AGENTIA TRANSNATIONALA DE PRESA 

EUROPE PRESS
-  Managementul proiectelor - 
Albu Iuliana

DCRP, an III, sem 1

1. DESCRIERE

EUROPE PRESS 

este o agentie de presa europeana, cu sucursale in 13 tari europene: Franta, Germania, Austria, Elvetia, Italia, Ungaria, Romania, Grecia, Serbia, Ucraina, Suedia, Belgia, Spania. 

A fost infiintata in anul 1947, ca urmare a sesizarii nevoii de comunicare si informare la nivel european. Sucursala din Romania a fost deschisa dupa revolutia din 1989, cand mediul politic a permis existenta unei asemenea instante.

Este o companie transnationala, aceasta insemnand ca seviciile sale sunt personalizate la nivel national, dar au standarde de calitate internationala. Ea imbina avantajele standardizarii cu cele ale flexibilitatii.

VIZIUNE: 

accesul tuturor la informatie, patrunderea informatiei in mediile in care este nevoie de ea si rezolvarea problemelor prin informare – de exemplu problema coruptiei.

MISIUNE:

noi informam mediile ( presa scrisa, radioul, televiziunea) ca prim pas al cristalizarii unei opinii publice si al exercitarii celei de a patra puteri in stat. Venim in sprijinul cetateanului si al mediilor.

OBIECTIVE:

la nivel european: extinderea in cat mai multe tari pentru a facilita procesul de globalizare informationala. Crearea unor punti de comunicarea intre tarile Europei.

la nivel local: sa fim primii oriunde se petrece ceva. Sa transmitem stiri de interes national si european.

ACTIVITATI: 

culegere de informatii

redactarea obiectiva a stirilor

raspandirea stirilor catre medii, firmele si institutiile cliente

CULTURA ORGANIZATIONALA:

de tipul Work hard – play hard: 

 - distracţia şi acţiunea fac regula. Angajaţii, individual, îşi asumă un grad scăzut de risc, dar obţin un feed-back rapid chiar dacă au succes, chiar dacă nu. Oamenii lucreaza foarte intens si sunt  disponibili oricând. Succesul vine cu insistenţa. Spiritul de echipa învinge întotdeauna. Munca se compenseaza prin solidaritatea la distractie.
Compania a avut de facut fata catorva provocari, cum ar fi caracterul muntinational al agentiei care implica valori diferite in functie de tara, educatie, capacitati diferite de adaptare. Ele au fost rezolvate prin aplicarea principiului national in fiecare tara, concomitent cu respectarea standardelor de calitatea de la nivel european.

Agentia promoveaza increderea in angajatii proprii precum si increderea acestora in munca pe care o depun. Climatul este unul destins, umorul si jocurile compensand efortul intelectual depus de angajati. Compania doreste ca angajatul sa se simta bine la locul de munca si sa vina cu placere la serviciu. Se pune un mare accent si pe motivarea socio-afectiva – compania facilitand relatiile interpersonale. Bunastarea angajatului se realizeaza prin ascultarea dorintelor si nevoilor sale.

Valori:

Profesionalism – apreciaza si rasplateste performantele individuale si cauta angajati carora munca sa la ofere o satisfactie intrinsec-profesionala.

Libertate individuala – increderea in capacitatile cognitive ale angajatului (obiectivate si de dep. de resurse umane) si posibilitatea acestuia de a fi creativ si inventiv, chiar de a participa la luarea unei decizii.

Spiritul de echipa.

Agentia nu are nevoie de eroi, fiecare poate fi admirat in functie de realizarile sale si nu este raportat la un model.

Modalitati de intarire a culturii organizationale si a coeziunii interne:

· petreceri de Craciun, Paste, Ziua Nationala;

· sarbatorirea victoriilor agentiei;

· intalniri in afara serviciului;

· remuneratie potrivita;

· promovarea celor competenti si profesionisti – sau rasplatirea lor prin diverse premii si bonusuri;

· angajarea oamenilor care corespund valorilor si culturii organizationale in general.

