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planeta s-a oprit. Pu-
tin. Suficient insa ca
noi, oamenii, sa
rdmanem la domici-
lii, iar afacerilor sa le
apara in fata un semafor. Unele
dintre ele au prins culoarea rosie
(hoteluri, cabinete stomatologice,
saloane de infrumusetare etc.), al-
tele culoarea galbena (benzina-
riile, service-urile auto, construc-
tiile de locuinte etc.), iar unele cu-

loarea verde (magazinele alimen-
tare, firmele de curierat, farma-
ciile etc).

In acest context, pornind de la cir-
ca 60 de domenii de activitate, un
colectiv Veridio coordonat de mine
si de doamna Speranta Munteanu,
am realizat "Semaforul Economic”
pentru ca antreprenorii $i compa-
niile sa aiba un punct de start in
crearea scenariilor de evolutie pe
baza cdrora pot face planuri de ac-
tiune.

Dialogul dintre cele doud pdrti trebuie sd inceapd de la acceptarea faptului
cd doar printr-o strénsd colaborare si intelegere reciprocd se pot gdsi solutii

eficiente pentru ambele pdrti.
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Inceputul planului este realizarea
unei mini autoanalize de catre an-
treprenori pe baza urmatoarelor
intrebari:

1. Clientela dinaintea crizei se va
regasi si in clientela post criza? Vor
aparea noi clienti in timp ce se vor
pierde o parte dintre clientii tradi-
tionali?

2. Mai este justificata existenta
business-ului? Cum redefinesc mi-
siunea companiei?

3. Care sunt primele trei actiuni
de intreprins pe termen scurt pen-
tru supravietuire?

4. Cum va fi revenirea "de la
boxe"? Care va fi structura afacerii
la acel moment? Dar mediul concu-
rential direct?

5.Cum o duc in acest moment
partenerii mei (stakeholders: sala-
riatii, furnizorii, finantatorii, mana-
gementul etc.)?

Detalii despre premizele avute in
vedere la realizarea Semaforului
economic se gasesc pe siteul
www.veridio.ro.

Voi prezenta in cele ce urmeazaa
analiza noastra in cazul "Complex
comercial de tip mall".

Printre cele mai afectate au fost
companiile care gestioneaza com-
plexuri comerciale de tip mall si
spatii de birouri care au fost nevoi-
te sa inchida toate spatiile comer-
ciale, cu exceptia magazinelor ali-
mentare, farmaciilor, celor de elec-
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face

Sa prelungeasca termenul de plata a
impozitului pe cladiri.

Sa ofere chiriasilor sustinere in obtinere de
moratoriu.

Ce pot
face

Reducere si optimizare costuri intretinere,
curatenie, pazd.

Sa reviziteze modelul de business (relatia cu
chiriasii a caror activitate a fost opritd din
motive legislative). Astfel, s fie pusd in discutie
plata chiriei dar sa fie pastrate cheltuielile
ajustate de intretinere.

Negocieri cu finantatorii.

Analiza portofoliului de chiriasi. Plan de rezerva
pentru acoperirea cresterii gradului de
neocupare.

Masuri pentru mentinerea personalului.
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tronice, curatatoriilor, pet-shop-uri-
lor si celor de optica medicala.

Situatia acestui domeniu este
complicata. Pe de-o parte sunt cei
care gestioneaza spatiile comercia-
le care au cheltuieli cu intretinirea,
curatarea si securizarea acestora in
perioada restrictiilor. De asemenea,
ei se confrunta cu un orizont nefa-
vorabil asigurarii ocuparii spatiilor
in proportie similara nivelurilor
atinse inainte de criza.

Pe de alta parte, chiriasii nu mai
pot realiza vanzarile din care fsi pla-
teau taxele pentru a fi prezenti in
aceste spatii. Unii dintre ei au si ma-
gazine online prin care isi pot conti-
nua vanzarile, fie ele si mult reduse.
Altii au inchis obloanele fara sa aiba
infrastructura digitald pusa punct
pentru a putea continua intr-o oare-
care mdsura activitatea comerciala.

Dialogul dintre cele doud parti
trebuie sd inceapa de la acceptarea
faptului ca doar printr-o stransa co-
laborare si intelegere reciprocd se
pot gasi solutii eficiente pentru am-
bele parti. Altfel spus, accentul tre-
buie pus pe cum pot castiga impre-
ung, nu pe ce au avut fiecare de
pierdut din modelul de business
existent inainte de COVID-19.

