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Stiati ca inovarea si servitizarea sunt motorii cheie ai cresterii si rezilientei afacerii pe piata
actuald? Femeile posedd, in general, niveluri semnificative de creativitate si capacitati
inovatoare. Prin urmare, femeile antreprenor pot obtine rezultate grozave cand vine vorba

de inovatii.

2. Introducere si descrierea modulului

Modulul ajuta la intelegerea conceptului de servitizare si inovare. Intareste competentele
femeilor antreprenor in domeniul servitizarii si inovarii si le permite acestora sa gaseasca

oportunitati de a introduce procese de servitizare si inovare in afacerile lor.

3. Continut educational

Sub-tema

Modulul include 2 sub-teme:
1. Servitizare

2. Inovare

Sub-tema 1: Servitizarea

Ce este Servitizarea
Definitia: Servitizarea este ,Procesul de transformare al trecerii de la un model de afaceri
si o logica centrate pe produs la o abordare centrata pe servicii” (C. Kowalkowski et al.,
2017). Servitizarea nu este doar pentru firmele axate pe produse sau producatorii.

Companiile din sectorul serviciilor pot introduce si servitizarea in afacerile lor.

Produse Servicii

=m amm T -m -m
Servitizare

Adaugare valoare Schimbare totala

Figura 1 Procesul de servitizare



Sursa: https://www.scheper.co/labelblue/servitization/ Odatd cu servitizarea, serviciul

devine un factor crucial, in timp ce produsul este mai putin important. Din cauza crizei
COVID-19, atentia s-a mutat de la achizitionarea de clienti la retinerea si cresterea
clientilor. Prin intermediul acestei servicii, companiile se pot diferentia si Isi pot construi
prestigiu si brand pentru a atrage clientii.

Furnizarea de servicii avansate necesita adesea reevaluarea si eventual reproiectarea
aspectelor interne si externe ale afacerii. De obicei, implicd o reconsiderare completa a
retelelor externe care includ parteneri, furnizori si clienti, precum si structurile si
procedurile organizationale interne.

De exemplu, Apple, cunoscuta in principal pentru vanzarea de produse precum iPhone-
uri, iPad-uri si MacBook-uri, a integrat cu succes servitizarea prin incorporarea unei
varietati de servicii In modelul sdu de afaceri. Acesta include oferirea de servicii ca iCloud,
unde utilizatorii pot stoca date, fotografii si copii de rezerva pe serverele cloud Apple,
platind stocarea pe baza de abonament sau AppleCare care ofera servicii de garantie si

asistenta extinse, asigurandu-se ca clientii lor au acces la suport tehnic si reparatii.

Tnainte de implementare
Este servitizarea potrivita pentru afacerea dvs.? Luati in considerare daca puteti atinge
urmatoarele obiective:

e Construirea unei viziuni a companiei concentrata pe vanzarea de servicii, mai
degraba decat pe simpla oferire de servicii pentru clienti. Schimbati perspectiva de
la serviciul traditional pentru clienti la o abordare mai larga axata pe vanzarea de
servicii. Valoarea pe care compania dumneavoastra o ofera clientilor dumneavoastra
poate fi schimbata daca creati o viziune bazata pe servicii si experienta. Serviciul
poate deveni principalul factor determinator de valoare al companiei prin:

e Imbunatatirea produsului pentru a oferi mai multa valoare clientilor;
e Adoptarea ideii de serviciu ca model de afaceri.

o Oferirea experientei tintite si extraordinare clientilor. Este necesar sa existe
abilitati si resurse pentru a proiecta, implementa si supraveghea in mod eficient
serviciile. Asigurati-va ca o organizatie detine abilitatile, resursele si expertiza
necesare pentru a crea, implementa si supraveghea in mod eficient - si pentru a
furniza servicii de Tnalta calitate care sa raspunda nevoilor clientilor si sa contribuie la
succesul general al afacerii. Construiti o echipa diversa formata din membri cu
abilitati si medii diferite care pot contribui la integrarea cu succes a servitizarii in
cadrul companiei dumneavoastra. Exista, de asemenea, posibilitatea de a angaja un

consultant extern care ar putea sa va ajute in procesul de servitizare.


https://www.scheper.co/labelblue/servitization/

Intelegerea nevoilor clientilor in loc s& se concentreze exclusiv pe caracteristicile

unui produs. In loc s3 va concentrati doar pe caracteristicile si functionalitatile unui
produs, investiti efort pentru a obtine o perspectiva profunda asupra a ceea ce
clientii cer si doresc cu adevarat. Pentru a introduce servitizarea in afacerea dvs,,
trebuie sa intelegeti obiectivele specifice pe care clientii dvs. doresc sa le atinga cu
produsul dvs., ce alte produse folosesc Tn combinatie cu cel al dvs., cat de des o
folosesc etc. Pentru a obtine aceste informatii, puteti utiliza date. din vanzari si, de

asemenea, date din sondaje si interviuri.

Argumente pro si contra

Exista diferiti factori care favorizeaza implementarea servitizarii In cadrul unei afaceri, dar

exista si bariere si obstacole Tn acest proces.

