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VIZIUNE
FONDATOR

FLORIN SOMODI

Consultant strategic,
Board Advisor

Vision12 este un brand educational, care din
2019 reuneste programe 100% customizabile de
coaching, training si consultanta ce se
adreseaza antreprenorilor si echipelor de
management din organizatiile antreprenoriale
romanesti (IMM), care doresc s3 initieze sau sa
continue procese de transformare si optimizare

pentru nevoi specifice si de dezvoltare.

Am construit un brand, altul decéat cel personal
pentru cd nu mi-am dorit s& ingros randurile
deja inflationate cu guru de business din
Roménia, ci sa propun echipe de specialisti
special concepute pentru fiecare organizatie in
parte. Aceste studii de caz sunt dovada ca am

avut o abordare corecta.

vision (B

VIZIUNE

Viitorul este o societate in care oamenii si afacerile
prospera prin educatie, inovatie, munca si rezultate
de calitate iar Vision12 a contribuit la evolutia si
prosperitatea a sute de companii, antreprenori si

manageri si a zeci de mii de angajati.

MISIUNE

Facem  antreprenoriat  educational  sprijinind

consolidarea Si cresterea companiilor
antreprenoriale mici si mijlocii in proiecte de

transformare organizationald ce au omul in centru.

VALORILE NE CARE
GHIDEAZA DECIZIILE

* Educatie,
* |ntegritate,
e Curaj

7 ANI

derulare si perfectionare programe

50+ IMM-uri

si antreprenori sustinuti

20 domenii

de activitate acoperite

https://vision12.ro



METODOLOGIA
STUDIILOR DE CAZ

Este dificil s3 masuram cu precizie Return on
Investment (ROI) in proiectele de consultanta,
pentru ca, de cele mai multe ori, companiile nu
dispun de la inceput de date agregate si relevante.

De aceea, una dintre primele noastre preocupari este
construirea de dashboard-uri clare, care sa ofere o baza
solida pentru deciziile viitoare.

Pe mé&surd ce lucram impreund, influentdm decizii ale
antreprenorului si boardului, iar rezultatele se vad atét pe
termen scurt, cét si In timp, amplificAndu-se de la an la
an.

Valorile sintetice prezentate in aceste studii de caz
sunt orientative, nu absolute. Important este sa
Vision12

depéasesc cu mult investitia facuta — de obicei de cel

retinem c& Dbeneficile colaborarilor
putin 10x.

Asta confirma relevanta interventiilor noastre in orice
etapad a unei afaceri: salvare, reorganizare, transfer de

leadership, extindere, scalare sau M&A.

ROI-ul financiar a fost calculat simplu: am raportat
cresterea cifrei de afaceri pe parcursul colaborérii la
valoarea investitiei in consultanta Vision12. Alte beneficii
masurabile ar fi putut fi incluse, dar am fi ajuns la o carte
intreaga, nu la o brosura.

Am avut proiecte cu ROI-uri spectaculoase -
peste 500x sau chiar 600x - la care, desigur, am
contribuit, dar meritul real le apartine antreprenorilor si
echipelor lor. Noi doar am facilitat ,descatusarea
potentialului” existent.

Pe langa cifre, existd beneficii greu de cuantificat:
liniste, echilibru, timp pentru familie, séanatate, claritate.
Acestea valoreazd adesea mai mult decdt ROI-ul
financiar.

Ne vedem rolul ca parteneri de drum, ghizi, nu
tatuci sau guru. Invatam continuu - din fiecare proiect si
mai ales alaturi de echipele clientilor nostri.

Dupa cum veti vedea in paginile urmatoare,
alegerea programelor Vision12 devine o decizie
naturald, de bun simt - atunci cdnd urmaresti
progres real si sustenabil.
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PERFORMANTA INVESTITIILOR

Investitia medie in program:

(INTERVAL: 3.000 - 40.000 €)

3

/)

investments

REZULTATE CANTITATIVE

. ® 4CAZURI (R.O.l.5-14X) -33%
R.O.l. mediu

3 CAZURI (R.O.l.21-80X) - 25%
5 CAZURI (R.O.l.180-625X) - 42%

Crestere medie A\ mpact echipe

A

+ Profesionalizare board executiv

A
A

Cifra de afaceri
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Healthcare

STRUCTURE LAB
DENTAL

SCALAREA

® Perioada in consultanta

0=~ 4 ANl (2021-2024)

Evolutie Cifra de afaceri

200K > 2 M€

Eﬁhiﬂa
& 6
@:“Q Pfﬂﬂ“ﬁtla

% 90% EXPORT

ROl buget consultanta

21X

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY

Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

Sesiunile moderate de Florin ne-au ajutat sa ne clarificam contextele
pentru deciziile ce trebuiau luate strategic dar si zi de zi.

Fiind doi asociati, claritatea obtinuta ne-a aliniat in executia deciziilor.

Practic ne-a ajutat sa construim impreuna ca asociati, nu separat.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



Healthcare

STRUCTURE LAB
DENTAL

PROVOCARI

1. Viziuni diferite intre fondatori - alinierea
asupra directiei de dezvoltare.

2. Clienti nepotriviti si suprasolicitare -
acceptau aproape orice colaborare, cu impact
negativ pe respectarea termenelor de livrare.

3. Structura operationala insuficientd - lipsa
unui nivel de management intermediar si a unui
Structure Lab Dental este un laborator de manager de operatiuni stabil.
tehnica dentara fondat de doi asociati cu 4. Dependenta excesiva de asociati — deciziile
specializari complementare: unul pe aria de S:ra:fglo.e s eporlorsle we dlecau e
C s < . clarificari comune.
estetica si ceramica, celalalt pe zona de design . S L
digital ’ 5. Lipsa unor criterii clare pentru clienti -

dificultdti in filtrarea medicilor parteneri dupa

calitate si compatibilitate.
Initial compania deservea medici stomatologi 6. Nevoia de dezvoltare a echipei - atat pe

din Cluj si din alte orase din tara. partea tehnics, cat si pe leadership si
management.

La momentul inceperii colaborarii:

e compania avea 6 angajati,

e cifra de afaceri era de aprox. 200.000 |_|M|TAR||_E PROIECTULUI
euro/an

 activitatea era desfasuratd intr-un sediu
mic, dar recent mutat intr-o cladire de
birouri.

timpul disponibil al fondatorilor pentru
sesiunile de lucru;

presiunea pe timpii etapelor
operationale si de productie;

nevoia constanta de feedback intern;
dinamica deciziilor financiare;

presiunea clientilor pentru respectarea
termenelor de livrare;

gestionarea operatiunilor in crestere;
cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori proportional cu cresterea
numarului de angajati si a volumelor de
productie.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea realé a firmei precum si unele detalii de context.
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STRUCTURE LAB

DENTAL

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Proces de planificare strategica -
facilitarea sesiunilor cu intreaga echip3,
definirea unei viziuni comune si a directiilor
strategice.

2. Coaching si suport continuu - intainiri
recurente timp de 4 ani (intensiv in primii 2
ani), sesiuni 1-la-1 cu asociatii si ulterior cu
echipa de middle management.

3. Alinierea si colaborarea fondatorilor -
moderarea discutiilor pentru a clarifica
deciziile si a evita blocajele.

4. Definirea clientilor potriviti - crearea
unui checklist de criterii pentru selectarea
medicilor parteneri si filtrarea naturala cétre
colaborari premium.

5. Dezvoltarea structurii organizationale:

a.crearea unui nivel de coordonatori intre
echipé si fondatori,

b.recrutarea unui manager de operatiuni,

c.clarificarea rolurilor si responsabilitatilor.

6. Investitie in oameni si leadership -
programe de dezvoltare pentru

coordonatori  si  specialisti  (leadership,

inteligenta ~ emotionala,  abilitati  de
management).
a.introducerea unui sistem pe 4 niveluri
de cariera (de la debutant pana la
specialist capabil s coordoneze).

7. Investiti  in  echipamente  si

infrastructura - achiziti de tehnologie

avansata, mutarea intr-o cladire noua,
extinderea la Targu Mures si dezvoltarea

unui business educational.

REZULTATE

* Crestere spectaculoasa a cifrei de afaceri:
de la 200.000 euro la peste 2 milioane euro in
4 ani (de 10x).

¢ Extinderea echipei: de la 6 angajati la 37 de
angajatiin Cluj + incé 7 la Targu Mures.

