca ambele jumatati ale creierului sd géndeasca. Activand
jumatatea dreapta ar trebui s credm cu usurinta sute de
posibilitati—apoi, activand jumatatea stanga, am putea
selecta cu siguranta cele mai bune variante. Bineinteles,
putini oameni sunt capabili s&-si foloseascd ambele jumatati
ale creieruluiin mod egal si tocmai din acest motiv unele
dintre cele mai bune parteneriate antreprenoriale sunt o
combinatie Tntre un geniu creativ si un om de afaceri
pragmatic—sau o echipa eficientd de persoane
complementare.

Cele mai bune companii combina atat talentul creativ cat si
tehnici eficiente de afaceri—la asta ma refer prin abordarea
,Tricourilor si Costumelor”. Aceastd abordarea se aplica fie
cé e vorba de un parteneriat Tntre doud persoane sau o
combinatie a celor doud elemente intr-o afacere individuala
sau o echipa de antreprenori.

Cunoasterea de sine

,Cunoscandu-ti dusmanii si pe tine Tnsuti, victoria ta nu va fi
niciodat& pusa la indoiald” scria Sun Tzu in Arta Razboiului.
In afacerile creative este important s ai o intelegere
obiectiva a punctelor tari si slabe atat ale oamenilor cat si
ale afacerii in ansamblu. Lista PRIPEFACT poate fi folosita
in evaluarea punctelor tari si slabe in diverse aspecte ale
afacerii. Acest acronim grupeaza nou3 arii care trebuie
evaluate: Persoane, Reputatie, Proprietate Intelectuala,
Piata, Etica, Finante, Agilitate, Colaboratori si Talente.
Poate fi dificil sa fii obiectiv cu propria afacere, prin urmare
péarerea altor persoane din exterior poate fi de nepretuit.
Informatiile adunate pot ajuta in formularea unei strategii de
afaceri care s& accentueze punctele tari si sa evite (pe cat
posibil) punctele slabe ale companiei.

Avantajele competitive

Odata identificate punctele tari ale afacerii, trebuie sa
ducem lucrurile mai departe si sa analizam aceste puncte
tari In comparatie cu competitorii. E important sa fii puternic
intr-un domeniu, insé daca competitorii tai sunt si ei

puternici, sau chiar mai puternici, nu avem un avantaj
competitiv. Trebuie cdutate zone care ne fac sa iesim din
multime, pentru c& doar aceste puncte tari ne dau un
avantaj competitiv. In ceea ce priveste concurenta, sa ai un
avantaj competitiv inseamna sa pariezi pe punctele tari
creative cu care poti castiga in fata competitiei si, in mod
ironic, acestea pot sa nu fie talentele noastre preferate sau
cele mai bune. Chiar si asa, trebuie sa ne putem folosi
competentele creative si sa solutiondm probleme specifice
ale clientilor mai bine decéat oricine altcineva.

Radarul in afaceri

Asemenea unei nave n largul oceanului, care are nevoie de
radar pentru a scana orizontul in cdutare de prieteni sau
dusmani, companiile creative trebuie sa fie atente in
permanenta la oportunitatile sau amenintarile din jurul lor.
Analiza PEST sugereaza sa ne uitam Tn patru puncte
cardinale, detectand forte care ar putea insemna
oportunitati sau amenintari din zonele Politicului,
Economicului, Socialului si Tehnologiei. O busola mai
complexd, Tn opt puncte, este analiza ICEDRIPS, care
sugereaza ca ar trebui sa ne uitdm in urmatoarele directii:
Inovatie, Competitori, Economie, Demografie, Reglementari
legislative, Infrastructura, Politica si tendinte Sociale. Odat3
enumerate toate fortele externe actuale si iminente care ar
putea reprezenta oportunitati sau amenintari pentru
compania noastra, urmatorul pas este identificarea fortelor-
cheie si planificarea lor pentru a profita de oportunitati si a
evita amenintarile.

Bariere de intrare: Cheia este Proprietatea
Intelectuala

Multe industrii au barierele lor de intrare. Stabilirea unei
retele de telefonie mobild sau forarea dupa petrol necesita
nu doar capital mare, ci si acordarea de licente reglementate
de autoritati. La polul opus, cele mai multe sectoare ale
industriilor creative sunt destul de vulnerabile la noii veniti
pe piatd, din moment ce barierele de intrare sunt foarte
slabe. Cum poate o companie creativa sa se protejeze de
noii veniti pe piatd? Una dintre cele mai eficiente bariere de
intrare—in inima industriilor creative—este proprietatea
intelectuald. Folosind drepturile de autor, desenele
industriale, marcile si patentele, companiile creative se pot
proteja in fata competitorilor—sau pot profita in urma
interesului manifestat de noii veniti, prin acorduri de
licentiere. Drepturile de proprietate intelectuala nu numai ca
protejeaza antreprenorii creativi de competitori, dar si
genereaza venituri sustenabile Tntr-o maniera independenta
de munca creativa repetitiva.

Perspectiva pietei

Crearea posibilitatilor trebuie sa se produca, de asemenea,
dintr-o perspectiva diferitd: identificarea de piete cu
potential, de tipologii de clienti si de clienti individuali. Din
nou, Tn ciuda abundentei creative, antreprenorilor creativi le
lipseste des imaginatia cand vine vorba sa exploreze
posibilitatile Tn materie de clienti potentiali. La fel cain cazul
produselor si serviciilor creative de mai sus, imi incurajez
clientii sa-si foloseasca jumatatea dreapta a creierului
pentru a genera cat mai multe idei, urmand ca abia apoi sa-si
activeze jumatatea stanga pentru a le analiza si a le selecta
pe cele mai bune.