* Financiar

¢ Strategic
* Competitori, furnizori
* Marketing si parteneri

* Finantare

—xo-c><-co:>

* Cunostinte si informatii

mroOor»=-u0wmwo

* Produse si activitati
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Figura 2 Motivatorii si obstacolele procesului de servitizare

Sursa: Confente, |, Buratti, A, Russo, . (2015). The role of servitization for small firms: drivers

versus barriers. (Rolul servitizarii pentru firmele mici: factori conducatori versus bariere)

https://www.researchgate.net/publication/280728014_The_role_of servitization_for_small_f

irms_Drivers_versus_barriers

MOTIVATORI:

Financiar: niveluri mai ridicate de rentabilitate si stabilitate a veniturilor pe termen
lung;

Strategic: dobandirea avantajului competitiv si utilizarea serviciilor pentru a
diferentia ofertele si a crea oportunitdti competitive valoroase;

Marketing: stimularea/cresterea vanzarilor de produse prin adoptarea de servicii. Din
punct de vedere al marketingului, serviciile joaca un rol crucial in stimularea

loialitatii clientilor prin incurajarea achizitiilor repetate. De asemenea, ofera
5


https://www.researchgate.net/publication/280728014_The_role_of_servitization_for_small_firms_Drivers_versus_barriers
https://www.researchgate.net/publication/280728014_The_role_of_servitization_for_small_firms_Drivers_versus_barriers
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oportunitati de interactiune sporita cu clientii, permitand companiilor sa ofere

produse sau servicii suplimentare.

OBSTACOLE:

¢ Concurenti, furnizori si parteneri: provocari in garantarea coordonarii si colaborarii
intre diversi actori ai unui mediu competitiv,

o Finantare: resurse financiare necesare care ar putea aparea la inceputul procesului,
costuri neasteptate daca strategia de servicii nu este bine implementata sau luata in
considerare;

¢ Cunostinte si informatii: nevoia potentiald de a construi increderea clientilor pentru
a le asigura intelegerea valorii adaugate a serviciilor prin compararea produselor
achizitionate;,

e Produse si activitati: Furnizarea serviciilor, produselor si activitatilor poate duce la
necesitatea fortei de munca suplimentare care poate fi costisitoare (chiar mai mult

decat fabricarea produselor).

Niveluri de servitizare

Services are specified by contractual agreements mandating a product-
service system, where the customer utilize the service that was developed
by the supplier. These services can be seen as substitutes for buying
traditional products (integrated solutions, advisory services focused on
enhancing asset and process efficiency, delivering specific outcomes or
results instead of simply providing physical assets).

Services are offered proactively, and initiated by the service
provider with the ability to monitor and diagnose remotely. In
this case, customized client services are provided with

ongoing after-sales services and support (maintenance,
monitoring services, repair, and overhaul).

Services that are either delivered upon the specific

request of the customer or provided at regular

intervals according to a predetermined schedule
such as warranties and spare parts.

Figura 3 Nivelurile servitizarii

Sursa: Elaborare de catre autor folosind articolul , The Three Levels of Servitization: Base,

Intermediate, Advanced” disponibil aici si articolul ,What are the Three Levels of

Servitization?” disponibil aici.

Metodologia de implementare

Companiile implementeaza o strategie de servitizare pentru a oferi solutii integrate

pentru clienti si pentru a crea valoare noud. Conform Metodologiei de inovare a

serviciilor dezvoltata in cadrul proiectului THINGS+, servitizarea poate fi implementata in 5

etape (faze), dupa cum urmeaza:


https://www.exorint.com/exor-innovation-blog/what-are-the-three-levels-of-servitization

Faza1l

Sarcina principala in prima faza este de a recunoaste oportunitdti de servitizare pentru

compania dumneavoastra in functie de capacitati si expertiza ei actuale si de evaluare a

capacitatilor companiilor si a ofertei existente.

Enumerati produsele si serviciile deja existente oferite de companie si alegeti cel
mai relevant produs/ produsele pe baza unei evaluari a relevantei sale financiare
(ludnd 1n considerare veniturile si profitabilitatea), importanta perceputa si
impactul rezultat (avand in vedere cele doua criterii anterioare).

Analizati strategiile anterioare adoptate de compania dvs. (cele de succes, precum
si cele nereusite) pentru a identifica competentele cheie ale companiei dvs. si
circumstantele de afaceri care pot asigura succesul companiei dvs. .

Utilizati Descrierea Atributelor Produselor pentru a va alinia oferta la preferintele

clientilor si pentru a va imbunatati pozitia competitiva pe piata. Acesta va permite
sa identificati caracteristicile esentiale ale portofoliului companiei, care pot fi apoi
clasificate Tn functie de perceptia clientilor.

Elaborarea Propunerii de Valoare (Value Proposition Canvas) pentru a perfectiona

dezvoltarea unui produs sau serviciu, precum si caracteristicile sale unice, luand in
considerare modul in care acestea impacteaza clientul. Utilizati urmatorii pasi:
e Incercati sa va intelegeti mai bine clientii si incepeti prin a le defini problema

(problemele) si obiectivele (Munci de facut). Adopta o abordare centrata pe

client si concentreaza-te pe segmente de clienti vizate pe care le poti ajunge
cu serviciul dvs.. Segmentarea pietei ar trebui sa se bazeze pe circumstantele si
provocarile (problemele) cu care se confruntda clientii tai. Definiti clientii,
motivele care ii determina sa va cumpere produsul si circumstantele in care 1l
cumpara (cine, de ce si cand cumpara produsul).

e Rezolvati dificultatile care apar in urma indeplinirii Lucrarii de gata. Identificati
caracteristicile produselor si serviciilor companiei care va pot ajuta sa faceti
acest lucru prin Value Map. Harta Valorilor serveste si ca instrument pentru
definirea caracteristicilor produselor si serviciilor unei companii care ofera
beneficii clientilor.