2. STRUCTURA

la nivel national: - organizare functionala pe departamente
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la nivel european, structura este de tip geocentric:

Identitatea – „ Think global, act local” – companie internationala cu interese locale;

Complexitatea – foarte complexa si interdependenta;

Mecanism decizional -  cooperare stransa intre cartierul general si unitatile nationale;

Evaluare si control -  selectarea acelor standarde globale adecvate fiecarui context national;

Recrutatre de personal - recrutarea si formarea managerilor – cheie dintre cei mai competenti, din intreaga companie,indiferent de nationalitate, si plasarea lor in functii de conducere ale filialelor nationale, fara legatura neaparata cu nationalitatea lor;

Fluxul de informare si comunicare – fluxul in informational si decizional bidirectional, intre unitatile nationale si cartierul general, pe de o parte, si intre unitatile nationale pe de alta parte. Managerii acestora fac parte integranta din echipa manageriala a companiei mondiale

Motivare, recompense si sanctiuni – atat managerii cartierului general cat si cei ai unitatilor nationale sunt stimulati si recompensati in functie de atingerea obiectivelor locale si globale ale companiei.

  









3. MEDIUL ORGANIZATIONAL

a. Micromediul

· Furnizorii: celelalte filiale nationale ale agentiei – furnizeaza stiri locale

O firma de papetarie

Firmele de telefonie – mobila si fixa

Furnizorul de internet

Alte agentii de presa straine

Radiourile, televiziunea si presa scrisa – pentru departamentul de marketing – furnizeaza spatiu publicitar

Curatenia

· Clientii: alte agentii de presa locale si nationale

      Radiouri

      Televiziuni

      Presa scrisa

      Institutii ale statului

      Companii contractante

· Consumatorii:                                                                                                                                                                                                                    

· Publicul care citeste stiri sau le asculta la radio sau le vizioneaza la televizor

· Managerii companiilor contractante

· Oficialitati ale statului

· Redactorii agentiilor de presa contractante

· Concurenta: 

· concurenta directa: alte agentii de presa nationale si internationale 
· concurenta indirecta: redactiile de stiri ale ziarelor si radiourilor locale si nationale precum si ale televiziunilor

· pozitia de lider de piata este ocupata de Rompress

· prezenta in spatiul publicitar: nici una dintre firmele concurente nu au avut o prezenta de acest tip, promovarea axanadu-se pe cai directe de ajunge la clienti

· Intermediarii: - redactiile de stiri ale mediilor contractante

· Organizatiile publice:

      -     guvernul

·  ministerele

·  consiliile judetene

·  primariile

·  parlamentul

     b. Macromediul STEEP

· Factori sociali: societatea simte nevoia de informare, mai ales intr-o tara fost-comunista

· Factori tehnologici: nu este necesara o tehnologie deosebita, insa noile achizitii ale tehnologiei ajuta procesul de culegere a stirilor

· Factori economici: economie de piata in curs de dezvoltare, statul, firmele, mediile aloca resurse pentru a fi mai bine informate

· Factori ecologici: nerelevanti

· Factori politici: instabilitate politica, perioada de tranzitie, mediu controversat, receptiv insa la actiunea presei si constient de beneficiile unei imagini publice si ale unei opinii publice

4. MODEL DE CONDUCERE
Manager participativ:  ia parte alaturi de angajati la problemele si succesele firmei, incurajeaza comunicarea pe orizontala, dar structura formala ierarhic-functionala se mentine. Stil consultativ de a lua deciziile care ii privesc direct pe angajati.

Conducere prin obiective – se orienteaza dupa criteriile de eficienta ale obiectivelor organizationale si individuale. Tine cont de pricipalele activitati ale organizatiei – in cazul de fata jurnalistica si publicitatea ( dep. de marketig actionand ca o mini agentie de publicitate, avand clienti proprii)

5. COMUNICARE

a. Comunicarea interna: 

· formala:  - avizier intern;

                    - computere – intranet si internet

                    -  reuniuni etc.

· sedinte

· rapoarte

· informala: - intranet si internet

- email

- discutii face to face

- post-it-uri

b. Comunicare externa:

· operationala: intalniri fata in fata, corespondenta ( internet, note, scrisori, date din computer);

· strategica: evenimente cu implicarea autoritatilor locale, intalniri fata in fata, reuniuni;

· de promovare: publicitatea (prin mass-media sau prin alte materiale publicitare), , actiuni de consiliere si de ajutorare a altor institutii (ex. sesiuni de practica pentru studenti).