* Extinderea pietei: de la clienti exclusiv locali si
nationali, la peste 50% din productie exportata
in SUA, Australia, Austria si alte tari din UE.

e Structurd organizationala matura: nivel
intermediar de coordonatori si experientd de
management consolidata.

e Cariera predictibila pentru echipa: traseu
clar de dezvoltare profesionald si oportunitati
atét pentru lideri, cat si pentru specialisti.

* Cresterea reputatiei si a valorii brandului:
compania a devenit un reper in domeniul
tehnicii dentare, cu colaboradri premium si

standarde internationale.
, » 3

,- Esenta colaborarii: alinierea viziunii
dintre fondatori, crearea de structura
organizationala si investitia simultana in
oameni *+ echipamente au generat o
sustenabila

crestere accelerata si

pentru Structure Lab Dental.



vision (B
Retail / Distributie

VETSP
DISTRIBUTION

OPTIMIZAREA OPERATIONALA L -
’ @ Perioada In consultanga
=" 2.5 Nl (2022-2024)

Evolutie Cifra de afaceri
26M > 46M €
Echipa

&5 76120

Q:A\Q Strategie, Guvemanta Procese

& OPTIMIZARE OPS.
M&A PREP

Igllunam; consultanta

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY
Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

COMPANIE iN FAZA 4: OPTIMIZATION
Business matur, optimizare continua

,Dupa ani in care am condus mai mult instinctiv, colaborarea cu Florin a adus un
nivel de claritate si disciplina strategica pe care nu-lI mai avuseseram péana atunci.
Ne-a provocat sa ne uitam altfel la business, la oameni si la procese, iar rezultatul

se vede nu doar in cifre, ci si in felul in care functioneaza azi echipa.

Cu ajutorul lui Florin si al metodologiei Vision12, am reusit sa punem ordine, sa

profesionalizam echipa si sa construim fundatia pentru urmatorul nivel de crestere.

A fost un parteneriat real, nu un simplu proiect de consultanta.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



VETSP

Retail / Distributie

DISTRIBUTION

CONTEXT

Vet SP Distribution este o companie de
familie activa in import si distributie cu trei linii
de business:

e Produse veterinare

vaccinuri, suplimente),

¢ Produse pentru animale de companie,

e Produse pentru protectia plantelor si

Deparazitare, Deratizare, Dezinsectie.

(medicamente,

La inceputul colaborarii, compania avea o cifra
de afaceri de aprox. 18 milioane euro, dintre
care cea mai mare parte provenea din divizia
veterinard. Echipa era formata din circa 76 de
angajati, majoritatea medici veterinari, implicati
inclusiv.  in  departamente  non-tehnice
(logistica, facturare, vanzari).

In industrie, compania ocupa locul 2-3 la nivel
national, dar functiona fard un plan strategic
prea clar pentru echipa care valorifica reactiv o
serie de oportunitati din piata. Existau
numeroase suprapuneri de roluri si lipseau
frecvent responsabilitati clare pentru oameni si
roluri.

PROVOCARI

1. Lipsa unei viziuni pe termen lung - deciziile
se luau ad-hoc, fara directie strategica.

2. Structurd organizationala neclara - medici
veterinari ocupati in roluri de logistica, facturare
si alte functiuni suport.

3. Suprapuneri si blocaje - activitati duplicate,
lipsd de responsabilitati clare, cereri constante
de bugete si resurse fara prioritizare.

4. Lipsa de date financiare si operationale
corecte - deciziile nu erau fundamentate pe
informatii precise sau complete.

5. Procese ineficiente — comenzi livrate partial,
solduri neincasate mari (2-3 milioane euro), lipsa
procedurilor clare.

6. Limitari in tehnologie - lipsa unui sistem digital
integrat de gestiune si logistica.

7. Pregatirea insuficienta a managementului -
nivel managerial predominant tehnic, fara
experienta in leadership, finante sau strategie.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al fondatorilor pentru
sesiuni

presiunea pe timpii etapelor
operationale si de logistica

nevoia constanta de feedback intern
dinamica deciziilor finaciare

presiunea clientilor pentru lungirea
termenelor de plata

gestionarea operatiunilor in crestere
cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori odata cu cresterea
numarului de angajati si a volumelor de
marfa.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea realé a firmei precum si unele detalii de context.



VETSP

vision (B
Retail / Distributie

DISTRIBUTION

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Clarificarea directiei strategice: am facilitat
procesul de definire a unui plan de dezvoltare
pe 3-5 ani.

2. Redesenarea organigramei si a rolurilor:

individuale  cu

discutii managerii,  apoi

restructurarea echipei Si clarificarea
responsabilitatilor.

3. Crearea de structuri de guvernanta:

© Board executiv restrdns (directori de
divizie + owneri),

© Board consultativ (16 coordonatori de
activitati).

4. Procese si proceduri noi:

© Maparea si optimizarea fluxurilor de
achizitii, comenzi si recuperare creante,

© Introducerea de checklist-uri si limite de
creditare pentru parteneri,

© Restructurarea contractelor si implicarea
casei de avocatura in recuperarea soldurilor
restante.

5. Digitalizare: implementarea unui sistem
Warehouse Management System (WMS) pentru
eficienta logistica si trasabilitate.

6. Profesionalizarea managementului: suport in
recrutarea unui HR manager si a unor specialisti
cu experientad corporate in financiar, logistica si
marketing.

7. Obiceiuri sanatoase de management:
rapoarte trimestriale pe divizii si zone, intalniri
saptamanale cu boardul, evaluari recurente.

8. Pregatirea pentru extindere si M&A:
rezolvarea situatiilor juridice privind activele,
pregatirea companiei

pentru posibile

parteneriate si achizitii de jucdtori mai mici.

REZULTATE

* Cresterea cifrei de afaceri de la ~20 milicane
euro la >40 milioane euro in 3 ani.

* Procese operationale standardizate, cu timpi
de livrare redusi si scadderea erorilor logistice,
cresterea semnificativa a volumelor.

* Reducerea semnificativa a soldurilor
neincasate si control mai bun asupra
cashflow-ului.

* Profesionalizarea top managementului, prin
introducerea unor roluri critice (HR, achizitii,
CFO).

* Claritate si aliniere strategica in echipa de
leadership, prin boardurile create si ritmul
regulat de raportare.

* Fundament solid pentru extindere la nivel
national si pentru eventuale procese de fuziuni

si achizitii de jucatori mai mici sau parteneriate

internationale.

# ESENTA COLABORARII

Acest proiect demonstreaza impactul semnificativ pe
care il poate avea un proces structurat de strategie,
claritate organizationala si profesionalizare a
managementului asupra unei companii

antreprenoriale care isi propune sa scaleze rapid si

impactul major al digitalizarii depozitelor in dublarea
volumelor de marfa vehiculate.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



vision (B
Service aquto

FORWHEEL
AUTO SERVICE

EVITAREA INSOLVENTEI

® Perioada in consultanta

0=~ 2,5 ANl (2021-2023)

Evolutie Cifra de afaceri

800K > 1,2M € -409%

Evitarea insolventei

(& STABILIZARE FINANGIAR

g, StTUCtura, Profit, Claritate
SIGURANTA PENTRU
~= FAMILIE §I BUSINESS
! ROl buget consultanta

2 14 X

COMPANIE IN FAZA 1: RESTART
Reconstructie fundamentala necesara

~#™Y COMPANIEIN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

Cea mai mare schimbare este obiceiul prin care ma reconectez la situatia
reala in care sunt atat personal cat si antreprenorial.
Am constientizat necesitatea muncii manageriale cu date certe si reale,
date care au un impact imediat si real asupra vietii personale si de business.

Pentru mine a fost si o certa perioada de educare.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



Service aquto

FORWHEEL
AUTO SERVICE

CONTEXT

ForWheel Auto Service este o companie
cu traditie de peste 15 ani in Cluj. De-a lungul
timpului, afacerea a trecut prin mai multe
etape de dezvoltare, de la un mic atelier cu
doua elevatoare 1anga autogara, la un service
cu 8 elevatoare si activitati diversificate
(mecanicg, tinichigerie, cabine de vopsitorie).

La inceputul colaborarii:
e compania avea aprox. 18 angajati,
majoritatea mecanici,
o cifra de afaceri era de 80.000 euro/luna,
cu clienti din Zona corporate,
antreprenoriala si persoane fizice,

Situatia financiara era critica: investitii mari in
urma relocarilor repetate, datorii mari catre
furnizori, solduri neincasate, stocuri blocate, si
risc real de insolventa.