Cartografiati ofertele concurentei si pregatiti o listda de alternative si servicii
relevante - identificati si descrieti concurentii, Tnlocuitorii si solutiile alternative
pentru un anumit loc de munca, fara a fi concentrat in mod explicit pe aceeasi
industrie. Prin schimbarea atentiei catre rezolvarea problemelor clientilor, noi
oportunitati pot fi deblocate si acoperirea pietei poate fi extinsa dincolo de

granitele traditionale si pietele trecute cu vederea.


https://hbr.org/1996/05/discover-your-products-hidden-potential
https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas
https://strategyn.com/jobs-to-be-done/
https://www.strategyzer.com/library/the-value-map

e Faceti o comparatie a solutiilor concurentilor si incercati sa intelegeti de ce clientii

Faz

selecteaza o anumita solutie in anumite circumstante ale clientilor, utilizdnd panza

strategica care va permite sa preziceti comportamentul clientilor si sa pregatiti o

strategie competitiva care sa se concentreze pe alternative si nu pe concurenti.

a2

Concentrati-va pe o intelegere cuprinzatoare a clientilor dvs. si a nevoilor

acestora dintr-o perspectiva externa, subliniind o abordare centrata pe client.

Faza 3

Elaborarea in continuare a segmentelor de clienti luand in considerare diferite
caracteristici, cum ar fi cele sociale, demografice, geografice si evaluarea
grupurilor de clienti pe baza valorii lor pentru a identifica modul in care sunt
segmentati cei mai buni clienti actuali. Directionarea strategica si prioritizarea
in segmentarea clientilor va ajuta sa determinati alocarea resurselor.

Selectati si concentrati-va efortul asupra segmentelor care ofera cel mai mare
potential de succes. Personificati sesgmentul de clienti - creati un profil al unui

client (customer persona) concentrandu-va pe o persoana reald (individ

specific) care reprezinta segmentul de clienti.
Cartografiati intregul proces de utilizare a produsului sau serviciului, inclusiv

sarcinile si comportamentul diferitelor segmente de clienti in diferite etape si

creati Calatoria Clientilor (Customer Journey).

Descoperiti oportunitatile de servitizare si evaluati-le din perspectiva clientului
si a companiei, luand Tn considerare beneficiile pentru clienti si atractivitatea
pentru companie.

Dezvoltarea conceptului de servitizare bazat pe cea mai prospectiva
oportunitate avand in vedere aplicabilitatea, fezabilitatea si sustenabilitatea
acestuia din punctul de vedere al companiei. Furnizati descrierea noului

serviciu si elementele cheie necesare pentru implementare.

Dezvoltati proiectul de servitizare si faceti fata provocarilor care afecteaza compania.

Descrieti elementele cheie ale modelului de afaceri si identificati-le pe cele care vor fi

adaugate sau modificate/actualizate folosind Business Model Canvas.

Asigurati-va ca organizatia dumneavoastra este capabila sa faca fata provocarilor si

schimbadrilor care insotesc implementarea inovarii. Utilizati Cadrul de Resurse,

Procese si Valori (Resources Processes and Values Framework) pentru a identifica

elementele care se vor schimba si pentru a defini schimbarea si rezultatele.


https://econsultancy.com/customer-personas/
https://columbiaroadcom.medium.com/why-and-how-to-create-a-customer-journey-map-download-free-template-b832a614cbe0
https://www.strategyzer.com/library/the-business-model-canvas
https://thebusinessprofessor.com/en_US/mgmt-operations/resources-process-values-framework
https://thebusinessprofessor.com/en_US/mgmt-operations/resources-process-values-framework

Faza 4

Formulati o strategie de implementare si urmariti comercializarea produsului servitizat.

Pregatiti un scurt plan strategic (One Page Strateqy). Creati strategia raspunzand la

intrebarile ,Ce?" referitor la Succes si Obiective si ,Cum?” referitor la Strategii si
activitati

Pregatiti Lista de Ipoteze pe baza Strategiei de o pagina. I[potezele sunt formulate pe

baza diversilor factori legati de companie, cum ar fi mediul companiei, capacitatile si
resursele pe care le detine, precum si persoanele care sunt responsabile pentru
realizarea actiunilor si aspectelor specifice ale procesului de servitizare.

Precizati detaliile privind activitatile cheie de implementare. Elaborati acele activitati
si concentrati-va pe descriere, persoane responsabile, resurse, termene limit3,

calendar si rezultatele care trebuie atinse.

Faza 5

Faza 5 vizeaza eforturi suplimentare pentru extinderea internationald (aceste activitati pot

fi incluse siin faza 4).

