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Introducere

Conform opiniilor enuntate de diversi experti in domeniu, dar si bazadndu-ne pe
evidentele din viata reald, domeniul biotehnologiilor se caracterizeaza printr-un ritm incredibil
de crestere, cel putin in ultimul deceniu. In acelasi timp, dezvoltarea biotehnologiilor si
rezultatele obtinute de cercetatori pot fi raspunsul la unele dintre problemele deosebite si din
ce in ce mai complexe cu care se confruntd umanitatea, cum sunt: insuficienfa bunurilor
alimentare in cele mai sarace si vitrege regiuni ale globului; perspectiva reducerii dramatice a
volumului resurselor neregenerabile, criza energetica, deteriorarea mediului natural din cauza
incalzirii globale si a schimbarilor climatice, insuficienta sau chiar ineficienta
medicamentelor, In contextul aparitiei si propagdrii diverselor maladii, etc.

Astfel, obiectivul principal al acestui suport de curs este sa contribuie la
congtientizarea importantei demersului antreprenorial pentru specialistii Tn biotehnologii si sa
le ofere un bagaj de cunostinte specifice antreprenoriatului. In acelasi timp, manualul
furnizeaza informatiile de care are nevoie orice Intreprinzator, pentru a demara o afacere de
succes, pentru a asigura un management corespunzator i pentru a promova eficient noua
afacere si produsele sau serviciile realizate. Astfel, la finalul semestrului, participantii la
cursuri si seminarii vor dobandi abilitatile si competentele necesare pentru a deveni buni
antreprenori, sau cel pufin pentru a privi cu interes spre procesul antreprenorial, ca o

perspectiva interesanta pentru viitor.
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Capitolul 1 Introducere Tn antreprenoriat

In teoria si practica economicd existi o mare diversitate de opinii despre
antreprenoriat, atdt in ceea ce priveste definirea acestuia, cat si in privinta tipologiei, a
factorilor care determina demararea procesului antreprenorial, sau a modului de abordare a
fenomenului. Prin urmare, obiectivul acestui capitol este sd aduca unele clarificari si
informatii specifice in sfera conceptului de antreprenoriat, a tipologiei acestuia si a factorilor

determinanti pentru activitatile anteprenoriale.

1.1. Antreprenoriat: concept, tipuri, factori determinanti

Conceptul de antreprenoriat

De-a lungul timpului, antreprenoriatul a fost abordat si dezvoltat de un numar mare de
experti, care au avut viziuni relativ diferite in ceea ce priveste modul de definire a acestui
concept. Spre exemplu, Peter F. Drucker (1958, pp. 21-22) spunea ca, in SUA, antreprenorul
este definit deseori ca o persoana care 1si deschide propria afacere, care se caracterizeaza prin
faptul ca este nou infiintatd si de mici dimensiuni. Dar, nu orice afacere mica, nou infiintata
este un demers antreprenorial. De exemplu, deschiderea unui restaurant nou, sub forma unei
afaceri de familie, nu reprezinta o afacere de tip antreprenorial.

In opinia lui Drucker, McDonald, care a aplicat conceptul siu si tehnicile de
management moderne pe un tip de proces de productie existent, a introdus standardizarea si a
modernizat intr-o maniera fundamentala oferta, astfel incat a reusit sa creeze o noua piata cu
noi clienti, a dezvoltat o afacere antreprenoriala.

In literatura de specialitate putem intalni numeroase definitii ale antreprenoriatului. Tn
cele ce urmeaza, prezentam cateva dintre cele mai relevante:

1. Un eveniment "meta-economic", respectiv un proces sau fenomen care influenteaza
profund si modeleaza economia, fard a fi el insusi parte din aceasta (Peter Drucker,

1985, p. 13);

2. O activitate care implicad descoperirea, evaluarea si exploatarea oportunitatilor de a

introduce noi bunuri si servicii pe piatd, a implementa modalitdti noi de organizare a

activitafii, a accesa piete noi, a pune in functiune procese de productie noi sau
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perfectionate éau de a introduce iﬁ circuitul economic materii prime noi (Shane &
Venkataraman, 2000; Venkataraman, 1997);

3. Este procesul prin care se creeazd ceva nou, cu valoare adaugatd, prin alocarea
timpului si efortului necesar, asumarea riscurilor financiare, psihice si sociale asociate
si primirea recompenselor potentiale pentru realizarea acestui demers (Hisrich, Peters,
& Shepherd, 2005);

4. Include activitatile care vizeaza identificarea a ceea ce consumatorilor le place sau nu,
a nevoilor si comportamentelor lor, a gusturilor, preferintelor si tendintelor si, pe baza

acestora, deschiderea de afaceri noi, inovative.

Tipuri de antreprenoriat

In literatura de profil nu exista o clasificare a diverselor categorii de antreprenoriat.

Totusi, putem sa mentiondm aici o tipologie bazatd pe doud criterii, respectiv din punct de

vedere teoretic (Fuduric, 2008) si din punctul de vedere al strategiei pe care se bazeaza

demersul antreprenorial.

A. In concordanta cu diverse aprecieri teoretice, antreprenoriatul poate fi:

B.

Antreprenoriat inovativ — se bazeaza pe faptul ca antreprenoriatul genereaza crestere
economica prin ,,demontarea” metodelor traditionale de derulare a afacerilor — este vorba
despre asa-numita ,,dirstugere creativa”, care are forta sia genereze si mai multe
oportunitati antreprenoriale in viitor (Schumpeter, 1934);

Antreprenoriat non-inovativ — se bazeaza pe oportunitati care nu sunt create de indivizi in
mod deosebit, dar care sunt disponibile in societate, pentru oricine este capabil sa le
identifice — ele apar pentru ca piata este in stare de dezechilibru, din cauza adoptarii unor
decizii gresite de catre agentii economici, fapt care genereaza fie deficit, fie surplus, in
anumite perioade de timp (Kirzner, 1973).

In functie de strategia antreprenoriali adoptata (Peter F. Drucker, 1985, pp. 209-243),

principalele tipuri de antreprenoriat pot fi:

1.

Sa fii mai rapid decdt altii (Being "Fustest with the Mostest™): un exemplu reprezentativ
este compania Hoffmann-LaRoche din Basel, Elvetia, care a fost cea mai mare si una
dintre cele mai profitabile companii farmaceutice la nivel global; pand la mijlocul anilor
1920, Hoffmann-LaRoche, care a fost de formatie chimist, a fost un producator de vopsele
si vopsele textile; dupa acest moment, a fost luata decizia riscanta de a se schimba profilul

de activitate, avand in vedere unele vitamine recent descoperite (aceastd decizie
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presupunea achizitionarea brevetelor pentru fabricarea vitaminelor intr-un moment in care
niciun alt producator nu dorea sa le cumpere); apoi Hoffmann-LaRoche a angajat
cercetatori de la Universitatea din Zurich, a investit toti banii pe care ii avea, a recurs la
productie si comercializare a vitaminelor; saizeci de ani mai tarziu, dupd ce brevetele
pentru vitamine pe care le cumpdrase au expirat, Hoffmann-LaRoche avea o cotad de piata
de aproximativ jumatate din piata mondiala, cu o cifra de afaceri de miliarde de dolari.

2. Loveste-i unde nu se asteapta/respectiv fii acolo unde nu este nimeni (“"Hitting Them
Where They Ain't"): una dintre cele mai cunoscute companii care a aplicat aceasta
strategie este IBM; succesul obtinut de IBM in timp este cunoscut la nivel global; in prima
parte a anilor 1930, IBM a dezvoltat un instrument de calcul de mare viteza (care, la acel
moment, putea fi considerat o masina de calcul) destinat lucrarilor extrem de complexe ale
specialistilor din domeniul astronomiei, de la Universitatea Columbia din New York; dupa
un numar de ani, acelasi IBM a dezvoltat un alt instrument de calcul care avea deja
conformatia si complexitatea unui computer, fiind proiectat de aceasta data pentru
cercetatorii Tn astronomie de la Universitatea Harvard; astfel, pas cu pas, spre sfarsitul
celui de-al doilea razboi mondial, IBM a reusit sa realizeze primul computer real, asa cum
1l cunoastem astazi, cu o mare capacitate de a stoca date (memorie) si posibilitatea de a fi
programat; rezultatul final al acestui efort indelung si complicat al IBM a fost realizarea
unui "dispozitiv", care reprezenta si reprezintda inca modelul de calculator personal
standardizat; dupa cum se poate observa, IBM nu a facut altceva decat s dezvolte si sa
perfectioneze acelasi lucru si din nou, dar cu o asemenea amploare si frecventa incét s-a
impus in mod decisiv pe piata, intr-un domeniu in care nu exista un alt producator.