In ceea ce priveste caracterul formal - informal s-a stabilit preponderenta caracterului informal atat fata de mediul extern cat si fata de cel intern, dat fiind obiectul de activitate al companiei. O agentie va avea mai usor acces la diferite informatii daca va fi deschisa in a comunica – fapt ce nu se poate realiza eficient decat cu mijloace informale.

Comunicarea formala exista totusi si vom da cateva exempe care vor evidentia necesitatea ei:

Comunicarea de sus in jos: norme, fisa de post, obiective profesionale etc.

Comunicarea de jos in sus: rapoarte, cereri, sedinte etc.

Comunicarea informala se centreaza pe nivelul orizontal, dar este utilizat si in raporturile ierarhice pentru a facilita apropierea de angajati si solidaritatea interna. Ea va folosi atat mijloace verbale cat si non-verbale.

In ceea ce priveste canalul de comunicare se folosesc:

discutiile fata in fata  -  in interiorul agentiei, dar si la incheierea contractelor externe si la diverse ocazii de consolidare a relatiilor dintre clienti – furnizori – concurenti prin reuniuni formale sau informale;

telefonul si faxul – deopotriva pentru a comunica cu mediul intern si extern;

materiale scrise formale si informale; 

calculatorul.

6. MANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

Se elibereaza functia de Referent de marketing. 

Se organizeaza interviuri de angajare. In acest scop se pun afise la facultatile de profil, se dau anunturi in ziare, se pune un anunt pe internet pe un site de cereri si oferte de locuri de munca, dar si pe site-ul propriu. 

Model de anunt la mica publicitate:

Agentie de presa internationala cauta referent de marketing cu experienta in domeniu. Va rugam trimiteti CV-urile pe fax la nr. 222 22 23 sau pe internet la adresa eupresshr@eupress.ro
Prima faza a procesului de recrutare presupune colectarea si analiza CV-urilor – am alaturat un model de CV (chiar Cv-ul meu) – CV care nu va fi acceptat datorita faptului ca experienta are o pondere importanta pentru acest post (20%), iar competenta nu este indeplinita ( nu se cunosc anumite programe importante, nu se cunoaste piata etc.) – ceea ce face ca acest candidat sa piarda alte 30 de procente. Cu un handicap de 50% candidatul nu este acceptat la interviu.

Apoi se organizeaza interviurile. La interviu se urmaresc caracteristicile din fisa postului. Vor participa atat managerul general pe Romania cat si Specialistul in  resurse umane si Directorul comercial ( ca instanta superior ierarhica referentului de marketing). Va fi o discutie de tip informal, dar specialistul in Resurse Umane va nota pe un protocol de observatie acele caracteristici care se regasesc in fisa postului, avand pentru fiecare o scala Likert de apreciere, precum si un sistem adnotat de ponderi pentru a ajuta la selectia ulterioara.

In etapa 3 candidatul completeaza un formular de autoaprecieri, care il va ajuta pe psiholog sa vada in ce masura perceptia si autoperceptia candidatului corespund cu evaluarile obiective. Apoi canditatului i se vor aplica mai multe teste:

Teste vizand anumite procese si capacitati psihice , cum ar fi Testul Sigma.

Testul Sigma – subiectul trebuie sa recunoasca semnul sigma in variate contexte. El va fi cronometrat. Acest test urmareste capacitatea subiectului de a recunoste o problema sub diferite aspecte, flexibilitatea mintala, atentia distributiva ( pe piata se petrec multe lucruri simultan si referentul de marketing trebuie sa le sesizeze), rapiditatea si eficienta in rezolvarea unei sarcini, rata erorilor etc.

Testul de personalitate Eysenk – pentru a evidentia caracterul introvertit sau extraverit. Daca se dovedeste a fi introvertit el va fi respins, pentru ca aceasta vine in contradictie atat cu caracterul muncii sale cat si cu elementele culturii organizationale.

Probe practice – pentru a demonstra cunoasterea programelor de calculator solicitate de post.