PROVOCARI

1. Crizad financiard - datorii ridicate, lipsd de
lichiditate, risc de insolventa.

2. Management deficitar - informatii financiare
incomplete, lipsa unei monitorizari clare a
cashflow-ului.

3. Productivitate scazuta — mecanicii lucrau in
medie sub 4 ore productive/zi, mult sub nivelul
necesar de break-even.

4. Politica de pret inadecvata - costul real/ora
era de ~99 lei, iar ora de manopera era vanduta
la ~100 lei = practic zero profit.

5. Procese neclare - lipsa de control pe stocuri,
masini abandonate pe platformd, proceduri
neclare la predarea/preluarea masinilor.

6. Resurse umane instabile - fluctuatie mare de
personal, lipsa de middle management pregatit,
micromanagement excesiv al owner-ului.

7. Tensiuni intre asociati - roluri neclare,
implicare dezechilibrata.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al fondatorilor si
managerului pentru sesiuni

presiunea pe timpii etapelor operationale
nevoia constanta de feedback intern
dinamica deciziilor financiare

presiunea clientilor pentru respectarea
termenelor

gestionare operatiunilor in crestere si
amenajarea tehnica a atelierului
tinichigerie- vopsitorie

cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori cu cresterea inlocuiri de
personal si cresterii volumelor de
productie.



1.
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Service auto

FORWHEEL
AUTO SERVICE

SOLUTII IMPLEMENTATE

Stabilizare financiara

o Centralizarea situatiei financiare, clarificarea
soldurilor si datoriei, recuperarea creantelor de la
persoane fizice si juridice (inclusiv prin actiuni in
instanta).

o Negocierea si re-esalonarea datoriilor catre
furnizori, accesarea de noi linii de credit pentru
oxigen financiar, dupa reglarea stocurilor.

o Cresterea etapizata a tarifelor de manopera.

. Management financiar strict

o Monitorizare riguroaséd pe cashflow, incaséari si
plati; implicarea asociatilor cu aport de capital

pentru reducerea riscului de insolventa.

. Reorganizarea operationala

o Clarificarea si  separarea  departamentelor
(mecanica, tinichigerie).
o Introducerea de procese standardizate pentru

predare/preluare masini.

. Optimizarea productivitatii

o Mésurarea productivitatii fiecdrui mecanic (ore
efective lucrate).

o Cresterea treptatd de la <4 ore productive/zi —
spre 6 ore (nivelul minim de break-even).

o Cresterea etapizata a tarifelor de manopera.

. Resurse umane si middle management

o Recrutarea si instruirea consilierilor de service si a
managerilor de service.

o Inductie si training pentru noii angajati.

o Participarea middle managementului la programe

Vision12  Middle

de dezvoltare (inclusiv

Management School).

. Procese si contracte

o Renegocierea contractelor cu furnizorii.
o Standardizare juridicd si suport legal pentru

protejarea firmei.

. Dezvoltarea leadership-ului Coaching individual cu

ownerul, delegarea responsabilitatilor, mediere intre

asociati.

REZULTATE

Compania a evitat insolventa si a recapatat
stabilitatea financiara.

Plata datoriilor restante si redobéandirea
bancabilitatii.

Procese clarificate si eficientizate: predarea
masinilor, controlul stocurilor, monitorizarea
productivitatii.

crescut

Productivitatea mecanicilor a

semnificativ, depasind nivelul de
sustenabilitate.

Tarifele de manopera ajustate treptat la un
nivel profitabil.

imbunatitirea managementului: echipa de
consilieri si middle management instruitd si
consolidata.
Fluxurile interne optimizate, reducerea
pierderilor si blocajelor.

Stabilitate pentru fondator si familia sa:

business-ul a continuat sa furnizeze siguranta

financiara pe termen mediu.

# ESENTA COLABORARII

,- Esenta proiectului: de la haos si risc de
insolventd, ForWheel Service a fost stabilizat
printr-o combinatie de management financiar
strict, reorganizare operationala si dezvoltarea
oamenilor-cheie, transformand compania intr-un
service auto sustenabil, capabil sa-si continue

activitatea si sa ofere stabilitate fondatorului si

familiei sale.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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AD&M INTEGRATIVE
STOMA

TRANSFORMAREA

@ Perioadan consultanta

=71 AN (2022 - 2023)

Evolutie Cifra de afaceri

390K > 700K €

@A\Q Strategie, Structura, Rebranding

% GLINICA NouA

= .« ROIbuget consultanta
35 X

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

-

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY

" <4
<

Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

Alaturi de Florin am reusit sa crestem intr-un an cétin 5!
Nu a fost vorba de magie sau basm, au fost multe revelatii si asumari,
constientizarea convingerilor limitative dar si sprijin, claritate si strategie pentru

a deveni lideri echilibrati si motivati pentru afacerea noastra.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea real& a firmei precum si unele detalii de context.

https://vision12.ro



Healthcare

AD&M INTEGRATIVE

STOMA

CONTEXT

AD&M Integrative Stoma este o clinica de

stomatologie fondata in Cluj-Napoca de dr. C.
continuata de fiica sa, dr. Adela, si extinsa
odata cu implicarea lui Mihai Z., sotul Adelei,
specializat in chirurgie si implantologie.

De la un cabinet intr-un apartament de 3
camere la parterul unui bloc, familia a visat sa
creeze o clinica moderna, centrala, cu multiple
specializari, capabila sa raspunda cererii tot
mai mari de servicii stomatologice premium.

La inceputul colaborarii:
¢ echipa era formata din aprox. 12 oameni,
 cifra de afaceri era de ~300.000 euro/an,
e spatiul era insuficient, iar nevoia de
dezvoltare era urgenta.

PROVOCARI

1. Diferente de viziune intre fondatorii noului
brand - Adela si Mihai aveau aspiratii diferite
privind ritmul si directia de dezvoltare.

2. Presiune pe resurse — proiectul clinicii implica
o investitie majora, cu impact financiar si
personal.

3. Lipsa unui brand clar - era nevoie de o
repozitionare si de un concept nou de brand
(Humanz).

4. Roluri neclare si suprasolicitare - fondatorii
erau implicati simultan in partea medicala, decizii
strategice si operationale.

5. Nevoia unui manager dedicat - clinica avea
nevoie de o persoana de suport pentru
administrare si coordonare.

6. Tensiuni personale - presiunea investitiei si a
business-ului afecta echilibrul de cuplu.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al ownerilor pentru
sesiunile de consultanta si coaching
integrarea altor experti si consultanti in
proiect

tensiunile dintre asociati legate de
construirea unei viziuni si strategii de
dezvoltare

dificultati in identificarea unui manager
administrativ

fluctuatia de personal si colaboratori
dinamica deciziilor financiare legate de
investitii (echipamente, cladrire noua)
cresterea numarului de interactiuniin
echipa odata cu cresterea numarului de
pacienti si angajati.
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Healthcare

AD&M INTEGRATIVE

STOMA

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Clarificarea viziunii comune - facilitarea unor
discutii strategice intre cei doi soti, pentru
alinierea asupra directiei de dezvoltare.

2. Rebranding si pozitionare - sprijin in procesul
de rebranding (Humanz Integrative Dentistry
realizat de Sorin Tart) si in formularea propunerii
de valoare pentru pacienti.

3. Planificare strategica si procese -
workshopuri cu echipa pentru clarificarea
serviciilor ~ fiecarei specialitdti, evidentierea
beneficiilor pentru pacienti prin comunicarea de
marketing si formularea unui plan coerent de
crestere.

4. Suport in recrutare - identificarea si
integrarea unui manager administrativ, potrivit
pentru preluarea responsabilitatilor
operationale.

5. Dezvoltarea echipei - sesiuni de tip team-
building pentru specialisti si asistenti, pentru
consolidarea colaborarii si a identitatii comune.

6. Pauza necesara - la un moment dat,
colaborarea a fost suspendatd, la initiativa mea,
pentru ca cei doi fondatori sd urmeze terapie de
cuplu si s& reduca presiunea personald. Dupa 6
luni, proiectul a fost reluat si dus la bun sfarsit.

7. Parteneriate strategice - suport in conectarea
clinicii cu arhitecti, designeri de interior si

colaboratori din ecosistemul Vision12 pentru

sustinerea proiectului.