3. Gasirea §i ocuparea unei , nise ecologice specializate” (Finding and occupying a
specialized "ecological niche"): in primul rand, "nisa ecologica" mentionata aici nu are o
conotatie de domeniu pur sau "curat"; de asemenea, nu reprezintd un produs derivat din
naturd sau cultivat fara substante chimice etc.; obiectivul principal al acestui tip de
strategie este obtinerea si mentinerea controlului intr-0 anumitd zonda a activitatii
economice gi/sau sociale; desigur, o companie care detine controlul absolut in domeniul
sdu de activitate detine monopolul absolut, care ii confera o putere speciald; dar, trebuie sa
retinem ca nu este vorba doar despre companii; strategia poate fi aplicatd si persoanelor

care lucreaza in diferite domenii de activitate.
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4. Schimbarea caracteristicilor unui produs, a unei piete, sau unei industrii (Changing the
economic characteristics of a product, a market, or an industry): spre deosebire de
strategiile mentionate anterior, acest tip de strategie este considerat de experti drept "o
inovatie in sine"; in aceasta situatie, specificam faptul cd produsul, serviciul, procesul de
productie, tehnologia etc., la care ne referim, exista deja si este utilzata, fie in activitatea
practica, fie pe o piata, fie este deja aplicat si folosit de mult timp; scopul acestei strategii
este de a aduce modificari sau imbunatatiri majore, astfel incat produsele si/sau serviciile
vechi care exista deja pe piata sa fie modificate si reinnoite; s-ar putea fi foarte bine sa
existe situatii in care nu existd schimbari majore in caracteristicile si utilitatea produselor
sau serviciilor (sau chiar nici o schimbare), dar, din punct de vedere economic, acesta ar
putea sa arate diferit si sd "vanda" foarte bine.

Trebuie sd precizam faptul ca cele patru strategii mentionate de Drucker nu se exclud
reciproc. De cele mai multe ori, atunci cand demareaza o afacere noud, antreprenorii combina
minimum doua strategii. Ceea ce trebuie sa stim, este ca obiectivul principal al acestor
strategii este sd introduca elemente de inovare, fie ca vorbim despre un produs sau serviciu
nou, fie ca ne referim la un proces de productie, sau o tehnologie, sau chiar la metode noi de

organizare si derulare a unei activitati economice i nu numai.

Factorii determinanti ai procesului antreprenorial
Un alt aspect care 1i preocupda pe expertii si cercetdtorii din domeniul
antreprenoriatului, il reprezinta factorii determinanti ai procesului antreprenorial. Mai exact,
intrebarea esentiala la care trebuie sa gasim raspuns este:
Care sunt elementele de care are nevoie un individ pentru a lua decizia de a se
““arunca cu capul inainte’ intr-un demers antreprenorial?
Astfel, vom prezenta cateva opinii interesante si importante despre aspectele care
influenteaza cel mai puternic antreprenoriatul:
> Antreprenoriatul este un proces dinamic, care are ca obiectiv principal sa creeze
valoare pentru piata, economica a inovatiilor prin exploatarea (Virtanen, 1997) — in
acest sens, determinantii procesului antreprenorial sunt: existenta sau crearea
inovatiilor; introducerea inovatiilor in circuitul economic si fructificarea rezultatelor
cercetarii stiintifice.
» Antreprenoriatul este un proces care impune ca modul de functionare si toate

activitatile indivizilor sa se raporteze la modul Tn care acestia percep existenta unei
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oportunitafi si, pe aceastd baza, decid sd deschidd o noud afacere, in vederea
fructificarii oportunitatii identificate (Bygrave & Hofer, 1991 and Bygrave, 1993) —
determinantii in aceastd situatie sunt. oportunitatea; antreprenorul care profita de
oportunitate.

> Antreprenoriatul este un fenomen care nu poate fi explicat pe baza a ceea ce un
antreprenor face sau nu face (Venkataraman, 1997) — 1in aceastd abordare,
determinantii antreprenoriatului sunt: existenta unei oportunitati profitabile; existenta
indivizilor cu abilitd{i antreprenoriale.

» Sintetizat, consideram ca determinantii procesului antreprenorial sunt: existenta unor
conditii preexistente sau initiale; este demarat printr-un act de vointd; se manifesta la

nivelul indivizilor; implicé o stare de schimbare §i are caracter de unicitate; este un

......

1.2. Procesul antreprenorial: structura, caracteristici

Structura procesului antreprenorial
Antreprenoriatul este un proces complex, care presupune parcurgerea mai multor
etape. Orice proces antreprenorial porneste de la o idee de afaceri si ar trebui sa se finalizeze
prin realizarea obiectivelor stabilite, respectiv obtinerea unui profit suficient de consistent,
care asigura atat recuperarea investitiei initiale, cat si realizarea de profit suplimentar.
Procesul antreprenorial implica existenta urmatoarelor elemente:

» existenta unei viziuni privind crearea si valorificarea pe piata a unui produs/serviciu
(complet nou, sau Imbunatatit);

» 0 cercetare a pietei, in vederea identificarii surselor de inspiratie pentru idei de afaceri
(cum se poate valorifica pe piata viziunea privind noua afacere);

» sesiune de ,brainstorming”, la finalul careia sa putem raspunde la urmatoarele
intrebari de tipul Ce?, Unde?, Cand?, De ce?, respectiv Cum sa punem in practicda
noua idee de afaceri?;

> elaborarea unui plan de afacerti;

» strategia de dezvoltare a afacerii;

» modul de realizare §i atingerea obiectivelor stabilite initial.
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In teoria si practica economici, si intdlnim mai multe modele de procese

antreprenoriale. Unele dintre cele mai reprezentative, dar si cel mai des intalnite, vor fi

prezentate in continuare:

1. Modelul bazat pe oportunititi (Groen)
Dupa cum putem observa in Fgura 1.1, primul pas in procesul antreprenorial este
recunoasterea unei oportunitdti care existd in mediul de afaceri la un anumit moment de timp.
Importanta acestei etape este deosebit de importanta. Urmatoarele doud etape sunt dezvoltarea

oportunitatii identificate si, mai apoi, exploatarea potentialului acestei oportunitati.

— Recunoasterea | &N Dezvoltarea ™ Exploatarea

Oportunitatii Oportunitatii Oportunitatii

Figura 1.1: Procesul antreprenorial bazat pe oportunitati
Sursa: Adaptat dupa Groen, Aard J. (March 2005), Journal of Enterprising Culture Vol. 13, No. 1, pp. 69-88,
Knowledge Intensive Entrepreneurship in Networks: Towards A Multi-Level/Multi Dimensional Approach,
http://www.insme.org/files/1810

Prin urmare, putem aprecia ca nimic nu se poate realiza in domeniul antreprenorial,
daca antreprenorul esueaza in identificarea unor oportuntdti potentiale, sau daca nu are un
simt deosebit in realizarea acestui lucru si alegerea oportunitatii optime pentru a fi exploatata,

din punct de vedere economic §i nu numai.