Chestionar – pentru a evidentia cultura generala si profesionala a candidatului, cunoasterea pietei, etc.

In functie de CV, interviu, chestionar, formular, teste si probe practice candidatul va fi respins, fara a mai trece la faza urmatoare de selectie, daca se constata lipsa anumitor trasaturi sau competente indispensabile, sau considerate foarte importante. 

Candidatii care au trecut toate probele vor fi evaluati in functie de ponderea aptitudinilor si competentelor, caracteristicilor si abilitatilor pentru post si in functie de scorul individual obtinut la acea aptitudine, competenta, caracteristica sau abilitate.

Se va face un punctaj unic pentru fiecare candidat si cel care va avea punctajul cel mai mare va obtine postul

REFERENT DE MARKETING – AGENTIE DE PRESA

EUROPE PRESS - ROMANIA

FISA POSTULUI

I. OBIECTIVUL SPECIFIC AL MUNCII:

Promovarea imaginii agentiei

Studiul concurentei

Efectuarea de studii de piata

Aducerea de clienti pentru a-si face publicitate prin medii contractante ale agentiei

Mentinerea relatiilor cu acesti clienti

Incheirea unor contracte avantajoase de spatiu publicitar cu mediile contractante pe partea de stiri

II. INTEGRAREA IN STRUCTURA ORGANIZATORICA:

 Postul imediat superior: Directorul comercial





Managerul general pe Romania

Postul imediat inferior: Marketing assistent

III. CONDITIILE MATERIALE ALE MUNCII:

Calculator

Chestionare

Materiale documentare

Telefon si fax

Copiator

IV. ATRIBUTIILE SI SARCINILE POSTULUI DE MUNCA:

Informeaza clientii privitor la activitatea agentiei

Se implica in analiza concurentei

Efectueaza studii de piata cu privire la clienti potentiali

Intocmeste planul de publicitate propriu precum si al clientilor departamentului

Este in colaborare nemijlocita cu clientii si cu mediile

Negociaza contracte de publicitate

Proiecteaza chestionare

Efectueaza culegerea de date si prelucrarile statistice aferente

Efectueaza rapoarte

V. PREGATIREA NECESARA POSTULUI:

De baza: studii superioare in comunicare, relatii publice sau marketing

De specialitate: marketing

Cursuri speciale: jurnalism

VI. EXPERIENTA:

Postul poate fi ocupat de orice persoana care manifesta interes si are aptitudini pentru acesta profesie

3-4 ani de experienta in marketing

VII. Competentele postului

Cunoasterea unui editor de text pe calculator

Operarea cu o baza de date

Cunoasterea pachetului Microsoft Office

Utilizarea unor programe de prelucrare statistica ( ex: SPSS)

Cunoasterea unei limbi straine de circulatie internationala

Cunoasterea pietei de servicii similare

Cunoasterea comportamentului consumatorului

Cunoasterea mediului economic si publicitar

Cunostinte de managemet

Aptitudini:

Fizice

Sanatate buna

Rezistenta la stres

Psihice si intelectuale:

Prezenta placuta

Exprimare clara, cursiva, literara

Nivel de dezvoltare intelectuala generala peste medie

Placerea de a interactiona cu altii

Capacitate de a influenta alte persoane

Extravertit

Motivat

Preocupat de ascensiune profesionala

Altele:

Capacitate de redactare in scris a rapoartelor

Gandire practica

Spirit analitic

Capacitate de sinteza

Viata de familie echilibrata

Este de dorit posedarea carnetului de conducere auto categoria B

VIII. CONDITIILE POSTULUI DE MUNCA:

1. program: conform normelor interne

2. natura muncii: in mare masura individuala, insa presupune si relatii de colaborare

3. deplasari: in oras, dar si in provincie la mediile locale

IX. SALARIZARE:

In conformitate cu normele interne ale agentiei.

X. POSIBILITATI DE PROMOVARE:

Momentan nu exista o pozitie superior ierarhica pentru marketing. Insa departamentul se poate dezvolta, iar postul poate deveni: Director de marketing – avand mai multi subordonati, in functie de complexitatea si amploarea activitatii desfasurate.