Servitizare digitala

In prezent, odata cu noile tehnologii si inteligenta artificiala (Al), digitalizarea
devine foarte importanta in afaceri.
Digitalizarea ajuta produsele si serviciile sa fie mai orientate spre servicii prin
incorporarea elementelor digitale, ceea ce Tmbundtdteste experienta generala a
utilizatorului.
Prin urmare, digitalizarea sprijina servitizarea prin integrarea unor caracteristici
digitale avansate in produse, ceea ce permite companiilor sa ofere clientilor lor
servicii mai sofisticate si mai eficiente.
Prin digitalizarea anumitor caracteristici, digitalizarea reduce natura fizica a unei
oferte.
Exemple:

e Solutiile digitale de parcare transforma spatiile de parcare manuale
traditionale, deoarece camerele scaneazd placutele de inmatriculare ale
vehiculelor, iar taxele de parcare sunt percepute electronic.

e Platforma de servicii care poate servi ca inlocuire a serviciile hoteliere existente

cu platforma de servicii AirBnB.

Combinatia dintre servitizare si tehnologii digitale aduce conceptul de servitizare

digitala, adica un sistem cuprinzator care integreaza atat sisteme de servitizare, cat si

sisteme software.


https://www.slideshare.net/slideshow/strategija-na-a4-predavanje-2009/1347603
https://iveybusinessjournal.com/publication/strategic-assumptions-the-essential-and-missing-element-of-your-strategic-plan/

Figura 4: Servitizarea digitala

Sursa: Elaborarea autorului

Introducerea servitizarii digitale poate crea provocari si poate creste complexitatea
interactiunilor dintre diferiti jucatori din ecosistem. Poate duce la costuri si riscuri mai mari
de coordonare, la aparitia unor structuri de autoritate conflictuale si la o nevoie mai mare
de platforme capabile sa abordeze aceste provocari.

Sfat: Software-ul Servitly va permite sa construiti si sa configurati toate componentele
software necesare pentru a sustine noile oferte de produse-servicii. Acesta este sistemul

dvs. DPS (Digital Product-Service).

Sub-tema 2: Inovarea

Ce este inovarea?
Inovatia implica dezvoltarea si implementarea de idei, metode sau procese noi care
aduc schimbari pozitive, productivitate crescuta sau creare de valoare. Poate fi
introdus in diferite domenii, cum ar fi afaceri, tehnologie, stiintd sau arte si adesea duce la

fmbunatatirea eficientei, productivitatii sau crearii de valoare.

Definitie si tipuri de inovare

Potrivit OCDE, inovatia poate fi definita ca ,Dezvoltarea si aplicarea cu succes a noilor

cunostinte”. Include inventii si diverse etape care conduc la implementarea practica a

acestor inventii. Inovarea nu se limiteaza la produse. Dincolo de produse, inovarea poate

implica si dezvoltarea de noi servicii, modele de afaceri, procese si functii. De exemplu,

Starbucks foloseste propria sa terminologie unica pentru dimensiunile de cane precum

grande si venti, in loc de obisnuitele mici, medii si mari. In plus, au dezvoltat propria lor

aplicatie de plata.

Pe baza amplorii sau intensitatii lor, a influentei asupra pietelor si a lanturilor valorice, pot fi

recunoscute diferite tipuri de inovatii:

e Inovarea de procese: imbunatatirea tehnologiilor de productie, sau noi metode

imbunatatite de furnizare a serviciilor si de livrare a produselor, pot duce la reduceri
de costuri. Aceasta implica regandirea si reproiectarea fluxurilor de lucru,

procedurilor si metodelor utilizate in cadrul unei organizatii. (Starbucks: introducerea

10


https://www.servitly.com/

unui proces de comanda si de onorare a comenzilor fara intreruperi si orientat catre
client; folosind tehnologiile digitale moderne, compania a introdus sisteme de
comanda mobile care permit clientilor sa plaseze ih mod convenabil comenzi si sa
efectueze plati prin smartphone-uri).

Inovare de produs: Introducerea de produse noi pe piata sau imbunatatirea celor
existente, ceea ce implica modificarea caracteristicilor sau atributelor acestora (IKEA:
vanzarea de produse inovatoare in design flat-pack, care imbunatateste achizitiile si
logistica acesteia pentru clienti).

Sustinerea inovatiilor - Mentine nivelul de imbunatatire a functiilor care adauga
valoare produselor (actualizari regulate ale modelelor de smartphone-uri cu
caracteristici imbunatatite ale camerei si viteza de procesare).

Inovatii disruptive - imbunatatiri imprevizibile care aduc schimbari semnificative,
neprevazute pe piete, care apar neregulat. Acesta implica inovatii si tehnologii care
ajuta la realizarea produselor si serviciilor complexe sau cu costuri ridicate la preturi
convenabile si accesibile unei piete mai largi (Netflix, introducerea descarcarilor de

muzica digitald).

Pregatiti-va pentru calatoria dvs. de inovatie

Pasi cheie pregatitori pentru initiative de inovare:

1.

Definiti ce inseamna inovarea si asigurati-va ca este inteleasa in acelasi mod in
cadrul companiei dvs.

Stabiliti obiective concrete pentru inovatia pe care ati dori sa o introduceti in
compania dvs,, care pot fi masurate si atinse.