2. Modelul axat pe performante (Shane)

Existenta Descoperirea Decizia de a exploata
Oportunitatii Oportunitatii oportunitatea

Performanta

Procurarea Strategia Organizarea
resurselor antreprenoriala procesului

Figura 1.2: Procesul antreprenorial axat pe performante
Sursa: Adaptat dupa Shane, Scott Andrew (2003), A General Theory of Entrepreneurship: The Individual-
Opportunity Nexus, Edward Elgar Publishing, p. 11
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in conformitafé cu continutul Figurii 1.2, obiectivul, sau mai bine zis scopul final al
oricarui antreprenor este sa realizeze un nivel ridicat de performanta, in sensul obtinerii unui
profit consistent si satisficator, ca urmare a deschiderii unei afaceri noi. In acest model,
remarcam doua directii de actiune, care trebuie urmate pentru a obtine nivelul de performanta
dorit. Pe de-o parte, ne referim din nou la existenta oportunitatii, descoperirea sau
identificarea acesteia i decizia de a o exploata sau valorifica. Pe de altd parte, este vorba
despre procurarea resurselor necesare, dezvoltarea, respectiv alegerea strategiei

antreprenoriale, iar la final organizarea procesului antreprenorial.

3. Modelul antreprenorial fundamentat pe factori de natura individuala si de mediu

(Shane, Locke & Collins)

In cadrul acestui model, deschiderea unei afaceri noi si derularea operatiunilor
generate de acest demers, sunt determinate atét de un grup de caracteristici individuale, care
pot influenta potentialul antreprenor (factori de natura psihologica si demografica), cat si de
un grup de factori de mediu (industria in cadrul careia se deschide afacerea noua, factori de
naturi macroeconomici. In plus, esenta procesului antreprenorial este existenta oportunitatilor

antreprenoriale.

4. Modelul procesului antreprenorial GEM (Global Entrepreneurship Monitor)
Modelul Global Entrepreneurship Monitor reflectd esenta procesului antreprenorial,
intr-o maniera completa si, in acelasi timp, sintetizata. Precizam ca, Tn acest model, sunt
evidentiate trei etape sau stadii ale activitatii antreprenoriale, respectiv:
A. Faza de conceptie (in cadrul careia se analizeaza mediul de afaceri si se identifica
oportunitatile potentiale, iar apoi se selecteaza cea mai buna oportunitate);
B. Faza de deschidere a noii afaceri;
C. Faza de sustenabilitate a afacerii (mentinerea acesteia si, daca este posibil, dezvoltarea
afacerii, pentru o perioada cat mai indelungata).
Informatiile furnizate de GEM sunt, in acelasi timp relevante si interesante, deoarece
(GEM 2017/18, p. 21):
» furnizeaza date privind evolutia fenomenului antreprenorial in diverse parti ale lumii;
» evidentiaza factorii care favorizeaza, sau, dimpotriva, cei care limiteaza, sau franeaza,

manifestarea si evolutia activitatilor antreprenoriale.
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Procesul antreprenorial: caracteristici

Din cauza diversitatii extrem de accentuate a opiniilor privind procesul antreprenorial,
caracterizarea acestuia este extrem de dificila. Prin urmare, intr-un mod sintetizat,
caracteristicile procesului antreprenorial (Garg, 1999, pp. 13-14) sunt prezentate n tabelul

urmator.

Tabelul 1.1: Caracteristicile procesului antreprenorial:

Nr. | Caracteristici Semnificatie, din perspectivi antreprenoriale
Crt.

Este in primul rand o activitate economica, deoarece
implicd crearea i derularea activitatilor intr-o Tntreprindere.
1 | Abilitatea de a crea o afacere Este fundamentat pe satisfacerea nevoilor consumatorilor
(clientilor), prin producerea si distributia de bunuri si
servicii.

Aduce impreuna diferiti factori de productie, pentru a fi
utilizati in activitati economice.

Coordoneaza si controleaza atat factorii de productie, cat si
eforturile persoanelor angrenate in intreprindere.

2 | Functia de organizare

Este un raspuns automat, spontan si creativ la schimbarile
din mediul de afaceri.

Implica inovarea, respectiv crearea a ceva nou, care sa
stimuleze sau sa determine o schimbare dinamica si
realizarea unui succes rapid in economie.

Creaza conditii pentru cresterea economica.

3 Inovare

Riscul este un aspect inerent si inseparabil.

Presupune asumarea incertitudinii viitoare.

4 | Capacitatea de a gestiona riscul Presupune garantarea incasdrii chiriei de catre proprietar, a
salariilor decatre angajat si a dobanzii de catre investitori, in
speranta de a cstiga mai mult decat valoarea cheltuielilor.

Gestionarea eficientd a riscurilor si incertitudinilor,
deoarece gradul de noutate al produselor/serviciilor este
ridicat, iar acceptarea lor de catre consumatorii potentiali
este nesigura.

5 | Functii manageriale si de leadership

Aplicarea unor tehnici i metode potrivite de analiza a
nevoilor consumatorilor, care vor sta la baza stabilirii
.Y modului de actiune a activitatii antreprenorului si a
pe puaja trasaturilor procesului antreprenorial.

Identificare a decalajului dintre nevoile
6 | umane si bunurile si serviciile existente

Sursa: Garg, 1999, pp. 13-14
1.3. Demararea unei afaceri: oportunititi, conditii
Oportunitatile deschiderii unei afaceri
Dintotdeauna, notiunea de oportunitate in afaceri a captat interesul si atengia expertilor.

Anumite puncte de vedere (Kobia & Sikalieh, 2010, pp. 111-119) abordeaza oportunitatile

prin prisma factorilor care determind o persoana sa ia decizia de fructificare a unei

10
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oportunitafi, sau sa beneﬁc1eze de pe urma exploatarii acesteia. Deci, din aceastd perspectiva,
oportunitatile sunt clasificate in doua categorii principale:
» Oportunititi de tip antreprenorial:
— Oportunitatile existd sub forma unor idei de afaceri, iar indivizii care le
identifica iau decizia de a le fructifica:
v Prin crearea de Tntreprinderi noi pentru exploatarea acestora (Bygrave,
1997);
v Prin preluarea initiativei in cadrul unor intreprinderi existente, in
vederea implementarii unor strategii de dezvoltare inovatoare;
» Oportunitati generate de nevoi ale antreprenorului:
- Situa‘;ia in care se poate gési 0 persoané si care o obligd sa géseascé alte
afaceri.
— Situatia in care alte nevoi decat cele financiare determina o persoana sa devina
antreprenor — un individ va decide sa devind propriul lui angajator, daca
utilitatea asteptata pentru aceastd situatie este mai mare decat cea in care este

angajat, sau are un loc de munca (Douglas and Shephard, 2002; Parker, 2004).

Conditii necesare pentru a demara o afacere

In general, conditia de baza pentru a demara o afacere este existenta unei oportunitati.
Dar, la fel de importanta este identificarea unei situatii ca fiind o oportunitate. Cercetatorii
americani in domeniul antreprenorial afirma ca oportunitatile exista in mediul de afaceri, iar
cine este interesat trebuie doar sa le descopere si sa beneficieze de pe urma lor. O opinie
contrara, promovata de cercetatorii europeni, arata ca oportunitatile sunt generate de modul in
care indivizii percep, analizeaza si inteleg ce se intampla in mediul de afaceri.

Oricum, putem observa ca indiferent de modul de abordare a acestui subiect, cei mai
multi experti inclind sd aprecieze ca oportunitatile nu sunt create ci exista, iar diferenta
principald consta in modul in care indivizii le remarca. Mai exact, este vorba despre indivizii
descoperi ce se intdmpla in jurul lor, inteleg, iar in acest fel identificd oportunititile. In ceea
ce priveste principalele conditii pe care un individ trebuie sd le intruneasca pentru a lua
decizia deschiderii unei firme, Baron and Ensley (2006) apreciaza ca acestea sunt:

1. S-a realizat o prognoza financiard pozitiva, pe baza unor calcule bine

fundamentate.

11
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Existenta unor analize si evaluari favorabile in domeniu, realizate de experti.

Ideea de afacere are un grad ridicat de noutate.

Existenta pietei si a consumatorilor, pregatiti pentru a accepta noul produs sau
serviciu.

Individul ,,simte piata” si este convins ca ideea sa va avea succes.

