
Evaluarea Workshop-ului 

“Concurenta si comunicare pe piata caselor de marcat
din judetele Alba, Bistrita Nasaud, Cluj, Mures si Salaj”

Stimati colegi ,

      
Obiectivul principal al evenimentului nostru a fost consolidarea fortelor Comunitatii de afaceri a firmelor de case de marcat din judetele dvs. Suplimentar am dorit sa stimulam constientizarea apartenentei la un grup profesional important. 

Metoda aleasa a fost facilitarea comunicarii pe trei planuri :

-in interiorul grupului de firme;

-cu autoritatile fiscale si de control;

-intre management si inginerii de service.

Au participat  22 de firme din cele 51 care activeaza in zona. 
Temele de maxim interes au fost : tarifele de service, dificultatile in obtinerea performantei personalului, atitudinea relaxata fata de utilizatori, lipsa concentrarii pe obiective de interes comun, diferente de viziune si abordare intre manageri/tehnicieni si autoritatile fiscale.

Patronatul a sprijinit comunitatea prin :

-identificarea profilului statistic al comunităţii naţionale a firmelor (cu chestionare);

-stimularea si moderarea dialogului cu autoritatile fiscale si de control;

-pregatirea personalului tehnic in cursul interactiv “Comunicare eficienta in relatia cu clientii firmei de service AMEF”

-prezentarea organizatiei patronale ca posibil reprezentant al intereselor de grup.
Doar datorita avantajului pe care mi-l aduc contactele cu multe firme si autoritati din tara imi permit sa recomand comunitatii dvs. urmatoarele : 


-continuati dialogul pe cel putin una dintre cele doua teme “fierbinti” : tarifele de service (a doua tema importanta : concurenta bazata pe preturi “sinucigase”); 

-deoarece ati semnalat necesitatea colaborarii dintre firmele concurente din acelasi oras (mai ales ,a comunicarii permanenete intre ele) incercati un program de intalniri periodice cu obiective si teme de discutii(s-ar evita multe neplaceri , s-ar face schimb de informatii despre clienti "problema", s-ar monitoriza migratia personalului etc)

-lucrati la “pachetul de baza din oferta dvs. generala de service” (in opinia mea, atunci cand magazinul va intreaba “Ce imi oferi de banii pe care mi-i ceri?” raspunsul dvs. sa includa cel putin urmatoarele argumente :

-accesul la facilitatile pe care le oferiti (sediu, personal, logistica etc)

-expertiza de care dispuneti (care va permite sa rezolvati rapid orice solicitare)

-consultanta fiscala (protectie la amenzi prin recomandarea celor mai bune practici din experienta dvs. si a magazinelor cu care lucrati)

-exploatati rezervele bune de crestere a performantelor firmelor prin organizare /planificare /monitorizare a activitatii de service (asa cum ati analizat în studiul de caz),


-faceti in asa fel ca magazinele carora le-ati vandut AMEF sa stie ca existati inclusiv in perioada de garantie (oferiti contracte de service cu discount de ... % in perioada de garantie sau cu vizite la 2 luni);

-utilizati instruirea continua a personalului ca resursa importanta de crestere a firmei (la cursul interactiv am avut placerea lucrului cu oameni entuziasti si dispusi sa faca eforturi spre performanta; din pacate, in acelasi grup de la curs am intalnit si oameni demotivati si dezorientati; cei care doresc relatii suplimentare ma pot contacta pe aceasta tema.

Nu uitati sa faceti follow-up dupa curs; acolo eu doar le-am livrat informatii si am prezentat cazuri in care s-a dovedit ca “se poate”.Pentru a transforma cunostintele in abilitati zilnice de lucru trebuie sa va implicati dvs(eventual apelati la firme de training). Acum mingea este in terenul dvs.);

-combateti in mod organizat abordarea “contractul de service = cadou oferit firmelor de case de marcat” (cititi si materialul meu “Cele mai frecvente erori in abordarea tematicii caselor de marcat” din mapa evenimentului).

-continuati acest tip de evenimente (inclusiv intalnirea cu autoritatile fiscale si de control) la care Patronatul va fi intotdeauna partener devotat. (Ati observat ca toti invitatii de la Garda Financiara si DGFP prezente au fost de acord sa organizati intalniri de comunicare in judele dvs.)

Multumesc celor care au apreciat pozitiv bunele noastre intentii si eforturile de organizare.


In incheiere va doresc succes in tot ce faceti si va astept in 2009 la evenimentele noastre:


-Intalnirea managerilor la Sighisoara , in 8-10 mai,


-Adunarea Generala a Patronatului din 2-4 octombrie (probabil Tusnad),


-a doua editie “zona Cluj”, in febr.. 2010 (daca va exista solicitarea firmelor din zona ).

Autorităţile fiscale şi de control au primit o evaluare specială a evenimentului. Cei care vor să o primească sunt rugaţi să o solicite pe email patronat@patronatcasedemarcat.ro.

Cu alese sentimente colegiale,


M.Anghelescu