REZULTATE

¢ Clinica AD&M Integrative Stoma inaugurata
- in septembrie 2025, intr-o locatie centrald si
moderna din Cluj, cu o identitate vizuald si
brand clar.

* Crestere spectaculoasa a afacerii. de la
~300.000 euro/an la aproape 1 milion euro/an.

* Echipa extinsad si consolidatda - peste 12
specialisti si asistenti integrati intr-o structura
clara.

* Manager administrativ angajat, care a redus
presiunea de pe fondatori si a adus stabilitate
operationala.

e Aliniere intre fondatori — clarificarea viziunii
comune si echilibrarea rolurilor profesionale si
personale.

¢ Brand nou, puternic: Humanz - pozitionat ca
reper de calitate si profesionalism pe piata
stomatologica din Cluij.

e Ecosistem de parteneriate - implicarea
colaboratorilor din design, amenajari interioare
si comunicare online a contribuit la succesul

lansarii.

# ESENTA COLABORARII

Transformarea unor cabinete stomatologice de

la parterul unui bloc intr-o clinicd moderna si de

succes, prin alinierea fondatorilor, clarificarea
brandului si construirea unei echipe solide, cu
sprijinul unei retele de parteneri.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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FLEXI FRAME
SOLUTIONS

TRANSFERUL DE LEADERSHIP

@ Perioadan consultanta
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| 2020/2024

Evolutie Cifra de afaceri

0.6M>2,4M €

Q. Strategie, Decizii critice
%/ SGHIMBARE
LEADERSHIP
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COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
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~1 Necesita restructurare strategica majora

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY

Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

»Florin ne-a sprijinit intr-un moment de decizie critica privind leadershipul

local.
Cu o metoda clara si multa empatie, a reusit sa aduca echilibrul intre

exigentele HQ si realitatile echipei din Romania.
Rezultatul: o echipa mai unita si directii clare de crestere.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



CONTEXT

Flexi Frame Solutions este subsidiara unei

companii germane de familie (a doua
generatie), specializatdé in productia de
instalatii modulare, carucioare si sisteme
gravitationale din structuri tubulare si imbinari,
pentru industria auto si alte sectoare
industriale.

Compania din Cluj deservea clienti la nivel
national si se afla intr-o etapa de dezvoltare
accelerata, cu presiuni de extindere si in tarile
limitrofe (Ungaria, Serbia).

Instalatii lean pentru logistica
si productie industriald

FLEXI FRAME
SOLUTIONS

PROVOCARI

1. Leadership local fragil - managerul aflat in
pozitia de conducere nu avea ritmul si
intelegerea necesard pentru cerintele rolului.

2. Decizie dificila pentru CEO Germania - daca
sd8 investeascd timp si resurse in dezvoltarea
acelui manager sau sa faca schimbarea.

3. Lipsa de aliniere intre viziunea HQ si echipa
locala - diferente de perspectiva privind ritmul si
directiile de crestere.

4. Presiune pe CEO Germania - responsabil
pentru coordonarea mai multor tari din regiune,
Cu provocari de resurse umane si piata.

5. Nevoia de planificare strategica - lipsa unei
viziuni clare si a unor directii comune la nivel
local.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al managerului pentru
sesiunile de consultanta si coaching
presiunea pe timpii etapelor
operationale si de productie

nevoia constanta de feedback intern
presiunea clientilor pentru respectarea

termenelor

gestionare operatiunilor in crestere
cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori odata cu cresterea
numarului de angajati si a volumelor de
productie.
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Instalatii lean pentru logistica
si productie industriald

FLEXI FRAME
SOLUTIONS

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Coaching pentru managerul local - sesiuni 1-
la-1 pentru a testa potentialul si capacitatea de
dezvoltare; concluzia: progres prea lent pentru
cerintele rolului.

2. Decizie de succesiune - In urma evaluarii,
managerul local a fost inlocuit, iar pozitia a fost
preluatd de un inginer intern cu potential de
leadership.

3. Workshop-uri de planificare strategica -
facilitarea unor sesiuni de viziune, directii
strategice si plan de actiune pentru echipa din
Romania.

4. Utilizarea metodei Stell*R si instrumente
interactive (menticom) pentru implicarea
echipei,

5. Definirea unei viziuni locale pentru
dezvoltarea pe termen mediu.

6. Suport pentru Country manager Romania -
sesiuni de coaching 1-la-1 pentru a-| sprijini in
gestionarea presiunilor si alinierea echipelor din
Romania si tarile vecine.

7. Reluarea planificarii strategice dupa 3 ani -
procesul a fost revizuit si reluat de doua ori,
confirmand ca obiectivele stabilite initial au fost

atinse.

T e

REZULTATE

e Schimbare de leadership: un nou manager
local, mai potrivit pentru cerintele rolului, a fost
promovat din interior.

e Claritate strategica: echipa locala a definit o
viziune si directii de dezvoltare pentru
Romania, implementate cu succes.

* Obiective atinse: compania a realizat planurile
stabilite in cadrul workshopurilor, confirmand
progresul si coerenta directiei.

 imbunitatirea atmosferei interne: echipa
locald a devenit mai bine organizatd, cu o
culturd prietenoasa si suportiva.

* Consolidarea colaborarii cu HQ Germania:
CEO-ul a beneficiat de suport in gestionarea
presiunilor si a gasit directii noi de crestere.

e Scalare regionald: compania a rdmas un actor

important, cu ~3 milioane € cifrd de afaceri in

Romania si perspective de extindere.

# ESENTA COLABORARII

Sprijinirea companiei in luarea unor decizii
critice de leadership si in alinierea strategica
a echipei locale, intr-un context de crestere

si extindere internationala.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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Bricolaj, Import si Distributie

AURORA
BRICOLAJ*

REINVENTAREA

Perioada in consultanta

w 3 LUNI / 2024

i

@,lA\@ Clarificare Strategica

<& PORTOFOLIU NOU

Pivotare rapida

REPOZITIONARE

;la buxget consultanta

R e sy | m
~ COMPANIEIN FAZA1 RESTART
Reconstructie fundamentala necesara

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

»~Am facut o analiza a costurilor cu consultantii si Florin a fost in categoria
beneficii. Colaborarea cu Florin mi-a confirmat ceea ce simteam demult:
echipa nu mai functiona. Deciziile dificile (inlocuiri, inchidere showroom)
au fost dureroase, dar necesare — azi am echipe functionale in Cluj si

<
<

?
1
1
]

+

planuri clare de extindere.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.

https://vision12.ro



Bricolaj, Import, Distributie

AURORA
BRICOLAJ*

CONTEXT

Aurora Bricolaj este un importator si
distribuitor de materiale si accesorii de
bricolaj si amenajari interioare. Compania este
activa pe piata din Roménia de peste 10 ani.
Are relatii de colaborare cu mesteri, arhitecti,
designeri si retele de retail.

La momentul inceperii colaborarii, echipa a
solicitat sprijin in scrierea de proceduri
interne de lucru, insad analiza initiald a aratat
ca provocarile erau mai degraba de nivel
strategic si de business model, nu doar
operational.

Ipoteza initiala a fost ca procesul de
planificare stratregica sa asigure un suflu nou
pentru 0 noua etapa de crestere si sa asigure
sinergie in actiunile membrilor echipei.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea

PROVOCARI

1. Portofoliu de produse tot mai putin relevant
— trendurile de piatd Tn amenajari interioare se
schimbasera, dar compania ramasese blocata in
stocuri mari, greu vandabile.

2. Defensiva si rezistenta la schimbare in cadrul
echipei, ceea ce Iingreuna procesele de
repozitionare strategica.

3. Pozitionare slaba pe piata - marketing
insuficient, colaborari pierdute cu retele de retail,
aparitia unor competitori mai bine ancorati in
noile trenduri.

4. Blocaj financiar - capital blocat in piata si in
stocuri greu vandabile ori nevandabile, ceea ce
limita capacitatea de a investi in produse noi.