12
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Capitolul 2 Profilul antreprenorului si procesul decizional

2.1. Abilitatile antreprenoriale: elemente de baza

Inainte de a dezvolta subiectul aptitudinilor pe care trebuie sa le aiba un antreprenor,
indeosebi un antreprenor de succes, trebuie sa revenim la definitia antreprenorului. O decizie
succinta si cuprinzatoare (Martinez & Campo, 2010, p. 71) spune ca un antreprenor este o
persoana care deschide o afacere noua si asigura managementul acesteia, astfel incat sa obtina
un profit satisfacdtor, care sa permita si sa asigure dezvoltarea firmei pe termen mediu si lung.

Mai mult, dupd cum deja stim, existd trei grupe de factori de influentd sau conditii
identificate, care pot face o persoana sa devina antreprenor, respectiv:

1. Stimuli de natura psihologica;
2. Lectii invatate din experiente precedente (Ca antreprenor sau angajat);
3. Trasaturile individuale ale persoanei.

Alte studii (Kerr, Kerr & Xu, 2017, p. 10) mentioneaza diverse modele create de

experti, utilizate pentru a descrie trasaturile de personalitate ale unei persoane care ar putea

avea potentialul de a deveni antreprenor.

Tabelul 2.1: Modelul Macro-5 (Big-5) pentru descrierea personalitatii unui antreprenor

Nr.

Macro trasaturi Semnificatie
Crt.
1 Deschiderea spre Descrie amplitudinea, profunzimea, originalitatea si complexitatea
" | experiente NOi vietii mentale si experimentale a individului.
Descrie  controlul  impulsurilor sociale, care faciliteaza
2. | Constiinciozitate comportamentul orientat spre indeplinirea riguroasa a sarcinilor si

spre obiectivele asumate.

Implica o abordare energica a lumii sociale si materiale, si include
3. | Extraversiune trasaturi precum adaptare in societate, desfasurarea de activitatati
diverse, asertivitatea si emotionalitatea pozitiva.

Presupune o orientare prosociala si comuna fata de ceilalti, evitand
4. | Consimtamant antagonismele si include trasaturi precum altruismul, delicatetea,
increderea i modestia.

Tendinte relativ stabile de a raspunde cu emotii negative la

5. | Neuroticism . .
amenintare, frustrare sau pierdere.

Sursa: John, Naumann & Soto, 2008, p. 138
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Unul dintre modele, intalnit foarte des, atat in lucrari de specialitate cat si in practica,
este ,,Modelul multidimensional Macro-5 ("Big-5 multidimensional model"), fundamentat si
la moda incd din anii 1980, care se bazeaza pe masurarea a 5 elemente de personalitate
(OCEAN - Openness; Conscientiousness; Extraversion; Agreeableness; Neuroticism):
deschiderea spre experiente noi; constiinciozitate; extraversiune; consimtamant; neuroticism.

Expertii au determinat (John, Naumann & Soto, 2008) cd aceste cinci trasaturi
definesc trasaturile caracteristice ale unui antreprenor, astfel incat putem sa intelegem mai
bine de ce unii antreprenori au succes, iar altii nu. Trasaturile mentionate anterior sunt
prezentate n Tabelul 2.1. Modelul Macro-5 nu este singurul utilizat in acest domeniu. Alti
autori (Kerr, 2004, p. 27) mentioneaza alte cinci dimensiuni pentru a descrie inclinatia unei

persoane catre activitati antreprenoriale (Tabelul 2.2).

Tabelul 2.2: Cele 5 dimensiuni care descriu orientarea antreprenoriala

Nr. . - ] c
Dimensiuni Semnificatie
Crt.
Actiuni independenteale unui individ sau echipe, care are ca scop
1. | Autonomie imbunatatirea unui concept de afaceri si continuarea acestuia

pana la finalizare.

Disponibilitatea de a-si manifesta creativitatea si de a
experimenta, in ceea ce priveste introducerea de noi produse sau
servicii, inovare, leadershup tehnologic si cercetare si dezvoltare
pentru procese noi.

2. Inovativitate

Tendinta de a lua masuri indriznete, cum ar fi intrarea pe piete

3. | Asumarea riscului .
noi necunoscute.

Cautarea de oportunitdti, previzionare, precum §i perspectiva

4. | Proactiv L . .
privind introducerea de noi produse sau servicii.

Intensitatea ridicata a eforturilor firmei de a depasi performantele

5. | Agresivitate competitiva - .. .
g P rivalilor din industrie

Sursa: Adaptat dupa Lumpkin and Dess, 1998, p. 429

Atragem atentia asupra faptului ca activitatile antreprenoriale nu inseamna doar
deschiderea unei afaceri noi. Initiativele antreprenoriale pot si trebuie sa se realizeze si in
situatia unei companii care existd deja pe piata, indiferent de ,,varsta” acesteia.

Consolidarea, dezvoltarea si, eventual, internationalizarea unei afaceri pot avea loc
numai dacd se indeplinesc condifiile optime pentru crearea si implementarea continud a
ideilor noi si prin crearea unui mediu un mediu favorabil aparitiei initiativelor antreprenoriale.
Tntr-un mediu in continud schimbare, asa cum este cel din prezent, o companie poate si fie

aiba un nivel de competitivitate ridicat doar prin inovare si un antreprenoriat de calitate.
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2.2. Tipuri de antreprenori

In diverse publicatii putem gasi o mare varietate de criterii pentru clasificarea

diverselor categorii sau tipuri de antreprenori. Spre exemplu, Natarajan (2013, pp. 16-21) a

identificat urmatoarele categorii de antreprenor, pe baza a doua criterii:

1. In functie de tipul de afacere care este demarata:

v

Antreprenor in afaceri — persoana care genereaza o idee pentru un nou produs sau
serviciu, iar apoi deschide o afacere pentru a-si transpune ideea in realitate;
Antreprenor industrial — este o persoana orientata pe produs, care isi incepe activitatea
ntr-o firma industriala, pentru a avea posibilitatea sa creeze un produs nou;
Antreprenor corporativ — este o persoand care isi demonstreaza abilitatile de
inovativitate in organizarea si managementul unei companii;

Antreprenor agricol — antreprenorul care efectueaza activitati agricole precum
cresterea si comercializarea culturilor, ingrasamintelor si a altor inputuri in agricultura;
Antreprenor tehnic — este in esenta o persoana de tip ,,meserias” sau ,,mestesugar”,
care dezvoltd sau imbunatiteste calitatea unui produs, in domeniul in care este
specialist;

Antreprenor non-tehnic — este preocupat doar de dezvoltarea unor noi metode de
marketing si distributie, pentru a-si promova afacerea;

Antreprenor profesional — este persoana interesata in deschiderea unei afaceri, dar care
nu doreste sau nu intentioneazd sa asigure managementul sau operationalizarea

afacerii pe care a infiintat-o0.

2. Dupa motivatia care st la baza dorintei de a fi/deveni antreprenor:

v

Antreprenor pur — un individ care este motivat de obtinerea de recompense
psihologice si economice;

Antreprenor indus — persoana care este incurajatd sd 1isi asume o sarcind
antreprenoriald prin masuri publice ale guvernului destinate stimularii initiativei si
acordarii de sprijin celor care doresc sa demareze o intreprindere;

Antreprenor motivat — este vorba despre dorinta de auto-implinire;

Antreprenor spontan — 0 persoana cu initiativa, Indrazneala si Incredere in capacitatea

lor, fapt care 1i motiveaza sd intreprinda activitati antreprenoriale;

15
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v Antreprenor de crestere — persoana care alege o industrie care are un potential de
crestere substantial in viitor;
v Antreprenor de super-crestere — persoana care a demonstrat o crestere extraordinara a

performantelor 1n initiativa sau investitia pe care a realizat-0.
2.3. Caracteristicele antreprenorului de succes

A avea succes intr-un domeniu de activitate, indiferent in care, nu este usor pentru
nimeni. Succesul este obtinut prin perseverentd, munca asidua, asimilarea de cunostinte noi,
trecerea prin perioade dificile, daramarea unor bariere, parcurgerea unor perioade de refacere
dupa unele esecuri si dorinta de a invinge. Veti spune ca daca faceti toate acestea va fi simplu,
dar lucrurile stau putin diferit.