Procesul de selectie va acorda urmatoarele ponderi capitolelor din fisa postului:

V – 30%

VI – 20%

VII – 30%

VIII – 10%

IX – 10%

Pentru aptitudinile de la cap. VII exista chestionare speciale, iar ele au unele fata de altele ponderi diferite pentru a putea facilita procesul de selectie

Motivarea personalului: 

politici salariale si de bonusuri. Comisioane, salariu pentru concedii si premii pentru diferite realizari interne. Crearea unui mediu cooperant de comunicare infiormala bazat pe respect reciproc si atitudine degajata.

Plan de instruire: pentru reporterii dep. politic. 

Se constata un interes inegal fata de partidele politice, care se reflecta in numarul de stiri alocat fiecaruia. Se vor organiza cursuri de marketing politic – pentru a evita capcanele partidelor de a fi in centru atentiei cu orice pret si a avea astfel un numar mai mare de stiri; cursuri de integrare europeana – pentru a putea observa cum se desfasoara  jurnalismul politic in alte tari europene ( cursul va fi tinut de jurnalisti ai agentiei din alte tari) si cursuri de opinie publica.

7. APARITIA UNEI PROBLEME

Problema: corporatiile nu contracteaza intr-un procent satisfacator serviciile companiei

Motive: nu cunosc aceasta practica si beneficiile ei

 prefera sa se informeze pe gratis (si in mod difuz) de la stiri

 nu au departamente speciale de informare care sa ii tina la curent in mod pro-activ,  astfel incat sa fie informati inainte ca problema sa devina un scandal de dat la stiri.

Solutii:

1. perseverenta departamentului de contractari in a lua legatura cu ei si a-i convinge sa apeleze la serviciile noastre.

SWOT

       



Dupa cum se poate observa aceasta nu este o solutie viabila: punctele slabe sunt mai acute decat cele tari, iar amenintarile nu sunt compensate de nici o oportunitate.

2.

- constientizarea managerilor corporatiior cu privire la aceasta problema. Intalniri si organizare de evenimente prin care sa li se prezinte acestora beneficiile unui astfel de serviciu.

- oferirea promotionala a serviciului gratuit pentru 3 luni, dupa care vor urma intalniri cu managerii pentru a le reliefa beneficiile pe care le-au avut de pe urma informarii.

Dupa cum releva analiza SWOT aceasta este o solutie viabila: punctele tari sunt mai multe si mai valoroase decat punctele slabe, iar oportunitatile compenseaza amenintarile care sunt abordate in termeni de risc asumat.




8. PROIECT

Acesta consta in realizarea unei publicatii anuale care sa sintetizeze cele mai importante stiri ale anului. Ea va avea atat o forma electronica cat si o forma tiparita si va fi vanduta mediilor, institutiilor statului si corporatiilor. Lansarea va avea loc la data de 15 ianuarie a anului urmator.

Diagrama GANTT

	Activitate
	Pers.
	Ian
	Fbr
	Mar
	Apr
	Mai
	Iun
	Iul
	Aug
	Sep
	Oct
	Nov
	Dec
	Ian

	Culegerea datelor
	Redactie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Selectia datelor
	Red. Sef.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Redactarea sintezei
	Dep. Monitorizare 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Stabilirea suportului
	Man. Gen.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Contracta-rea tipografiei
	Rel. cu Clientii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tiparirea
	Tipografia
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Stabilirea targetului
	Red.sef. Rel. cu clientii
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Promova-rea
	Dep. Mkg.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Vanzarea
	Dep. rel clienti
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Dincolo de aceasta diagrama sinteza va fi vanduta in incepand cu luna ianuarie a anului urmator. 

Costurile acestui proiect sunt foarte reduse, el utilizand in buna masura proprii angajati pentru diversele activitati implicate. Doar tiparirea si promovarea vor avea nevoie de alocare de resurse financiare.

9.SITUATIE DE CONFLICT

Dupa scoaterea la concurs a postului de Referent de marketing, Marketing Assistentul se simte lezat din cauza faptului ca nu a fost promovat el in acest post, urmand sa se scoata la concurs postul de Marketing Assistent.