5. Risc de irelevantd - lipsa adaptarii rapide a
portofoliului putea conduce la iesirea din piata.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil pentru sesiuni
nevoia constanta de feedback intern
situatia financiara si presiunea deciziilor rapide

durata perfectarii de noi parteneriate pentru
diversificarea portofoliului
schimbarile de personal

real a firmei precum si unele detalii de context.
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Bricolaj, Import, Distributie

AURORA
BRICOLAJ*

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Planificare strategica - redefinirea viziunii si

directiilor de dezvoltare, chiar daca procesul a

intdmpinat rezistenta interna. REZU LTATE

2. Diagnoza de business - identificarea cauzelor

reale ale dificultatilor: portofoliu invechit, lipsa e Clarificarea faptului ca problemele erau
marketingului eficient si a repozitionarii. strategice, nu doar operationale.
3. Recomandari pentru revitalizare: * Constientizarea riscului real de pierdere a
o Diversificarea produselor prin colaborare cu relevantei pe piata.
arhitecti si firme de constructii, * Recomanddri concrete de pivotare a
© Testarea unor linii noi de accesorii si business-ului catre trendurile actuale: online,
materiale moderne de amenajari, parteneriate cu designeri/arhitecti, produse noi
o Orientarea spre parteneriate cu designeri si adaptate cererii.
studiouri de arhitectura, mai putin spre e Oportunitati de colaborare cu principalii
executanti, retaileri a fost mentinuta ca directie viabila.
© Explorarea canalelor online si a colaborarilor * Pivotarea si upgrade-ul de parteneri si
cu retele mari de retail. portofoliu de produse
4. Suport punctual pe proceduri si organizare, * Actiuni de marketing sustinute

dar finsotit de recomandarea ferma de

repozitionare strategica.

# ESENTA COLABORARII

in unele cazuri, interventia consultantului scoate

la iveala adevarul dur: companiile trebuie sa se
reinventeze rapid pentru a ramane relevante.
AURORA BRICOLAJ este un exemplu al situatiilor
in care blocajele strategice si lipsa de adaptare
la trenduri pot pune in pericol viitorul, dar si al
faptului ca exista solutii prin repozitionare,
parteneriate si inovatie.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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ID CONTA
CONTABILITATE

PRODUCTIVITATEA T )
) @ Perioada in consultanga
B (=7 1,5 ANI (2019-2020)

Evolutie Cifra de afaceri

30K > 60K €

Z75Q. Claritate Strategie, Disciplpind

<9 STABILITATE FINANCIARR

COMPANIE IN FAZA 1: RESTART
Reconstructie fundamentala necesara +

<
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COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

,Cand am inceput colaborarea, eram in punctul in care nu mai vedeam
iesirea.

Totul era pe umerii mei - clienti, echipa, finante, familie.

Florin m-a ajutat sa reconstruiesc fundatia: sa inteleg unde pierd timp si bani,

sa iau decizii dificile si sa-mi recéastig echilibrul. M-a pus pe directie!

Azi conduc o firma stabila, cu oameni potriviti si clienti care ne respecta.
A fost o resetare completa.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



ID CONTA

Servicii contabile

CONTABILITATE

CONTEXT

ID Conta este o firma de contabilitate si
servicii conexe fondatda de loana, o©
profesionista cu multiple roluri: expert contabil,
auditor, formator si mama a doi copii.

in momentul inceperii colaborarii cu Vision12
(2019-2021), firma avea 6-7 angajate si un
portofoliu vast de clienti insd loana era
coplesita de sarcini si de lipsa de claritate in
directia de dezvoltare.

Desi era contabila, situatia financiara a firmei
era precara: rolurile aveau suprapuneri,
bugetele nu erau clare, existau datorii mari si
solduri neincasate de asemenea foarte mari.

PROVOCARI

1. Productivitate scazuta pe angajat, in ciuda
numarului mare de clienti.

2. Prea multi clienti nepotriviti, neplatitori sau
dificil de gestionat.

3. Mod de lucru neunitar tolerat in echipa.

4. Lipsa de focus a antreprenoarei, care fsi
impartea energia in prea multe directii.

5. Cheltuieli necontrolate si lipsa unei discipline
financiare.

6. Nevoia de upgrate de infrastructura hardware
si software

7. Nevoia de claritate in viziune si in prioritati.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil pentru sesiunile de
consultanta si coaching

fluctuatia de personal si colaboratori
dinamica deciziilor financiare legate de
investitii (echipamente, cladrire noua)

cresterea numarului de interactiuniin
echipa odata cu cresterea numarului de
angajati si clienti.

dificulatea de a fixa comportamente
sanatoase legate de activitatea curenta
si modul de luare a deciziilor




ID CONTA
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Servicii contabile

CONTABILITATE

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Analiza financiara si de productivitate:
calcularea costurilor reale pe ord si a
productivitatii fiecarui angajat.

2. Recuperarea soldurilor restante si eliminarea
clientilor nepotriviti.

3. Definirea profilului de client ideal si ajustarea
mesajelor de marketing pentru a atrage clienti
potriviti.

4. Maparea rolurilor interne si dezvoltarea unor
persoane-cheie cu abilitati de coordonare.

5. Stabilirea bugetelor la zi si disciplina financiara
constanta.

6. Coaching individual pe valori, convingeri

limitative si prioritizare.

REZULTATE

Firma a recuperat solduri importante si a
eliminat clientii nepotriviti.

Bugetul a fost stabilizat, datoriile reduse si
compania a castigat tractiune si credibilitate.
Mutarea intr-un sediu nou, semn al stabilitatii
Si cresterii.

Dezvoltarea antreprenoarei prin participarea
la programe de formare si implementarea unor
sisteme noi (ex. Profit First).

Clarificarea prioritatilor si o capacitate mai
mare de a mentine directia si oamenii valorosi.
imbunatitirea  culturii  prin  eliminarea

persoanelor toxice si consolidarea echipei.

# ESENTA COLABORARII

Disciplinarea antreprenoarei, stabilizarea
finaciara si a echipei, o infrastructura care sa
deserveasca potentialul de piata si un
merketing cu intentie.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reald a firmei precum si unele detalii de context.
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Arhitectura & Design interior

MOBCOR
LUX

SEPARAREA PARTENERILOR

@ Perioadan consultanta

=7 6+2 LUNI
2022/2024

Evolutie Cifra de afaceri

300K>1,1M €

@ Strateyle structura, Procese
@

’ DEGIZIE DE_SEPRRARE
SANATOASA

I;llubu;et consultanta

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY
Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

,Procesul facilitat de Florin a fost unul dintre cele mai valoroase momente de
clarificare profesionala si personala din ultimii ani.
Ne-a ajutat sa intelegem mai bine cine suntem ca fondatori, ce ne motiveaza si
unde apar diferentele de viziune.

Am cégstigat o perspectiva clara asupra directiei fiecaruia, dar si instrumente

concrete pentru a conduce echipa mai bine.
A fost o experienta profunda, onesta si constructiva.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



MOBCOR

LUX

CONTEXT

Mobcor Lux sunt doua branduri
complementare:

e Brand A - birou de arhitectura si design
interior,

e Brand B - importator de mobila si obiecte
premium-high si de lux (in special din
Italia), destinate amenajarilor interioare.

Dupa 10 ani de activitate in arhitectura,
compania ajunsese la o cifra de afaceri relativ
constanta, de 150.000 - 200.000 euro/an, dar
fara salturi semnificative. Echipa era formata
mai ales din juniori, cu fluctuatie ridicata, care
rareori confirmau pe termen lung.

Arhitectura & Design interior

PROVOCARI

1. Lipsa unei viziuni comune intre fondatori -
Marius (orientat spre performantd, succes si
crestere rapidd) si loana (orientata spre creatie si
stabilitate) aveau perspective diferite.

2. Ineficienta operationala - proiectele depaseau
frecvent orele estimate si bugetele initiale, dar
onorariile nu se ajustau corespunzator.

3. Probleme de management al echipei -
fluctuatie mare de angajati juniori, lipsé de
coordonare si responsabilizare.

4. Deficiente pe zona de achizitii si livrare -
intarzierile in achizitia si montajul mobilierului
premium, sau intarzierea proiectelor de design
afectau relatia cu clientii exigenti.

5. Roluri si responsabilitati neclare - fondatorii si
echipa se suprapuneau in activitati, mai ales pe
zona de creatie, vanzari si customer care.

6. Diferente de cultura organizationala - focus
pe creatie artistica, dar mai putind atentie la
management financiar si livrare.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al fondatorilor pentru
sesiunile de lucru

presiunea pe timpii etapelor operationale si de
creatie

nevoia constanta de feedback intern

dinamica deciziilor financiare

presiunea clientilor pentru respectarea
termenelor

gestionare operatiunilor curente

cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori odata cu cresterea volumelor de
lucrari.