A avea succes intr-o activitate antreprenoriala presupune existenta unor trasaturi care
fac diferenta dintre un antreprenor obisnuit i un antreprenor de succes. Mulfi experti au
cercetat care sunt trasaturile speciale pe care o persoand trebuie sa le aiba, pentru a fi un
antreprenor de succes. De exemplu, conform unor opinii (Natarajan, 2013, pp. 14-15),

trasaturile unui antreprenor de succes sunt prezentate in tabelul urmator.

Tabelul 2.3: Caracteristicile unui antreprenor de succes

Nr.

Caracteristici Semnificatie
Crt.
Construieste o echipd, pe care o mentine motivata, asigurand
1. | Caracter facilitator un mediu propice pentru crestere individuala si dezvoltarea
carierei.
2. | Incredere in fortele proprii Incredere in sine si capacitatea de a-si realiza obiectivele
. Capacitatea de a se angaja la un proiect cu un orizont de tim
Capacitatea de a lucra cu p. A g J .p B o . p
3. de cinci pana la sapte ani. Nu mizeaza pe minuni de noudzeci

viziune §i misune .
d de zile.

4. | Capacitate de efort indelungat | Abilitatea de a lucra sustinut, perioade indelungate de timp.

. O dorintd intensd a a-gi realiza sarcinile asumate, sau de
Capacitatea de a rezolva

5. rezolvare a problemelor cu care se confruntd. Creativitatea
problemele . . .
este un ingredient esential.
6 Initiativa §i personalitate de Are initiativd. Acceptd asumarea responsabilititii pentru
| intreprinzdtor actiunile Intreprinse si pentru utilizarea optima a resurselor.
Capacitatea de stabilire a - e .
7. .p . Abilitatea de a stabili obiective provocatoare, dar realiste.
obiectivelor
8 Abilitatea de evaluare si Asumarea unui risc moderat §i capacitatea de a invata din
" | asumare a riscului esecuri.

Sursa: Natarajan, 2013, pp. 14-15
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2.4. Motivatia antreprenoriala

Existd multe abordari privind relatia dintre antreprenoriat si elememntele de naturd
motivationald care influenteaza performantele intr-o activitate antreprenoriala si decizia de a
deschide o afacere noud, sau de a dezvolta activita{i antreprenoriale Intr-o companie existenta.

Conform unor opinii (Martinez & Campo, 2010, pp. 64-65, adaptat dupa Kumar,
2007), dorinta unei persoane de a deveni antreprenor este influentata de doua categorii mari
de factori, de tip Push si Pull, respectiv (Tabelul 2.4):

» Factori Push — sunt generati de acumularea unor experiente negative de catre o
persoand, ca angajat al unei companii, din cauza carora decide sd pardseasca acest
statut si sa-si deschida o afacere proprie;

» Factori Pull — sunt elemente pozitive care se combina de-a lungul timpului si care pot

determina o persoand sa demareze o activitate antreprenoriala.

Tabelul 2.4: Factori push si pull pentru a deveni antreprenor

Nr. | Factori de influenta pentru

. Exemple
Crt. a deveni antreprenor P

Insatisfactii la locul de munca

Pierderea locului de munca

Somajul

Esecuri in cariera

Saturarea pietei existente

1. Factori Push _
Limba

Statutul de emigrant

Privatiunile

Venituri reduse ale familiei

Nevoia de afirmare

Controlul asupra vietii personale

Intentionalitatea

Obiectivul practic al actiunii individuale

2. Factori Pull Cererea

Cultura comuna

Limba

Autosustinere din punct de vedere economic

Politici bune, viabile

Infrastructura si profit

Sursa: Martinez Campo, 2010, pp. 64-65, adaptat dupa Kumar, 2007
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Capitolul 3 Elemente specifice afacerilor in domeniul

biotehnologiilor

3.1. Aspecte specifice derularii afacerilor in biotehnologie

O analizd comparativd a factorilor de success in antreprenoriat poate aduce o
contributie valoroasa la identificarea aspectelor care pot influenta in mod decisiv stimularea si
dezvoltarea durabild a antreprenoriatului. Ne referim aici la efectul la nivel national, regional
si microeconomic, precum si la nivelul diferitelor domenii de activitate, cum ar fi
biotehnologia.

Industria biotehnologiilor este consideratd un domeniu al viitorului, ceea ce determind
tot mai multe voci sd aprecieze ca in viitor acestd industrie va avea o dinamica extrem de
favorabil la nivel global (Ahn & Meeks 2008: 20). In acest context, putem intelege foarte
bine de ce in industria biotehnologiilor existd un numar atat de mare de parti interesate (din
sectorul public, din sectorul privat, investitori, oameni de stiintd, manageri, institutii care
opereaza pe piata, etc.) si antreprenoriatul este suportat si stimulat de diverse parghii.

Antreprenorul in biotehnologii este o persoana capabila sa faca fata neprevazutului din
domeniul sdu, cu bune abilitdti de negociator, capabil sd invete repede lucruri noi, chiar daca
nu sunt strans legate de cercetdrile pe care le face, si poseda un Inalt grad de responsabilitate,
deoarece produsele sale pot afecta foarte multi oameni. Un alt aspect notabil este ca
cercetatorul in biotehnologii este un “cetatean international”. El trebuie sa interactioneze cu

oameni din toate colturile lumii, pentru a-si creste sansele de succes si de performanta.
3.2. Factorii determinanti pentru antreprenoriatul in biotehnologii

Intrebarea frecventi este de ce ar vrea cineva si devini antreprenor in industria
biotehnologiiilor. In acest caz, raspunsul poate fi in aceeasi masura simplu sau complicat. Un
raspuns scurt ar fi acela ca pofi avea sansa de a face ceva special, iar unul mai elaborat, este
acela cd antreprenorul in biotehnologii are cea mai bund oportunitate sa creeze produse si
tehnologii inovatoare, care sunt uneori considerate revolutionare si care aduc recunoastere

globala, afectand pozitiv un segment mare de consumatori.
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Antreprenorul n biotehnologii face parte dintr-o categorie speciald de antreprenori
(Shimasaki 2009:9). Asa cum se stie, nu fiecare afacere noua are o abordare antreprenoriala.
O afacere antreprenoriald trebuie s aiba un grad ridicat de inovare s§i capacitatatea de a
genera efecte benefice, atdt pentru consumatori, cat si pentru industrie. Antreprenorul in
biotehnologii are doua categorii de trasaturi. Cateva sunt comune tuturor antreprenorilor
(dorinta de a reusi, capacitatea de a-si asuma si gestiona riscurile, intuifia, conducerea,
invatarea de-a lungul vietii, etc.), in timp ce alte trasaturi il deosebesc puternic fata de ceilalti.
Tn industria biotehnologiilor, antreprenorul este adesea un cercetitor renumit, cu activitate
recunoscutd si vizibilitate internationald, care se hotareste sa devina antreprenor, pentru ca
asta 1si doreste sa faca.

Revenind la motivele care ii determind pe oameni sd facd afaceri in industria
biotehnologica, raspunsul poate fi sintetizat astfel: pentru ca au sansa de a face ceva special,
au oportunitatea de a obtine recunoastere nationald si internationald, dar si pentru a crea
lucruri de care va beneficia un spectru larg de utilizatrori si consumatori.

De ce aceastd industrie este atat de atractiva? Pentru ca este o zona de varf a industriei,
care utilizeaza resurse umane de inaltd calitate, care ofera multe oportunitati si reprezintd
viitorul, avand un potential enorm de crestere.

Industria biotehnologiilor este un excelent domeniu pentru activitatea antreprenoriala,
deoarece a fost intotdeauna o industrie stabila si intens dezvoltata, devenind astazi una dintre
cele mai importante industrii ale economiei mondiale. Sunt multe de spus despre acesta
industrie si multi cercetatori ai stiintei antreprenoriale au fost intrigati de cresterea rapida si de
notorietatea pe care a castigat-0.