Formula de afaceri unica

Obiectivul oricdrei companii creative de succes nu este sa
facd compromisuri incomode Intre creativitate si comert. S
fii jumatate creativ si jumatate comercial nu este suficient!
Dimpotriva, obiectivul este s3 fii in intregime creativ si pe
deplin de success din punct de vedere comercial. Pentru a
atinge acest nivel, trebuie sa combinam cu multa imaginatie
aspecte particulare ale creativitatii cu segmente de piata
atent alese. Tinand cont de numarul produselor si serviciilor
creative posibile, pe de o parte, si de numarul si tipurile
clientilor potentialilor clienti, pe de altd parte, numarul
posibil de combinatii este extrem de mare. Ar putea fi intr-
adevar exprimata grafic printr-o matrice cu produse/servicii
creative pe una dintre axe si tipuri de clienti pe cealalta. O
formula de succes in afaceri rezultad atunci cand anumite
produse sau servicii creative se potrivesc cu clienti dispusi
s3 le platesca. Exista diverse moduri de a identifica
combinatia castigatoare. O variant3 ar fi alegerea
(metaforica) a unor bile inscriptionate din dous urne
separate (ca la un turneu de fotbal) sincercarea de a potrivi
produse alese la intdmplare cu segmente de piata alese la
intamplare. In cele din urma poti obtine o varianta
céastigatoare, dar e mai probabil s3 ramai fara energie, bani
si timp Tnainte de a ajunge acolo. E clar ca aceasta abordare
nu e deloc inteligenta! Cu toate acestea, abordarea
oamenilor creativi care Tncearca s3-si intemeieze o afacere
pe baza artei lor nu e foarte diferitd. Frustrarea apare din
cauza nepotrivirii dintre produse sau servicii si tipurile de
clienti; compromisul pare sa fie singurul mod de a aduce
Tmpreunad combinatii incompatibile.

Abordarea inteligenta este sa planifici toate posibilitatile si
sa selectezi cu atentie cele mai bune combinatii, folosind
bunul simt, testarea pe piata si proiecte pilot pentru a
descoperi formula unei afaceri de succes—si pentru a
elimina majoritatea combinatiilor posibile din imaginea de
ansamblu.

Tintirea clientilor cheie

Marketingul creativ implica mai degraba selectia cu mare
atentie a pietelor pentru anumite produse sau servicii, decat
folosirea intr-un mod inteligent a creativitatii pentru a-i
convinge pe oameni s& cumpere produse pe care nu si le
doresc sau de care nu au nevoie. In timp ce multe companii
comunicad dezorganizat si dispersat—asteptand apoi sa se
intdmple ceva, companiile creative de succes se
concentreaza pe anumiti clienti si au o abordare activa
personalizatad dupa specificul clientilor vizati.

Lucrul cu altii

Asa cum am mai spus, cele mai de succes companii creative
au o abordare a dezvoltarii afacerii de tip , Tricouri si
Costume”, combinand talentul creativ cu practicile de
success n afaceri. Deseori acest lucru este atins in

parteneriat sau ca o echipa mai mare. Tn scurt timp apar
intrebari legate de cui apartine si cine controleaza
compania, pe masura ce se implica din ce In ce mai multe
persoane. Structura unei companii poate oferi posibilitati
variate de proprietate si control prin emiterea de actiuni si
alegerea directorilor din fruntea companiei. Desi legile de
constituire a unei companii diferd de la o tara la alta, existd o
serie de structuri care pot fi utilizate, de tipul societatilor cu
raspunere limitata, organizatiilor non-profit, cooperativelor
si intreprinderilor sociale.

Planificarea strategica

Odata stabilite viziunea si valorile companiei si elaborata
formula unica de afaceri, urmatorul pas in procesul
planificarii afacerii este identificarea pasilor cheie catre
succes. In cateva cuvinte, planificarea strategica presupune
stabilirea pasilor cruciali pe care trebuie s&-i facem pentru a
ajunge din prezent unde vrem s3 fim In viitor. Imi incurajez
mereu clientii sa-si ,vada” viitorul si pe ei insisi atingand
succesul la care ravnesc—si apoi sa priveasca in spate la
calea pe care au parcurs-o, subliniind momentele cele mai
importante ale cdlatoriei. In acest fel, pasii (poate cinci-sase)
vor fi mai usor de vazut. Revenind in prezent, aceiasi pasi
sunt acum in fata noastra si stau la baza planului nostru
strategic de afaceri.

Concluzii

La baza planificarii afacerii sta crearea unei formule unice
de afaceri pentru o companie creativa de succes. Acest
lucru implica, pe de o parte, explorarea tuturor optiunilor in
ceea ce priveste produsele si serviciile creative si, pe de alta
parte, examinarea tuturor posibilitatilor de segmentare a
pietei. Matricea bi-dimensionala rezultata ofera o varietate
suprinzatoare de combinatii posibile. Arta sta in selectia
acelor potriviri bune, dar putine, dintre toate combinatiile
fezabile de bunuri/servicii si tipuri de clienti.

O afacere creativa de succes se va baza pe producerea
acelor bunuri si servicii la care exceleaza, atent potrivite cu
clienti selectati. In acest fel, antreprenorii creativi si pot da
frau liber creativitatii farad a face compromisuri si pot atinge
si succesul comercial.

Aceasta formulad unica de afaceri este cheia. Daca nu
intelegi asta, vei ajunge la compromis sau esec. Daca
Tntelegi atunci sunt toate sansele ca afacerea ta sa fie un
succes atat creativ cat si comercial.
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