Tip de conflict: instantaneu: s-a manifestat brusc, ne-anticipat, ca reactie la un eveniment.

Abordarea conflictului: abordarea bazata pe initiativa (hard) care presupune: implicarea in rezolvarea conflictului, rezolvarea conflictului prin apel la proceduri adaptabile, formularea parerilor in mod deschis.

Metoda folosita:  conciliere. Departamentul de Resurse umane face o evaluare a performantelor si ablitatilor persoanei nemultumite pentru a reliefa in ce masura a fost sau nu nedreptatita. Avand in fata rezultatele acestei evaluari si discutandu-le cu Marketing Assistentul, Managerul ii explica acestuia ca rezultatele nu-l recomanda pentru ocuparea acestui post. Se urmareste mentinerea unor relatii amiabile si se discuta posibilitatea ca, pe viitor, pe masura ce Marketing Asistentul va atinge obiectivele din fisa de post pentru Referentul de Marketing, acesta sa promoveze.

Mod de prevenire a unor conflicte asemanatoare: elaborarea unei norme interne – promovarile nu se fac pe baza de recrutare interna dacat in anumite conditii de experienta, rezultate, eficienta – obiective evidentiate concret de departamentul de resurse umane.

Tipul de negociator al Managerul a fost acela pacifist -impaciuitor.

Cauzele conflictului: lipsa unei norme interne, lipsa de comunicare prealabila deciziei dintre Manager si Marketing Assistent. Efectul a fost – lezarea intereselor Marketing Assistentului. Rezolvarea conflictului a urmarit combaterea cauzelor, ceea ce s-a incercat si in vederea prevenirii unor conflicte viitoare similare.

10. MANAGEMENTUL SCHIMBARII

Etape:

1. Analiza.  In urma analizei  concurentei, a performantelor agentiei si a calitatii produselor sale s-a ajuns la concluzia ca acestea din urma nu au cea mai buna prezentare tehnica. Astfel inregistrarire pe reportofon au prea mult zgomot de fond, iar inregistrarile video prea putina flexibilitate – din cauza suportului (casta VHS) fiind greu de manevrat si de montat.
Solutia gasita a fost aceea a schimbarii tehnologice. Achizitia de reportofoane performante, digitale, cu mai multe piste de inregistrare si cu posibilitatea de focalizare pe vocea dominanta ignorand zgomotele de fond; si achizitia de camere de luat vederi digitale, portabile care sa usureze munca celui de la montaj, dar si a reporterului propriu de pe teren.

2. Comunicarea si educatia.  I se aduce la cunostinta personalului rezultatul analizei si este instruit cu privire la utilizarea noii tehnologii. Media de varsta a reporterilor fiind 30 de ani, ei nu sunt rezistenti la schimbarea tehnologica, ba chiar sunt entuziasti – intrezarind cresterea nivelului de profesionalism a materialelor produse de ei.

3. Participarea. I se cere parerea personalului direct implicat in ceea ce priveste achizitionarea acestui echipament sau a altuia sau in privinta achizitionarii de orice fel a unei noi tehnologii.

4. Negocierea. Se ofera posibilitatea alegerii de catre reporterii a tehnologiei pe care o vor, dar li se subliniaza in acelasi timp avantajele achizitiei unei noi tehnologii

5. Implementarea. Punerea in aplicatie a solutiei la care s-a ajuns

6. Evaluarea rezultatelor implementarii

CARTIERUL GENERAL











Unit. Natio-nala





























S


- economie de resurse – agentia nu pierde timp si bani pentru a face ceva nou


- focalizarea pe profit – se cauta obtinerea de contracte





W


- rata mare a esecurilor in negocierea contractelor de acest tip








O


- nu se intrevad





T


- activitatile similare ale concurentei sau activitati de profitare de pe urma investiilor  agentiei noastre.








O


- oportunitati reale de incheia mai multe contracte


- dezvltarea in Romania a acestui tip de piata





S


- cresterea gradului de apropiere intre manageri si agentiei si deci sporirea sanselor de a incheia contract


- constientizarea lor


- cunoasterea produsului 





T


- sa nu se incheie contracte





W


- lipsa unui castig imediat
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