De exemplu, cele mai interesante aspecte identificate (Shimasaki 2014: 445-446) in
ceea ce priveste industria biotehnologiilor sunt:

- prezintd un nivel inalt de diversitate;

- ofera numeroase provocari;

- se concentreaza pe furnizarea de produse inovatoare pe piata;

- majoritatea produselor sunt rezultate ale cercetarilor efectuate in universitati,

institute de cercetare si laboratoare;

- are o rata de crestere ascendenta;

- este un consummator intensiv de capital;

- sansele de succes si dezvoltare durabild 1n acest domeniu sunt mari, iar

eqge vy
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3.3. Identificarea ideilor de afaceri Tn biotehnologii

Biotehnologiile reprezinta un set de tehnologii care se pot aplica in diferite sectoare
industrial, economice si sociale. Exista tot mai multe companii care, in timp ce opereaza in
domenii traditionale, integreaza produsele biotehnologice si biotehnologiile in procesele lor
de productie, pentru a-si Imbundtati calitatea si randamentul si pentru a reduce impactul
asupra mediului. Nu este surprinzator ca niciun proces de productie nu este mai putin invaziv
pentru mediu decét procesele naturale din care provine biotehnologia.

Procesele de biocatalizd au patruns acum in toate sectoarele industriale si sunt
esentiale pentru dezvoltarea unei industrii chimice durabile. Acestea se bazeaza pe utilizarea
bioproceselor mediate de microorganisme sau enzime capabile sd accelereze viteza de reactie
fara producerea de substante toxice si utilizarea unor temperaturi scazute. Prin urmare,
biocataliza a devenit un instrument valoros, nu numai pentru impactul sdu redus asupra
mediului, ci §i pentru cd devine din ce in ce mai mult o alternativa rentabild in detrimentul
proceselor chimice. Biocataliza este acum utilizata intr-0 varietate de sectoare, de la sectorul
farmaceutic si alimentar la productia de biocombustibili pana la restaurarea si conservarea
patrimoniului cultural.

Biotehnologia industriald este una dintre cele mai noi §i promitdtoare abordari in
prevenirea poludrii, conservarea resurselor si reducerea costurilor in procesele tehnologice
alimentare. De fapt, biotehnologia industriald este definitd ca orice aplicare a tehnicilor
biochimice, biologice, moleculare si microbiologiece, care vizeazd facilitarea proceselor
industriale, producerea de bio-procese si bioenergie si recuperarea zonelor compromise din
punct de vedere ecologic.

Un aspect foarte interesant, asociat cu biotehnologia industriala, este consumul
redus de energie, un nivel scazut de emisii de gaze cu efect de serd si productie de deseuri,
datorita reutilizarii biomasei de diverse origini (R.S. Singh, 2014). De exemplu, deseurile
biologice din industria agroalimentard au un potential atit de ridicat incat UE si-a propus sa
obtind din aceasta sursd 2% din energia regenerabild. Tema reutilizdrii deseurilor si a
produselor secundare este esentiald pentru acele sectoare industriale care utilizeazd in mod
traditional resursele biologice ca sursd principald de aprovizionare (sectorul forestier,

amidonul, zaharul, biocarburantii / bioenergia, biotehnologia) si in altele pentru care biomasa
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se numara printre materiile prime utilizafe (produse chimice, plastice si de consum) (Le
imprese di biotecnologie in Italia. Facts & Figures, 2018).

Produsele biobazice sunt produse derivate integral sau partial din biomase, cum ar fi
plante, arbori sau animale (astfel de biomase pot fi, de asemenea, supuse unor tratamente
fizice, chimice sau biologice) (United States Secretary of Agriculture in the Farm Security
and Rural Investment Act, 2002).

Cateva exemple de resurse agricole care alcatuiesc multe produse biobazice includ
soia, porumb, in, iutd si numeroase alte tipuri de recolte care sunt recoltate. Aplicatiile actuale
ale acestor resurse agricole creeaza produse cum ar fi etanol (pe baza de porumb), lumanari de

soia, lubrifianti pe baza de soia, hartie de birou kenaf si bioplastice pentru a numi doar cateva.
3.4. Procesul de evaluare a ideilor de afaceri in domeniul biotehnologiilor

Infiintarea de noi intreprinderi este puternic influentata de caracteristicile mediului
economic, diversitatea oportunitatilor de afaceri, varietatea si disponibilitatea surselor de
finantare si de infrastructura economica si institutionala. Ca in orice domeniu, inceperea unei
afaceri in biotehnologie implicd mai multi pasi. Din acest punct de vedere, mentiondm cad nu
exista diferente semnificative Tn acest domeniu comparativ cu alte domenii de activitate. Cu
toate acestea, trebuie sa spunem ca procesul antreprenorial in biotehnologie prezinta cateva
elemente specifice pe care fiecare investitor trebuie sa le ia in considerare. Astfel,
caracteristica inovatoare a oricarei abordari biotehnologice este esentiald pentru dezvoltarea
unei afaceri de succes.

In industria biotehnologica, ca si in orice industrie bazati pe cunoastere sau stiinta,
antreprenorii pot fi considerati cei mai importanti factori care contribuie la tranzitia inovarii
ca urmare a activitatilor de cercetare, a pietei si a utilizatorilor finali de noi si inovatoare
produse. In industria biotehnologiilor, cele mai importante valori ale firmei (considerate
"active") sunt cercetatorii si oamenii de stiinta, fara a fi considerati angajati cu un contract de
munca (in sensul clasic) in moduri diferite: de obicei sunt angajati ai universitatilor (sau ai
laboratoarelor sau institutelor de cercetare) care colaboreaza cu compania; membrii fondatori
al firmei nou create; membrii consiliilor stiintifice / consiliului consultativ stiintific;
Presedintii Consiliului stiintific (Verheul et al. 2002b: 226).

Decizia de a deschide o companie 1n industria biotehnologica (Kolchinsky 2004: 3)

este luata dupa o analizd atenta a urmatoarelor aspecte: marimea costurilor asociate
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dezvoltarii si apoi comercializarea unui produs nou; nevoia pe piata a produsului dezvoltat; o
piata extinsa sau mare, dar cu crestere rapidd; un nivel stimulativ al concurentei; existenta
resurselor umane necesare (cercetatori si oameni de stiintd); fondurile necesare si gradul de
accesibilitate a fondurilor necesare. In plus, se iau in considerare si mecanismele care stau la

baza transferului tehnologic si nivelul de acces la noii furnizori de cunostinte (Nurmemmedov

2004: 9).
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Capitolul 4 Instrumente pentru dezvoltarea firmei

4.1. Modelul de afaceri

Termenul "model de afaceri" este folosit in teorie si practicd pentru a descrie aspectele
esentiale ale unei afaceri si rationamentul modului in care organizatia va crea si va oferi
valoare in activitatea sa. Procesul de elaborare sau remodelare a unui model de afaceri,
denumit si inovatie Tn modelul de afaceri, face parte din strategia de companiei. Utilitatea
modelului de afaceri este complexa. Astfel, modelul de afaceri este un instrument managerial
folosit pentru:

v" nceperea unei afaceri;

v’ extinderea unei afaceri;

v’ regandirea structurii unei afaceri;
v"controlul fluxului informational;
v' luarea deciziilor strategice.

Procesul de inovare a modelelor de afaceri din cadrul Cambridge (CBMIP) este atat
descriptiv, cat si prescriptiv, deoarece aratd modul in care se realizeaza in practica dezvoltarea
unui model si permite realizarea de modele de afaceri durabile In companiile existente, n
adaptarea sau reactia la schimbari in mediul extern. Abordarea constd in opt pasi; care sunt
secventiali, dar iterativi, ceea ce inseamna cd, in timp ce este urmadrit procesul pas cu pas,
organizatia poate merge de-a lungul procesului, prin revizuirea etapelor in conformitate cu
cerintele si limitarile companiei. Cele § etape sunt:

1. Ideea: aceasta consta in definirea scopului inovatiei modelului de afaceri si a partilor
interesate cheie si propunerea de valoare.