MOBCOR

LUX

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Planificare strategica si clarificarea viziunii -
facilitarea unui proces prin care cei doi fondatori
au definit directiile majore de dezvoltare.

2. Separarea clara a rolurilor — delimitarea
responsabilitatilor intre vanzari/marketing si
design/arhitectura.

3. Crearea unei organigrame functionale -
definirea de roluri clare pentru middle
management Si responsabilizarea unor
coordonatori.

4. Instrumente de management - introducerea
de dashboarduri si proceduri pentru urmarirea
productivitatii si eficientei proiectelor.

B. Selectarea partenerilor externi — suport in
decizii de colabordri punctuale pentru
marketing, comunicare si procese de achizitii si
management de proiect.

6. Mastermind si comunitate - implicarea celor
doi asociati Tn ecosistemul Vision12, unde au

beneficiat de suport si inspiratie timp de peste 2

ani in formatul de Mastermind.

vision (B
Arhitectura & Design interior

REZULTATE

e imbunitatirea managementului operational
— procese mai clare, roluri mai bine definite si
un grad mai mare de responsabilizare in echipa.

* Claritate privind diferentele de viziune -
procesul de lucru si coaching a confirmat
nevoia celor doi asociati de a evalua
compatibilitatea.

* Decizie de separare — dupa un an si jumatate
de la inceperea procesului de consultantd,
fondatorii au decis sd meargd pe drumuri
separate, In urma constientizarii diferentelor de
ritm si obiective.

* Consolidarea comunitatii profesionale -
implicarea lor in programele Vision12 a adus

valoare si conexiuni, chiar daca business-ul nu

a ramas unit.

# ESENTA COLABORARII

Acest proiect arata ca uneori, rolul
consultantului nu este doar sa rezolve probleme
strategice sau operationale, ci si sa ajute
fondatorii sa constientizeze diferentele
fundamentale de viziune.

in cazul Mobcor Lux, claritatea obtinuta a dus la

o separare sanatoasa, permitand fiecaruia sa-si
continue drumul potrivit.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea real& a firmei precum si unele detalii de context.
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PRE2ONTA 1 € TiRi Sc.m;:,
strategie, Structurd, Extindere
& INTERNATIONALIZARE
f R : .~ ROl buget consultanti
L '
et R 39 X
Lt Phosvere

Rlasns COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY
el 8 Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

COMPANIE iN FAZA 4: OPTIMIZATION
Business matur, optimizare continua

-

»,La momentul in care am inceput procesul cu Vision12, aveam o afacere care
crestea, dar fara structura.

Florin ne-a ajutat sa ne asezam la masa, sa definim clar cine raspunde de ce si
sa construim o strategie realista.

Azi avem o echipa matura, procese clare si o baza solida pentru extinderea pe
termen lung.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.



IND PRO
SUPPLY*

CONTEXT

Ind Pro Supply este un retailer local de
echipamente si scule pentru service-uri i
mesteri, cu sediul in Cluj.

La inceputul colaborarii cu Visionl2,
compania avea o cifra de afaceri de
aproximativ T milion de euro si era condusa de
doi asociati. Business-ul se afla intr-o etapa de
crestere, dar lipsita de structura, iar echipa
avea nevoie de aliniere si claritate.

Obiectivul initial a fost definirea unei
viziuni strategice si a unui plan de actiune, cu
implicarea intregii echipe iar ulterior de
integrarea unii al treilea partener.

L

A"’

Retail online/offline

PROVOCARI

1. Lipsa unei strategii clare pentru extindere in
zona online.

2. Spatiu logistic insuficient, care bloca
dezvoltarea.

3. Margini comerciale sub presiune si nevoie de
control mai bun pe bugete.

4. Lipsa responsabilitatilor clar definite intre cei
doi asociati si in echipa.

5. Dependinta mare de agentii externe de
marketing, fara know-how intern consolidat.

6. Integrarea celui de-al treilea partener in
afacere si echilibrarea board-ului de conducere.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil al ownerilor pentru
sesiunile de consultanta si coaching
dificultati in identificarea unui manager
administrativ

fluctuatia de personal si colaboratori
dinamica deciziilor financiare legate de

investitii (echipamente digitalizare,
platforme e-commerce, cladrire noua)
cresterea numarului de interactiuniin
echipa odata cu cresterea numarului de
angajati

sesiunile online date de limitarile de
mobilitate din pandemia COVID.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea realé a firmei precum si unele detalii de context.



IND PRO
SUPPLY*

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Facilitarea unui proces de planificare
strategica cu intreaga echipd doi ani
consecutiv.

2. Suport in implementarea unui plan de
dezvoltare pe zona online, inclusiv
deschiderea de magazine pe marketplace-uri
(eMAG Roamania, eMAG Ungaria).

3. Suport in implementarea unui plan de
internationalizare in Ungaria si Bulgaria.

4. Digitalizarea operatiunilor prin implementarea
codurilor de bare si a unui sistem modern de
gestiune a stocurilor.

5. Mutarea intr-un depozit mai mare intr-un
parc industrial, pentru a sustine cresterea
volumelor.

6. Separarea clara a rolurilor intre cei ftrei
asociati:  unul  responsabil de  achizitii
internationale, celélalt de logistica si livrari, iar un
al treilea partener focusat pe marketing si
digitalizare.

7. Introducerea de KPI si responsabilitati clare

pentru fiecare departament.

vision (B
Retail online/offline

REZULTATE

* Cresterea cifrei de afaceri de la 1 milion la 3-
5 milioane de euroin 2 ani.

¢ Extindere cu noi magazine fizice si online.

* Modernizarea si eficientizarea operatiunilor
logistice.

* O echipa mai bine structurata si o cultura de
responsabilitate prin KPI.

e imbunitatirea experientei clientilor si
cresterea satisfactiei acestora.

* Ulterior, compania a continuat cu alti
consultanti, dar procesul de strategie si
structurare a ramas un pilon important al
dezvoltarii lor.

# ESENTA COLABORARII

Integrarea celui de-al treilea asociat si
pregatirea structurii pentru scalare, suport
in decizii strategice legate de inchirierea
spatiilor logistice, investitii in digitalizarea
infrastructurii depozitelor, extinderea in

Ungaria si Bulgaria, obiceiuri noi de lucru in

boardul executiv.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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LLL CLEANING
GROUP

EXTINDEREA NATIONALA

@ Perioadan consultanta

(=7 PERIODIC
2018, 2022, 2025

Evolutie Cifra de afaceri

2M > 7.5M €

-~ ROl buget consultanta
625 X

- & - - 2 - = - . .
_ - ... COMPANIEIN FAZA 3: GROWTH READY
‘ Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

COMPANIE iN FAZA 4: OPTIMIZATION
Business matur, optimizare continua

“Sprijinul si ghidarea din din ultimii ani, a fost o sursa reala de inspiratie
pentru mine si pentru intreaga echipa Luna Cleaning. Florin a fost prezent
ca un advisor si facilitator de incredere, ghidandu-ne cu pricepere si
incredere catre obiectivele noastre de optimizare si dezvoltare. A creat un
mediu in care invatarea si colaborarea sunt la ordinea zilei, si asta ne-a

inspirat pe toti sa crestem si sa invatam mai mult in lumea afacerilor."

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.

https://vision12.ro



Cleaning & Facility services

LLL CLEANING

GROUP

CONTEXT

LLL Cleaning Group este 0 companie de
servicii de curatenie profesionald, activa in
Romania din 2010.

Din 2018 péana in prezent, Vision12 a colaborat
in mai multe etape cu echipa condusa de
fondatoarea companiei: 2018, 2022, 2024,
2025.

Astazi, LLL Cleaning Group are o cifra de
afaceri de peste 8 milioane EUR si o echipé
de 600-700 angaijati (0 parte roméni, o parte
muncitori asiatici).

Portofoliul de clienti include mall-uri,
cladiri de birouri si zone industriale din toata
tara, rezidential in Cluj-Napoca.

PROVOCARI

1. Crestere organica rapida, fara standardizare
clara.

2. Lipsa de proceduri scrise si de procese
mapate (de la ofertare pana la livrarea serviciilor
si fidelizarea clientilor).

3. Frictiuni si supracomunicare prin multiple
grupuri de WhatsApp.

4. Lipsa unei structuri de middle management
pregatite.

5. Fluctuatie mare de personal specifica
domeniului si dependenta de muncitori straini.
6. Termene de plata foarte lungi (medie 90-120
zile, cu depasiri frecvente) si presiune pe

cashflow.