Acordati atentie sporita diversitatii atunci cand vine vorba de formarea unei
echipe. Construiti o echipa formata din membri cu abilitati si medii diferite care
pot oferi perspective diferite, deoarece acesta duce la solutii mai cuprinzatoare si
mai eficiente care impulsioneaza inovatia. Creati echipe care sa cuprinda memobri
din diverse departamente din cadrul organizatiei pentru a stimula colaborarea si a
profita de o varietate de expertiza pentru a atinge obiective comune si rezultate ale
inovatiei.

Alocati o suma adecvata de fonduri pentru a acoperi diferite etape si aspecte ale

procesului de inovare, inclusiv cercetarea, dezvoltarea si implementarea.

Procesul de inovare

Procesul de inovare este o secventa structurata si atent gestionata de actiuni strategice

insotite de aplicarea unor abordari creative si noi. Aceasta implica introducerea de metode

inovatoare, explorarea diferitelor surse de aprovizionare, intrarea pe noi piete, dezvoltarea

de produse creative si reconfigurarea cadrelor organizationale intr-o industrie.

n



=

Fazele procesului de inovare:
1. Crearea ideilor inovatoare
e Cautati in mod activ concepte si idei noi si revolutionare care ar putea contribui
la redefinirea produselor, serviciilor sau proceselor. Puteti utiliza Gandirea

Design si Tehnici de Creativitate(sesiuni de brainstorming, harti mentale).

e Puteti verifica intrebarile mentionate mai jos care va pot ajuta in calatoria dvs.

de inovare, si puteti gasi exemple de idei inovatoare.

POT FACE ACEST LUCRU
MAI ACCESIBIL?

CE POT

IMBUNATATI?

A VENIT TIMPUL
SA PIVOTAM?

Figura 5: Intrebdri si exemple pentru cdldtoria dumneavoastrd de inovare

e Sursa: Elaborarea autorului din videoclipul ,Cum s3a veniti cu idei de afaceri
inovatoare | Afaceri: Explicat” (“How to Come Up with Innovative Business ldeas |
Business: Explained”) disponibil aici.

¢ Inspirati-va despre cum sa veniti cu idei de afaceri inovatoare in acest videoclip.

2. Screening si experimentare de sustinere

e Oferiti o analiza aprofundata, obtineti informatii pentru evaluarea fezabilitatii si
explorati potentialele probleme si beneficii ale ideii de afaceri.

e Analizati nevoile clientilor si asigurati-va ca inovarea se aliniaza cu cerintele din
lumea reala.

3. Pregatirea unei solutii

e Creati prototipuri pentru crearea de solutii si efectuati diverse teste.

Transformati ideea intr-o solutie concreta.

4. Marketing si comercializare
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e Produceti valoare de piatda pentru solutia creata. Stabiliti specificatii detaliate
pentru idee, care sunt clare si strans aliniate cu cerintele pietei. Asigurati-va ca
produsul sau serviciul dezvoltat se adreseaza in mod eficient nevoilor pietei,
crescand sansele sale de succes si creand valoare pentru clienti.

5. Expansion and implementation

e Introduceti si raspanditi ideea in cadrul pietei. Transformati ideea inovatoare
intr-o aplicatie concreta si practica In lumea reala. Evaluati efectul inovarii
asupra cerintelor clientilor, stabiliti criterii pentru masurarea succesului si

adunati feedback valoros pentru a genera imbunatatiri continue.

Cum puteti stimula procesul de inovare:

Puteti Tncerca diverse metode pentru a stimula procesul de inovare in compania dvs.
Inovatia deschisa este folosita pentru a accelera procesul de inovare in companii si diferite
tipuri de organizatii. Inovatia deschisa ajuta companiile sa-si imbunatateasca procesul de
inovare prin aprovizionarea cu idei atat pe plan intern, cat si extern. Poate ajuta
organizatiile sa descopere noi modalitati de a rezolva problemele si provocarile, in timp ce
isi construiesc o reputatie pozitiva chiar si in timpul crizelor ca COVID-19. Cel mai
important, poate servi drept fundatie pentru viitoare colaborari.

LEGO a adoptat cu succes o inovatie deschisa pentru a-si imbunatati produsul. Abordarea
LEGO de inovare deschisa prin intermediul platformei LEGO lIdeas, in care o comunitate
de fani si entuziasti isi pot prezenta propriile idei pentru produse noi, permite companiei
sa faca un crowdsource idei de produse, consolidand in acelasi timp relatia cu o baza de
clienti dedicata.

Exista diverse abordari pentru aplicarea inovatiei deschise in organizatia dvs. Unul dintre

ele este un hackathon.

Hackathon

Un hackathon este un eveniment in care oameni din diverse domenii se reunesc pentru a
aborda provocari specifice prin dezvoltarea de solutii intr-un interval de timp stabilit.
Aceste evenimente pot dura, de obicei, de la o zi la 0 saptamana, dar se pot extinde si pe
cateva saptamani, in special intr-un format online. Puteti organiza un hackathon ca
eveniment intern sau extern. Un hackathon intern este destinat exclusiv angajatilor
companiei sau organizatiei care gazduieste evenimentul, Tn timp ce In timpul
hackatonului extern, compania invita experti externi sa participe la un concurs pentru a
rezolva o anumita problema. Provocarile din aceste hackathon-uri se refera adesea la

probleme legate de strategia de marketing sau de inovarea produselor.