2. Conceptul: consta in a evidentia si a documenta elementele cheie ale modelului de afaceri.
3. Prototiparea virtuala: implica generarea si revizuirea unei Serii de prototipuri pentru a
rafina si a comunica conceptul de model de afaceri. Aceasta este faza in care creatorii
evalueaza solutiile si conceptele de la alte parti implicate.

4. Experimentarea: in aceasta etapa, ipotezele si variabilele cheie ale conceptului sunt testate
in simulari si experimente pe teren, in mod ideal prin studii controlate aleatorii.

5. Designul detaliat: implica o analizd aprofundatd si o descriere detaliatd a tuturor

elementelor modelului de afaceri si a interactiunilor dintre aceste elemente.
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6. Modelul pilot: implica testarea conceptului prin rularea unei prime versiuni limitate a
modelului de afaceri intr-o mica subsectiune a pietei tinta.

7. Lansarea: prezentarea modelului in cadrul tuturor unitatilor organizationale responsabile si
pe piata tinta.

8. Ajustare si diversificare: revizuirea si adaptarea modelului de afaceri in functie de
planurile initiale, de asteptarile si de potrivirea strategica. Pe baza acestei evaludri si in functie
de nivelul modificarilor necesare, se poate repeta intregul proces.

De prea multe ori, credem ca inovarea si diferentierea ar trebui sd provind numai din
progresul tehnologic sau din preturi mai mici. Insa de multe ori, un model de afaceri diferit v
poate ajuta sa destabilizati o intreaga industrie.

Este important s vedem de ce modelul de afaceri este important si cum ajutd
reorganizarii. Modelul de afaceri Canvas, propus de Osterwalder si Pigneur (2010) - ofera un
instrument care poate fi folosit pentru a descrie, analiza si proiecta modele de afaceri si poate
fi folosit ca manual pentru a imbunatati modelele de afaceri existente. Vom trece prin fiecare
punct al Canvas Business Model, pentru a vedea semnificatia si importanta acestuia.

1. Segmente ale clientilor
v' Pentru cine credm valoare?
v" Cine sunt clientii nostri cei mai importanti?

Prima intrebare la care trebuie sa rdspunda orice antreprenor este "Cine sunt clientii
nostri?". O importantd mentiune aici este ca, daca raspunsul dvs. este "toatd lumea", aveti o
mare sansa de a fi nimeni. Ca start-up, nu avem resursele necesare (financiare, umane) pentru
a ajunge la toti clientii nostri. De aceea este important sa fiti cat mai concret posibil. Business
Model Canvas propune segmentarea clientilor. Va recomandam sa cititi mai multe despre
segmentare, insa acum trebuie sd va amintiti cd trebuie sa stiti exact cine sunt clientii dvs.:

cum aratd ei, unde isi petrec timpul, ce mananca etc.

2. Propunerea de valoare

v" Ce valoare oferim clientilor?

v Ce problema rezolvam pentru clientii nostri?
v Ce nevoie are clientul nostru?
v

Ce produse si servicii oferim fiecdrui segment de clienti?
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Parteneri cheie 69 Activitati cheie % | Valoare propusa &% | Relatiile cu clientii ] Segment? de 1
consumaton

Resurse cheie ﬂ Canale

]
A1

Venituri é

)

Costuri

Figura 4.1: Modelul de afaceri Canvas
Sursa: Adaptat dupa Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers, John
Wiley&Sons, 2013, p. 44.
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Acum, cand stim cine sunt clientii nostri, trebuie sd identificdim ce problema
rezolvampentru acestia si ce valoare le aducem. O intrebare extrem de importantd pe care
trebuie sd o punem este "1i pasa atat de mult de aceastd problema incat sa platesca?"

Exista doua directii aici. Fie este intr-adevar o problema foarte mare, ceea ce inseamna
timp / bani etc., si acest lucru este destul de vizibil pentru a Ti face sa plateasca, fie se intampla
destul de des sa fie deranjanta (precum un tantar: muscatura sa nu ucide, dar chiar se doreste o
solutie). Un lucru foarte important in ceea ce priveste propunerea de valoare este validarea
acesteia. Asta Inseamna sd ne asigurdm ca ceea ce intentionam sa oferim este ceea ce oamenii
isi doresc. Si cel mai simplu mod (dar nu usor) pe care il putem face este sa vorbim cu

oamenii.

3. Canale de marketing
v" Prin care canale vrem sia comunicam clientilor nostri?
Cum ajungem acum la ele?
Cum sunt integrate canalele noastre?
Care canal functioneaza cel mai bine?

Care sunt costurile cele mai eficiente?

AN N NN

Cum integram in mod obisnuit obiceiurile clientilor?

Pentru fiecare segment de clienti, trebuie sd vedem cum putem ajunge la ele. Ce
canale de comunicare trebuie sd utilizdm pentru a promova produsul nostru si pentru a
comunica propunerea de valoare? lata un alt punct cheie de a incepe o afacere. Majoritatea
managerilor se opresc la primele canale identificate. Tn unele cazuri, acestea sunt suficiente,
dar de cele mai multe ori sunt si cele mai aglomerate si au costuri mai mari. Pornind de la
segmentele de clienti, ganditi-va cu restul echipei si vedeti ce metode alternative exista pentru

a ajunge la clienti. Apoi le testati pentru a vedea care este cel mai eficient.

4. Relatiile cu clientii
v Ce fel de relatie necesita fiecare segment de clienti?
v" Ce fel de relatii am implementat pana acum?
v" Cum se integreaza cu restul modelului de afaceri?
v' Cét costa?
In calitate de companie, puteti opta pentru asistentd personali dedicati, autoservire,

servicii automatizate, co-creatie (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 29). Se spune cé este de 10
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ori mai ieftind mentinerea unui client existent decat atragerea unui nou client. Aceasta variaza
in functie de industrie, dar de cele mai multe ori este o afirmatie adevarata. In acest stadiu
trebuie sd va ganditi, in functie de afacerea dvs., ce fel de conexiune va asteaptad clientii sa
dezvoltati impreunad cu ei. Fie o tranzactie relationala (pe termen lung) sau una tranzactionala

(1-2 achizitii). In functie de acestea, veti lua mai multe decizii de marketing mai tarziu.

5. Fluxuri de venit

v' Cét sunt clientii potentiali dispusi sa plateasca?

v’ Pentru ce platesc?

v" Cum platesc acum?

v Cum ar prefera sa plateasca?

v’ Cat de mult contribuie fiecare sursa de venit la venitul total?
Fluxurile de venituri aratd modul in care o companie realizeazd venituri din fiecare
segment de clienti. Dacd intr-un plan de afaceri trebuia sa estimati ce veti vinde, cum, unde,
etc. si sd va bazati exclusiv pe estimari si presupuneri, lucrurile sunt foarte simplificate in
acest stadiu, iar Canvas va oferd un cadru de gandire pentru a va ajuta gasiti noi modalitati de
a genera venituri. Existd mai multe modalitati de a genera un flux de venit pentru compania
dvs., cum ar fi vanzarea activelor, taxele de abonament, leasing, licentiere, publicitate etc.
Aceste fluxuri de venit ar trebui sa fie legate de personaje sau segmente si propunerile de

valoare.

6. Resurse cheie
v’ Ce resurse cheie presupune propunerea noastrd de valoare?
v’ Canalele de distributie?
v" Managementul relatiilor cu clientii?
v" Surse de venit?

Resursele cheie sunt resursele necesare pentru a crea valoare pentru client. Practic, aici
trebuie sd vedem care sunt principalele tipuri de activitati ale companiei. Acest lucru va va
ajuta fie atunci cand faceti echipa sau creati o diagrama organizationald, dar si atunci cand
calculati costurile si cheltuielile. Modelul de afaceri Canvas propune existenta a trei tipuri
principale de afaceri: produs, domeniu de aplicare si infrastructura. Acestea tind sa aiba tipuri
similare de resurse cheie (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 34). Resursele cheie pot fi

clasificate dupa cum urmeaza:
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Fizice — de exemplu unitati de productie, cladiri, sisteme, vehicule, masini, sisteme de

vanzare la locul de vanzare si retele de distributie.