7. Tendinta de micromanagement din partea
fondatoarei, greu de sustinut la dimensiunea
atinsa.

LIMITARILE PROIECTULUI

Timpul disponibil al fondatorului si
angajatilor pentru sesiunile de lucru
Presiunea pe timpii etapelor
operationale

Nevoia constanta de feedback intern
Dinamica deciziilor financiare
Presiunea clientilor pentru livrare in cel
mai scrut timp (in regim de urgenta)

Gestionarea operatiunilor in crestere si
amenajarea tehnica a punctelor de lucru
Cresterea numarului de interactiuni intre
coordonatori si cresterii volumelor de
productie.

Supracomunicare interna pe grupuri
Micromanagement.




vision (&)
Cleaning & Facility services

LLL CLEANING

GROUP

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Planificare strategica cu echipa de
coordonatori si sefi de echipa (2018, 2022)

2. Aplicarea metodologiei Stell*R pentru
identificarea comportamentelor si a blocajelor
organizationale (2025).

3. Mapping de procese realizat de echipa
Vision12 (pentru procese precum: recrutare,
angajare, administrare documente, livrare
servicii, feedback clienti).

4. Introducerea de standarde si proceduri
documentate, inclusiv video si wiki, pentru a
reduce dependenta de know-how-ul oamenilor
vechi.

5. Teambuilding cu 42 de coordonatori pentru
dezvoltarea competentelor de leadership si
pentru a testa nivelul de colaborare (2024)

6. Identificarea nevoii de boarduri si structuri de
raportare pentru decizii manageriale mai clare.

7. Integrarea  unor  coordonatori de
departamente si construirea unui etaj executiv.
8. Mastermind si comunitate - implicarea Siginei

n ecosistemul Vision12, unde a beneficiat de

suport si inspiratie timp de peste 2 ani.

REZULTATE

Procesele critice mapate si documentate,
pentru a asigura onboarding rapid si claritate
operationala.

Constientizarea limitelor de comunicare si a
nevoii de standardizare la nivel de
coordonatori.

Punctele tari ale echipei scoase in evidenta
(experients, loialitate, suport pentru clienti).
Identificarea si dezvoltarea unui nou nivel
de management care sa preia din sarcinile
fondatoarei.

Crearea unei baze pentru scalarea pe
termen lung si reducerea presiunii zilnice
asupra ownerului.

Spin-off: Luna Home (pachet produse

curatenie pentru acasa

# ESENTA COLABORARII

Acest proiect este un exemplu despre cum
o companie aflata in crestere rapida poate
gasi claritate si structura pentru a consolida

etapele de crestere, atunci cand are curajul

sa investeasca in procese si in leadership.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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Healhtcare

@ Perioadan consultanta

=7 2 LUNI / 2024

CLINICA MODERNA

4A\® Strategie, Structura, Extindere

e,/ TEMPORIZARE

* ROI buget consultanta

Echilibru personal,
\Mata de familie

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

COMPANIE iN FAZA 3: GROWTH READY
Baze solide, pregatit pentru crestere accelerata

»Eram prinsa intre dorinta de a creste clinica si nevoia de a fi prezenta

pentru familia mea.

in procesul de lucru cu Florin am descoperit ca nu trebuie sa aleg intre

ele, ci sa gasesc ritmul potrivit.

Am clarificat directia clinicii, am invatat sa deleg si sa ma bucur din nou

de ceea ce fac, fara sa simt ca sacrific ceva esential.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.




Healhtcare

DENTAL
ZEN - X*

CONTEXT

Clinica MedX este o afacere de familie

dintr-un oras mediu, fondata de Ana, fiica unui PROVOCAR|

lider local, si de sotul ei, antreprenor in alt

domeniu. . . . o
1. Viziune partial clard asupra dezvoltarii pe

termen mediu si lung.
2. Tensiuni in colaborarea cu parteneri externi si
dificultati in gestionarea informatiilor.

in momentul inceperii colaborarii cu
Vision12, clinica avea deja 16-17 angajati (4-5

medici si restul personal de suport), precum si 3. Angajament fluctuant in procesul de
propria cladire achizitionata pentru dezvoltare. consultanta, mai ales in sesiunile online.
4. Convingeri limitative legate de valori
Ana, mama a doi copii, este 0 persoana personale si prioritati.
ambitioas&, muncitoare, dar prinsa intr-o lipsa 5. Dilema dintre expansiunea clinicii si
de claritate privind viitorul afacerii si echilibrul el en g coEme
personal.

LIMITARILE PROIECTULUI

timpul disponibil pentru sesiunile de
consultanta si coaching

dificultati in identificarea unui manager
administrativ

fluctuatia de personal si colaboratori
dinamica deciziilor financiare legate de

individ

: ' u al investitii (echipamente, cladrire noua)

Llfe Sty,es ’nventor ™ cresterea numarului de interactiuni in
y echipa odata cu cresterea numarului de

angajati si a volumelor de pacienti.

timpul necesar pentru familie

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea realé a firmei precum si unele detalii de context.
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SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Proces de planificare strategica pentru
definirea viziunii si a directiilor de dezvoltare.

2. Sesiuni de coaching individual (in Cluj si
online) pentru clarificarea rolului de lider si a
aspiratiilor personale.

3. Identificarea obstacolelor si a convingerilor
limitative, prin intrebari de profunzime.

4. Definirea unui buget de functionare pentru a
intelege marjele reale si a calibra ritmul de
dezvoltare.

5. Reorientarea catre prioritatile personale prin
clarificarea intrebérii fundamentale: ,in ce iti

consumi timpul? Ce este cu adevarat important

pentru tine?”

vision (&)
Healhtcare

REZULTATE

Viziunea clinicii a fost clarificata si aliniata
cu resursele disponibile.

Ana a dobandit o claritate personala: familia
ramane prioritatea principald, iar clinica este
importanta, dar nu trebuie sa consume
echilibrul de viata.

Feedback-ul primit dupa finalizarea colaborarii
a confirmat ca afacerea a devenit mai
organizata, iar ea personal mai impacatd cu
rolul sau.

Cazul subliniazé importanta gasirii echilibrului
intre business si viatd personala atunci cand
presiunea de crestere risca s& acapareze totul.

# ESENTA COLABORARII

Obtinerea de catre antreprenoare a claritatii

profesionale si a ierarhiei propriilor valori in sirul

carora primeaza echilibrul de familie.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea reala a firmei precum si unele detalii de context.
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JOINIT
TECH

REZILIENTA

@ Perioadan consultanta

=7 PERIODIC
2023, 2024, 2023

Evolutie Cifra de afaceri

2,9M > 1,5M €

@A\Q Strategie, Leadership, Profit

<& REVENIREA LA PROFIT

£ 5y

COMPANIE IN FAZA 1: RESTART
Reconstructie fundamentala necesara

COMPANIE iN FAZA 2: TRANSFORMATION
Necesita restructurare strategica majora

»,Procesul facilitat de Florin ne-a ajutat sa privim cu luciditate realitatea

businessului nostru. Am inteles unde ne blocam, ce stiluri de leadership ne tineau

pe loc si cat de importanta este asumarea colectiva a directiei.

A fost o experienta care ne-a adus claritate, chiar daca unele concluzii au fost
inconfortabile. Din acel moment am inceput sa lucram mai constient, mai realist si
mai orientati spre performanta.”

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea real& a firmei precum si unele detalii de context.

https://vision12.ro



JOINIT
TECH

CONTEXT

JOIN IT TECH este o firma de IT cu 30 de
angajati, specializata in servicii pentru piata
externa.

Dupa o perioada de crestere constanta si
proiecte de succes timp de sase ani, compania
a trecut printr-o pericada dificila: produsele
proprii dezvoltate nu s-au validat, contractele
noi intérziau sa fie semnate, iar clientii existenti
amanau proiectele.

Vision12 a fost invitat prima data la final de
2023 pentru un proces de planificare
strategica si ulterior, la un an distanta, pentru o
evaluare a progresului si o redefinire a
directiilor 2024.

La fel si in 2025 cénd e revenit pe profit dupa
reorganizare.

Tehnologie

PROVOCARI

1. Piata de servicii IT devenise tot mai
competitiva la nivel global, inclusiv din cauza
presiunii internationale (Ucraina, India).