13



(

Cum sa organizezati un hackathon?

1.

© N o

9.

Selectati un proiect pentru a fi rezolvat de catre participanti / prezentati proiectul
care urmeaza sa fie prototip.

Explicati clar sarcina pentru a va asigura ca toata lumea intelege scopul
evenimentului.

Analizati solutiile. (Luati o decizie critica cu privire la continuarea proiectului si, daca
da, stabiliti un plan clar pentru cum sa continuati.)

Formati echipe si impartiti rolurile in cadrul fiecarei echipe.

Creati o lista de sarcini si o procedura de solutie. (Asigurati-va ca lista de sarcini
mentine fiecare membru al echipei implicat in timpul evenimentului, in timp ce
sarcinile atribuite unui membru nu trebuie sa dureze mai mult de 2-3 ore.)

Cod, design si prototip.

Actualizati si perfectionati continuu solutiile.

Prezentati rezultatele.

Mancati si dormiti.

Puteti folosi un nou instrument menit sa ajute liderii companiei in optimizarea alocarii

resurselor catre initiative de inovare. Acesta consta din doua parti: un cadru rezumat al

strategiei si un ,cos de inovare”. Liderii incep prin a defini si intelege strategia unitatii sau

organizatiei lor si identifica ce schimbari sunt necesare pentru a o realiza. Nevoile de

schimbare identificate sunt apoi convertite in obiective specifice de inovare, iar liderii isi

stabilesc ,cosul de inovare” prin maparea fiecarui proiect in functie de aceste obiective.

Ajuta la excluderea proiectelor care nu sunt aliniate cu obiectivele si la crearea altora noi

care sunt aliniate.

Beneficiile inovarii in afaceri

Inovatia poate afecta organizatia dvs. intr-un mod pozitiv, fiindca puteti sa:

Obtineti un avantaj competitiv.

Va adresati mai bine nevoilor clientilor, ceea ce va permite sa atrageti clienti noi si
sa-i mentineti pe cei existenti.

Identificati noi oportunitati pentru compania dvs,, cresteti-i veniturile, extindeti cota
de piata si sporiti-i succesul general.

Tmbunatatiti eficienta si productivitatea companiei dvs.

Fii mai pregatit sa faci fata schimbarilor.

Atrageti si mentineti profesionisti calificati si angajati talentati.

Construiti practici durabile si rezistenta pentru a incuraja si sustine in mod activ
capacitatea afacerii dvs. de a face fata provocarilor si de a-si mentine operatiunile in

timp.
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Riscuri si provocari in procesul de inovare

Exista o relatie stransa intre inovare si esec. Inovatia implica experimentare, incercarea de
noi abordari si asumarea riscurilor pentru a depasi granitele si a realiza progrese. Prin
urmare, este absolut firesc ca pe parcurs sa apara unele greseli si esecuri. Exista multe
exemple de companii care au esuat de multe ori inainte de a avea succes, in special cele
care contin inovatie. Aici puteti gasi cateva exemple de provocari ale procesului de inovare
si sfaturi despre cum sa le evitati:

e Esecul uneiinovatii - concept nou de tehnologie sau produs la introducerea pe piata.
Sunt recomandate teste la scara mai mica si lansarea de prototipuri care permit
ajustari post-proba inainte de productia in masa.

o Dificultati financiare sau constrangeri, deoarece companiile aloca resurse pentru a
sprijini inovatiile fara a vedea profituri imediate. Profitul asteptat trebuie evaluat, iar
inovatia ar trebui sa fie in concordanta cu obiectivele companiei pe termen lung.

e |novatia nu reuseste sa rezoneze cu nevoile si preferintele clientilor, rezultand
performante slabe sau lipsa de succes pe piata. Inainte de a investi in inovatii, este
necesara efectuarea unei cercetari de piata.

e Lipsa capacitatii de implementare atunci cand se cauta parteneriate strategice
poate ajuta.

e Provocari aparute n structura si operatiunile companiei in urma lansarii inovatiei
legate de posibilitatea de a aloca resurse excesive pentru inovare. Prin urmare,
planificarea eficienta si distribuirea resurselor de catre managementul de varf sunt
cruciale.

e Provocari neprevazute care apar pe baza unor factori externi. Prin urmare, este

important sa aveti un plan de urgenta care sa ajute la depasirea acestor provocari.

Inovatie si rezistenta

Prin gestionarea eficienta a inovatiei, organizatiile isi pot imbunatati capacitatea de
rezilientd, ceea ce se refera la capacitatea lor de a mentine performanta ridicata si de a se
adapta circumstantelor in schimbare in timp. Rezilienta la inovare se refera la cat de bine
poate o organizatie sa gestioneze incertitudinile care apar in timpul procesului sau de
inovare, adaptand atat stabilitatea, cat si adaptabilitatea, jucand un rol esential ca
elemente cheie.