De asemenea, companiile trebuie
sa isi analizeze cu atentie portofo-
liul chiriasilor pentru a identifica
etapele in care acestia si-ar putea
redeschide magazinele si care ar fi
noile proceduri de implementat
pentru protejarea angajatilor si
clientilor odata ce masurile actuale
vor incepe gradual sa fie relaxate.
Mai mult decat atat, trebuie sa aiba
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in vedere noi potentiali clienti de
rezerva si chiar o reinventare a spa-
tiilor disponibile pentru noile nevoi
si obiceiuri apdrute in aceasta pe-
rioada.

In cazul companiilor care isi deru-
leaza activitatea in baza unor credi-
te sau alte tipuri de linii de finantare
vor fi necesare renegocieri pentru
aducerea planului de rambursare la
un nivel care sd poata fi sustinut in
prezent, dar intr-o forma care nu va
crea probleme mai tarziu.

Tnsa cel mai important este sa vina
in fata chiriasilor cu un plan de relua-
re extinsa a traficului de clienti. Acest
lucru va fi posibil doar cu implemen-
tarea unui set complex de masuri.
Probabil ca va fi necesara reorganiza-
rea spatiilor comune, a parcarilor si a
culoarelor de trecere cu indicative de
pastrare a distantei de siguranta.
Probabil ca toate casieriile vor trebui
protejate cu un profil transparent iar
angajatii vor avea nevoie de echipa-
mente de protectie. Probabil ca siste-
mul de aerisire va trebui curatat mult
mai frecvent, iar programul si sub-
stantele de igienizare a tuturor spa-
tiilor vor fi mult mai intense,
acordand o atentie speciald respec-
tarii tuturor masurilor necesare asi-
gurdrii sanatatii oamenilor prezenti
n aceste spatii inchise.

Si la acest capitol va fi nevoie de o
stransa colaborare intre parti - doar
impreund, aderand la acelasi set de
reguli, concentrandu-si eforturile in
aceeasi directie, vor putea oferi
clientilor increderea de a veni la
cumpardturi intr-un mediu sigur
pentru toti cei prezenti.

Copiii au nevoie de socializare si divertisment, cu

atat mai mult in aceastd perioadd in care nu se mai
pot vedea in persoand cu grupul obisnuit de
prieteni. Pdrintii au nevoie si de pauze pentru a se
ocupa de alte reponsabilitdti. Poate ca mall-ul
digital poate organiza sesiuni de activitati creative
online prin care copiii pot socializa lucrénd la un

proiect interesant, iar pdrintii au timp sd se ocupe de

alte treburi pentru o ord, doud in fiecare duminicd.

Cu siguranta va fi necesara si o re-
vizuire a modelului de business in
sensul integrarii canalelor digitale
si noilor tehnologii pentru vanzdri
online si livrari la domiciliu, pentru
fidelizarea clientilor prin oferirea de
servicii utile lor in prezent, prin eve-
nimente online captivante si rele-
vante noilor realitdti pe care le tra-
im noi toti si prin transpunerea in
online a benéeficiilor pe care acestia
le obtineau in trecut mergand la
cumpadraturi in mall-uri.

Legdtura cu oamenii care petre-
ceau timp in mall-uri trebuie conti-
nuata si in aceasta perioada a di-
stantarii sociale prin folosirea cana-
lelor online, prin platformele de so-
cializare si prin crearea de continut
care poate fi vizionat la distantd si
care implineste nevoile consuma-
torilor care in trecut erau prezenti
n aceste spatii comerciale.

Un exemplu banal poate fi cel al
locului de joaca. Copiii au nevoie
de socializare si divertisment, cu
atat mai mult in aceasta perioada
n care nu se mai pot vedea in per-
soand cu grupul obisnuit de priete-
ni. Parintii au nevoie si de pauze
pentru a se ocupa de alte reponsa-

bilitati. Poate ca mall-ul digital poa-
te organiza sesiuni de activitati cre-
ative online prin care copiii pot so-
cializa lucrand la un proiect intere-
sant, iar parintii au timp sa se ocu-
pe de alte treburi pentru o ora,
douad in fiecare duminica.

Desi trecem printr-o perioada difi-
cila, trebuie sd ne reamintim ca toc-
mai crizele ne ofera cele mai bune
oportunitati de a ne dezvolta, de a
ne uita mai atent la sansele de
crestere ignorate pana in prezent.
De exemplu, consumatorii romani
aveau una dintre cele mai mici
adoptari a cumpardturilor si platilor
online din UE. Aceasta perioada ne
forteaza pe noi toti sd ne formam
noi obiceiuri, sa devenim familiari
cu noi tehnologii si sa fim deschisi
catre noi modalitati de a ne trai vie-
tile si a ne asigura cele necesare.
Companiile care vor imbratisa ra-
pid schimbarile vor fi si cele care
vor trece mai usor peste criza si
care vor fi in primele pozitii atunci
cand economia isi va reincepe ten-
dinta de crestere.