2. Produsele proprii nu s-au validat si au fost
oprite.

3. Rezultate economice in scadere, cu dificultati
in atragerea de clienti noi.

4. Contracte noi in negociere prelungita si cu
un grad mare de incertitudine.

5. Echipa de management petrecea prea putin
timp in zona de leadership (4h/saptamana),
fiind ocupatad mai mult cu munca de expert.

6. Atitudinea echipei preponderent defensiva,
cu ezitare in asumarea deciziilor si lipsd de
incredere in proiect.

LIMITARILE PROIECTULUI

integrarea altor consultanti sau parteneri
in proiect
proiectele intrerupte de catre clienti

focusul pe actiuni de vanzare
plecarile de personal si colaboratori
dinamica deciziilor financiare

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea realé a firmei precum si unele detalii de context.



JOINIT
TECH

SOLUTII IMPLEMENTATE

1. Evaluari anuale si Planificare strategica
pentru clarificarea directiilor si a obiectivelor
(inclusiv setarea unor OKR-uri).

2. Workshop de evaluare a obstacolelor si
definirea barierelor reale in calea vanzarilor si
livrarii.

3. Implicarea unui specialist extern in vanzari &
marketing online pentru repozitionarea pe piata.

4. Diagnostic organizational (de echipa_

folosind chestionarele Life Styles Inventory si

Human

Group Styles Inventory de la

Synergistics, pentru a evidentia stilurile
defensive dominante.

B. Feedback individualizat pe baza rapoartelor
LS| pentru echipa de management.

6. Activitati tip Teambuilding cu simulari de

situatii extreme pentru a testa nivelul de

colaborare si sinergie.

vision (&)
Tehnologie

REZULTATE

* Echipa ainteles ca trebuie sa trateze cifrele
si performanta financiara cu mai multa
seriozitate.

e Managerii au primit feedback detaliat
despre stilurile lor de lucru si oportunitatile de
dezvoltare.

e Unii middle manageri au participat la
traininguri de leadership Vision12

* Tranzitia catre o abordare mai realista si mai
disciplinata in vanzari si marketing.

* Pe termen scurt, compania a reusit sa atraga
cateva proiecte internationale si sa
stabilizeze cashflow-ul, revenind pe profit

* Totusi, cazul evidentiaza o realitate dura: daca
interventia de consultanta vine prea tarziu,
impactul este limitat.

* Lipsa de asumare si cultura defensiva au dus
la pierderea focusului pe rezultate, o
fragmentare a echipei si la pierderea unor

contracte.

# ESENTA COLABORARII

Daci interventia de consultanta vine uneori prea
tarziu, impactul este limitat dar cu munca intensa

si focus, afacerile se pot reansa si sé revina pe

profit.

*Studiul de caz contine informatii anonimizate privind denumirea real& a firmei precum si unele detalii de context.
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FACTORI

vision (B

CRITICI DE
SUCCESS

1. ALINIERE FONDATORI /
LEADERSHIP

o Structure Lab Dental, AD&M Integrative
Stoma, Mobcor Lux — decizii clare,

viziune comuna
o Impact direct: eliminarea blocajelor

strategice

2.STRUCTURA  _
ORGANIZATIONALA +
PROCESE

o Apare in 8/12 cazuri)

o De la "haos si 16h/zi" — sisteme
predictibile

o Impact: scalabilitate si delegare eficienta

3. CLARITATE STRATEGICA
+ DECIZII CURAJOASE

o FelxiFrame Solutions: schimbare
leadership

© Mobcor Lux: separare sanatoasa

o |ID Conta: eliminare clienti nepotriviti

o Impact: focus pe zona de profit maxim




NIVELURI DE
TRANSFORMARE

vision (B

NIVEL 1- SUPRAVIETUIRE »
STABILITATE (3 CAZURI)

ForWheel Auto Serice: evitare insolventa,
plata datorii

ID Conta: recuperare solduri, buget stabil
MedX: echilibru business-viata

ROI tipic: 5-14x

NIVEL 2 - STABILITATE »
SCALARE (5 CAZURI)

o Structure Lab Dental, AD&M Integrative
Stoma, Aurora Bricolaj, JOIN IT TECH
o ROl tipic: 20-80x

3.CLARITATE
STRATEGICA + DECIZII
CURAJOASE

o Vet SP Ditributions, Flexi Frame
Solutions, Indpro Supply, LLL Cleaning
Group, Mobcor Lux

o ROI tipic: 180-625x



vision (B

TIMINGUL
INTERVENTIEI

PREA DEVREME

o Joint IT Tech (ROl 5x) - business
inca in cautare

o Afaceri sub 500K euro cifra de
afaceri

MOMENTUL OPTIM

* Ind Pro Supply, LLL Cleaninig Group, Vet SP
Distribution (ROl 450-625x) - momentum +
structura

ULTIMA CLIPA

Cel mai rau ne pare atunci cand ajungem

* ForWheel Auto Service (ROI 14x, dar salvare prea tarziu si nu mai putem face mare lucru
de la faliment) pentru compania client. Ne bucuram céand
e Aurora Bricolaj ( ROl 10x dar timp pentru vedem potential si antreprenori angajati pe
pivotare si reinventare business) un traseu de crestere si care Isi asuma

transformarea in ciuda provocarilor.

O intanire de cunoastere nu costd decat
. . o <1

timp si merita programata!
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TIPOLOGIA INTERVENTIILOR
DE IMPACT

CATEGORII DE VALOARE ADAUGATA

1. GUVERNANTA & Frecventa Impact ROI
LEADERSHIP 8/12 inaLT(00X4)

pASHBOARD  Procese)

2. PROCESE & Frecventa Impact ROI

OPERATIUNI 10/12  MeDwina

] 3.STRATEGIE & Frecvents Impact ROI
REPOZITIONARE 7/12  variaBIL(2-180%)

4.CU LIURA & Frecventa Impact ROI
ECHIPA 6/12 INDIRECT/

LONG-TERM
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INDUSTRII CU | TOP PERFORMER:
ROI MAXIM Pe1rf:;:::| B2B scalabile: LLL Cleaning

Group (625x), Ind Pro Supply (450x)
2.Distributie cu potential export: Vet SP
Distribution (500x), Flexi Frame
Solutions (180x)
3.Servicii specializate: Structure Lab
Dental (21x), AD&M Integrative Stoma
(35x)

ROI mai modest:
* IT/Tech (2-3x) - piatd volatil3,
competitie globala
* Retail traditional (5-10x) - marje mici,
pivotare dificila

ROI
NON-FINANCIAR | TOP PERFORMERI

3 cazuri unde ROI # doar bani:

* MedX: Echilibru viata-business pentru
fondatori (ROl = pace mentala)

* Mobcors Lux: Separare sanatoasa
(ROL: relatii pastrate + 2 afaceri
viabile)

* ForWheel Auto Service: De la 16h/zi =
structura (ROI: calitatea vietii)
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INSIGHT_U RI Fa-o inainte s& arzi complet: Cazurile cu

ROl maxim au venit INAINTE de criza

STRATEGICE  maiors

Investitia minima (3-12k) poate genera
milioane: 75% din cazuri au ROl >10x

Structura bate strategia: Toate cazurile
de succes au inceput cu ordine in haos

~ Sweet spot: Afaceri 2-20M €, in tranzitie
la board profesional, transfer de generatii,
inainte sau dupa procese de tip M&A.

@ Vision12 = Nu doar consultantd = Board
advisory + coaching *+ implementare

FORMULA ROI VISION12

ROI mare (100x+) = combinatia:
1.Business cu momentum (crestere 20%+ annual)
2.Fondator deschis la schimbare (50% din succes)
3.Timing optim (inainte de punct de criza)

4.Executie disciplinata (structura + proces + oameni)

Medie: Pentru fiecare 1€ investit = 160€ return



COLABORATORI DE
INCREDERE

vision (B

CRISTINA BONCACIU Avocat drept comercial

ALINA GRIGORE Expert mapare procese si proceduri

HORIA NES Consultant digitalizare




vision

STABILESTE O
INTALNIRE DE
CUNOASTERE

CONTACT

Phone/
+40 744 861059

Email/
florin@vision12.ro

Website/
www.visionl12.ro

URMARESTE-NE ONLINE:

Facebook / Instagram:
/Vision12.ro

YouTube:
@florinsomodi




viSion

Proiecte de consultanta in
transformare organizational3

https://vision12.ro