Exemplu: Huawei a creat un sistem special de autocritic cunoscut sub numele de Armata
Rosie si Albastra. Armata Rosie reprezinta planurile si abordarile strategice existente ale
companiei. Pe de alta parte, Blue Army intruchipeaza un model strategic inovator sau un
model de strategie adaptat de concurenti. Responsabilitatea principald a Armatei Albastre

este sa ofere perspective alternative, sa identifice probleme potentiale si chiar sa ofere
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avertismente. Acest sistem conflictual permite managementului companiei sa obtina o
varietate de recomandari valoroase. Datorita acestei abordari, compania poate lua decizii
informate si poate orienta initiativele de inovare catre succes.

Puteti gasi sfaturi si sugestii utile despre cum sa cresteti rezistenta la inovare in echipa

dvs. de inovare aici.

Antreprenoriatul feminin si inovarea

Femeile posedsd, in general, niveluri semnificative de creativitate si capacitati inovatoare.
Prin urmare, este probabil ca femeile antreprenor sa obtina rezultate grozave cand vine
vorba de inovatii. Cu toate acestea, sectoarele in care femeile sunt predominant active nu
au de obicei inovatii de inalta tehnologie.

Femeile sunt de obicei excluse de la participarea la retele axate pe inovarea tehnologica.
Acestia sunt perceputi in mod obisnhuit ca participanti pasivi care folosesc sau primesc
doar inovatii, mai degraba decat sa fie recunoscuti ca inovatori. Cu toate acestea, multe
exemple de femei antreprenor inovatoare pot fi gasite in istorie si, de asemenea, in zilele
noastre, de exemplu Estée Lauder abordarea ei inovatoare fata de vanzarea produselor
sale cosmetice sau Ninna Granucci, castigatoarea Premiului pentru Femei Inovatoare
pentru un proces inovator de fermentare care transforma alimente si produse alimentare.
subproduse vegetale generate de industria de prelucrare a alimentelor in ingrediente

alimentare valoroase.

4. Rezumat

Sub-tema 1; Servitizarea

e Servitizarea este procesul de transformare al trecerii de la un model de afaceri si o
logica centrate pe produs la o abordare centratd pe servicii. Inseamna ca in procesul
de servitizare, serviciul devine un factor crucial.

e Servitizarea nu este doar pentru firmele de produse sau producatorii.

e Metodologia de inovare a serviciilor va poate ajuta sa implementati servitizarea in 5
faze.

e Pe baza diferitilor factori precum, de exemplu, tehnologia utilizata si tipul de produs,
putem recunoaste 3 niveluri de servitizare: de bazd, intermediar si avansat. Diferitele
niveluri se refera la diferitele grade in care un produs poate fi Imbunatatit cu aceste

servicii.
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Sub-tema 2: Inovarea

e |novarea implica dezvoltarea si implementarea de noi idei, metode sau procese care
aduc schimbari pozitive, productivitate crescuta sau creare de valoare.

e Exista diferite tipuri de inovatii bazate pe scara sau intensitate, lanturi valorice si
influenta asupra pietelor.

e |novarea presupune experimentare, incercarea de noi abordari. Prin urmare, este
firesc daca intampinati esec in timpul procesului de inovare.

e Pentru a stimula procesul de inovare in compania dvs., puteti utiliza diverse metode,

de exemplu inovatie deschisa si hackathon.

5. Continut pentru testul de autoevaluare

Sub-tema 1. Servitizarea

I: Ce este servitizarea?
Optiunea A: Procesul de transformare de trecere de la o abordare centrata pe servicii la
un model de afaceri si o logica centrate pe produs.
Optiunea B: Procesul de transformare al trecerii de la vanzare la cumparare de servicii.
Optiunea C: Procesul de transformare de trecere de la un model de afaceri si o

logica centrate pe produs la o abordare centrata pe servicii

I: Care factor nu se inscrie printre motivatorii pentru servitizare conform acestui
modul de formare?

Optiunea A: financiar

Optiunea B: Strategic

Optiunea C: Educational

I: Cate niveluri pot fi recunoscute in servitizare?
Optiunea A: Trei: De baz3, Intermediar, Avansat
Optiunea B: doar unul (servitizarea nu are niciun nivel)

Optiunea C: Doua: De baza si Avansata

I: Alegeti raspunsul corect pentru afirmatia: Servitizarea este doar pentru firmele de
produse sau producatori.

Optiunea A: Da

Optiunea B: Nu

Sub-tema 2: Inovarea

I: Ce este procesul de inovare?
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Optiunea A: Imbunatatirea tehnologiilor de productie sau noi metode imbunatatite de
furnizare a serviciilor si de livrare a produselor care conduc la scaderea cotei de piata.
Optiunea B: imbunétatirea tehnologiilor de productie sau noi metode imbunatitite
de furnizare de servicii si livrare de produse, care implica regandirea si
reproiectarea fluxurilor de lucru, procedurilor si metodelor utilizate in cadrul unei
organizatii.

Optiunea C: introducerea pe piata a produselor noi sau Imbunatatirea celor existente,

ceea ce implica modificarea caracteristicilor sau atributelor acestora.

I: Este posibild cresterea capacititii de rezilienta a companiei prin gestionarea
inovatiei?

Optiunea A: Da

Optiunea B: Nu

I: Care este prima faza a procesului de inovare?
Optiunea A: Evaluarea si sustinerea ideilor
Optiunea B: Creare de idei inovatoare.

Optiunea C: Marketing si comercializare.

1: Este esecul acceptabil in procesul de inovare?
Optiunea A: Da
Optiunea B: Nu

6. Caz de succes

Sub-tema 1. Servitizarea
Exemplu de companii conduse de femei care au implementat servitizarea:

e EUROtoner - Inchiriere de echipamente/dispozitive de imprimare (companie condusa

de femei slovace)

Adaugarea serviciilor de inchiriere in portofoliul companiei EUROtoner este un exemplu
excelent de incorporare a conceptului de servitizare. Compania inchiriaza
echipamente/dispozitive de imprimare multifunctionale. Clientii platesc doar inchirierea si
materialul (numarul de pagini tiparite) fara a investi o suma mare de bani in achizitionarea
unui dispozitiv de imprimare multifunctional scump, prin care compania evita sa faca o
investitie initiald mare. Inchirierea de echipamente multifunctionale include si diverse
servicii conexe pe care compania le ofera clientilor ca asistenta si service complex pentru
clienti. Compania a creat valoare adaugata pentru clienti prin oferirea de service.

Compania a creat o relatie de lunga durata cu clientii si a creat o sursa de venit
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suplimentar din inchirierea echipamentelor. Mai mult, compania a creat spatiu pentru
oferta si vanzarea altor echipamente suplimentare de birou. Urmareste un interviu video

cu doamna Mikleova, fondatoarea companiei EUROtoner.

Sub-tema 2: Inovarea

Estée Lauder

Estée Lauder (nascutd Josephine Esther Mentzer) a schimbat experienta consumatorului
cu amanuntul prin abordarea ei inovatoare. Cand Estée si-a fondat marca de cosmetice in
1946 Tn America, oamenii de vanzari stateau de obicei in spatele ghiseului cu interactiune
limitata cu clientii. Ea a contestat aceasta conventie adoptand o abordare mai directa si
personald a vanzarilor, interactionand personal cu clientii, demonstrand fizic efectele
produsului si explicand beneficiile acestora.

Ea a introdus un concept de marketing inovator, incepand sa ofere cadouri dupa ce a
facut achizitia. Atunci cand cumparau parfum, clientii au primit si mostre gratuite de
produse in punga cosmetica. Aceasta abordare a dus la cresterea vanzadrilor si, de
asemenea, a crescut gradul de constientizare cu privire la produsele pe care clientii ar fi
putut sa nu fi intentionat sa le cumpere.

Strategia de a oferi cadouri cu achizitii poate influenta comportamentul consumatorului,
obiceiurile de cheltuieli, mentalitatea si loialitatea fatda de marca. Mai mult, poate crea
legaturi emotionale pozitive cu consumatorii care sunt susceptibili sa faca o alta achizitie

in viitor.

Ninna Granucci

Dr Ninna Granucci din Franta, co-fondatoare si presedinte al Green Spot Technologies,

este una dintre castigatorii al Premiulul european pentru femeile inovatoare. Compania ei

a introdus un proces inovator de fermentare care transforma alimentele si subprodusele
vegetale generate de industria de prelucrare a alimentelor in ingrediente alimentare
valoroase. Aceste ingrediente nu sunt doar hranitoare si aromate, dar au si o0 amprenta
minima de carbon, ceea ce le face ecologice. Prin reutilizarea deseurilor alimentare prin
acest proces inovator de fermentare, compania contribuie la reducerea impactului asupra
mediului, crednd simultan ingrediente sanadtoase si de Tnalta calitate pentru utilizarea in
productia de alimente.

In timpul procesului de fermentatie, sunt consumate cantitati minime de ap3, energie si
resurse. Datoritd tehnologiei de fermentatie, compania poate reutiliza In mod eficient
fluxurile secundare alimentare care altfel s-ar termina ca deseuri. Compania ofera
tehnologie care permite adoptarea unei abordari mai sustenabile, care poate fi foarte

atractiva in aceste vremuiri.
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9. Materiale de instruire aferente

e Modulul 1: Transformare digitala si pregatire digitala

e Modulul 2: Acces la inovare, finantare si piata locald/internationala

10. Cuvinte cheie

e Servitizare, service, inovare, idee,

11. Competente si abilitati ESCO

Abilitati si competente transversale

o Abilitati sociale si emotionale
o Gandire critica

o Gandire analitica

o Rezolvarea problemelor

o Autogestionare
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O

O

Abilitati

O

O

O

O

O

Managementul afacerii
Adaptabilitate
Rezilienta

Creativitate

Crearea retelelor
Initiativa

Flexibilitate

Abilitatea de a fi deschisa
Intelegerea complexitatii
Cooperare

Empatie

Inovatie

Capacitatea de a conduce

Abilitati tehnologice
Marketing de produs
Marketing digital
Competente digitale
Comunicare
Cooperare

Inteligenta emotionala

Cunostinte

O

O

Managementul afacerii
Invitare si formare online
Publicitate

Cloud computing

Big data

Comert electronic
Inteligenta artificiala

loT

Alfabetizare digitala

Securitate cibernetica
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o Exploatarea si analiza datelor
o Sustenabilitate

o Bunastare

o Schimbarile climatice

o Managementul retelelor sociale
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