<

Intelectuale — marci brevete si drepturi de autor, cunostinte de proprietate,
parteneriate, baze de date ale clientilor.

v Resursele umane —sunt esentiale in industria intensivd si creativd, cum ar fi
biotehnologia. Noul model de afaceri al companiei Novartis se bazeaza pe un numar
vast de oameni de stiintda experimentati si o forta de vanzari vasta si calificata.

v Financiare- numerar, linii de credit sau o bursa de optiuni de actiuni pentru angajarea
angajatilor-cheie.

Una dintre principalele probleme ale planurilor de afaceri este ca intotdeauna uitam
ceva sau lucrurile se schimba in timp. Un model de afaceri trece printr-un proces logic de
intrebdri si ajutd la identificarea categoriilor, in mare masura cu flexibilitate atunci cand apare

ceva nou.

7. Activitati-cheie

v Ce activitati cheie implica propunerea de valoare?

v' Canalele de distributie? Relatiile cu clientii?

v" Fluxuri de venituri?

Activitatile cheie pot fi clasificate ca:

v" Productie (firme de productie)

v" Rezolvarea problemelor (consultanta, spitale si alte organizatii de servicii dominate de
activitatile de rezolvare a problemelor, care necesitd managementul cunostintelor si
formarea continua).

v' Platforma / retea (Retele, platforme de potrivire, software, marci. Aceste activitati se
referd la managementul platformei, furnizarea de servicii si promovarea platformei).

v

8. Parteneriate-cheie

v" Care sunt partenerii nostri cheie?

v" Cine sunt furnizorii nostri cheie?

v" Ce resurse cheie obtinem de la partenerii nostri?

v" Ce activitati cheie furnizeaaza partenerii nostri?

O greseala facuta de multe start-up-uri este ca simt ca trebuie sa faca totul. Dar cheia

succesului este sd vd concentrati asupra activitatilor-cheie care va ajuta sa aduceti valoare
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clientilor dvs. si sa cresteti veniturile. Managerii Incepatori sunt in general destul de reticenti
n a externaliza. Este partial de inteles ca fara un partener de incredere Tntreaga afacere poate
intra in faliment, dar adesea gasim modalitati de a folosi partenerii pentru anumite functii ae
afacerii, concentrandu-ne pe ceea ce stim cel mai bine a face.

De exemplu, dacd sunteti o companie de productie, poate ca partea de vanzari ar putea
fi externalizatd? Acest aspect ne ajutd sa inovam si in alte aspecte ale modelului de afaceri.
Anumiti parteneri (furnizori, de exemplu) pot fi utilizati pentru a ajunge la noi clienti. Sau pot

fi gésite noi modalitati de a colabora cu alte companii si de a imparti unele dintre costuri.

9. Structura costurilor
v' Care sunt costurile cele mai importante pentru modelul nostru de afaceri?
v’ Care sunt resursele cele mai scumpe?

v' Care activitati cheie sunt cele mai scumpe?

Din nou, un plan de afaceri necesitd un buget si o listd a costurilor. Existd doua
chestiuni problematice legate de bugetul planului de afaceri. Tn primul rand, daca nu existi o
structurd preliminara, citeva categorii de costuri gandite, existd sanse sa omiteti ceva si sa
intalniti costuri suplimentare mai tarziu.

In al doilea rand, cand cautim mecanic lucruri care trebuie incluse in buget si nu
omitem nimic, devine dificil sa vedem intreaga imagine si sd ne gandim daca toate sunt
necesare sau daca exista alternative mai ieftine. Aici, modelul de afaceri ajuta deoarece
urmeaza un proces logic Tn care sunt enumerate principalele activitati care trebuie indeplinite,
care sunt aspectele cheie ale afacerii si care dintre acestea au nevoie de mai multa atentie.
Astfel, analizand structura costurilor, se pot lua, de exemplu, cele mai costisitoare activitati si
pot fi validate cu clientii, pentru a afla daca acestia le considera importante, ori o alternativa
mai ieftind ar fi la fel de valabild. Aplicatiile cele mai importante si mai evidente ale
Canvasului sunt:

v" Modelul de afaceri are sens?
v Ar putea fi imbunatatit?
Oare echipa intelege si este de acord? Au idei suplimentare?

Deci, un model de afaceri trebuie sa defineascd Intotdeauna: modul i1n care
intreprinderea ofera valoare clientilor, Ti face sa plateasca pentru acea valoare si transforma

valoarea in profit.
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4.2. Managementul si dezvoltarea afacerilor

Managementul antreprenorial se ocupa de studierea proceselor si a relatiilor
interpersonale-manageriale, desfasurate de obicei in organizatii mici — puternic personalizate
de rolul intreprinzatorului — prin descoperirea legilor care le guverneaza si prin proiectarea de
noi sisteme, metode, tehnici, proceduri de crestere a eficientei si eficacitdtii deciziilor,
comportamentelor si actiunilor, care identifica si valorificd oportunititile de afaceri
(Nicolescu & Nicolescu, 2008, pp. 73-76).

Caracteristicile tipice ale functiilor de management la nivel de pornire a unei afaceri
noi sunt:

1. Functia de planificare — folosirea planificarii de afaceri ca instrument de management
reduce semnificativ riscul de esec al afacerii. In general, antreprenorii realizeaza planificarea
empiricd pe termen scurt, dar fard un suport stiintific riguros pentru previziunile pe termen
mediu si lung; planificarea stiintificd Tn microintreprinderi si firmele mici creeazd conditiile
necesare pentru intemeierea unui management strategic adecvat si dezvoltarea intreprinderii
in timp 1n mediul sau, fiind scopul dezvoltarii afacerii si obtinerea unui avantaj competitiv pe
piatd;

2. Functia de organizare — pentru intreprinderile mici, o structurd ierarhicd formald este 0
conditie necesard, dar nu obligatorie pentru existenta afacerii; structura organizatoricad a
antreprenorului privat este cel mai simplu model de structurd organizatorica a unei micro-
companii; Tntreaga activitate de stabilire a structurii organizatorice a companiei este crearea
proprietarului acesteia; intr-o micro-companie, el ia deciziile si angajatii sai le executa
(fiecare angajat efectueaza periodic toate sesiunile fara o determinare reala a sarcinilor reale
printr-o foaie de lucru); structura organizatorica a intreprinderilor mici si mijlocii este, in
majoritatea cazurilor, ierarhica - functionald, cu sau fara organisme majore de stat;

3. Functia de coordonare — infiintarea intreprinderilor noi ofera un climat de lucru mai
ridicat in ceea ce priveste relatiile umane si creeaza conditiile prealabile satisfacerii muncii
fatd de intreprinderile mari; canalele de comunicare intre directori sunt scurte, iar
compartimentele de lucru sunt de dimensiuni reduse;

4. Functia de personal - start-up-urile isi creeaza propriul sistem motivational prin factori
precum: marimea salariului, securitatea locului de muncd, crearea unui sentiment de

apartenentd la angajat prin evaluarea efortului individual, fundamentarea unui mecanism
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normal de funcgionare pentru delegarea autoritatii si responsabilizarea angajatii, crearea unui
sistem adecvat de recompense si sanctiuni, leadership prin constientizarea obiectivelor
companiei la nivelul fiecdrui angajat si dedicarea lor ca participanti directi si actori importanti
pentru realizarea acestora;

5. Functia de control-evaluare — in cadrul firmelor mici - controlul prea informal al
intreprinzatorului; vointa antreprenorului de a controla conduce adesea la start-up-uri la supra-

control si la impunerea autoritatii totale.

Forme de management pentru un start-up:

v’ gestionarea utilizatd de intreprinzator la infiintarea si lansarea unei firme;

v’ gestionarea utilizata in dezvoltarea firmelor existente atunci cand se fac schimbari rapide
Cu un caracter inovator puternic, bazat pe identificarea si valorificarea oportunitatilor
economice.

Principalii factori de influenta:

v’ dimensiunea unei organizatii (tipul de intreprindere);

<

obiectul de activitate si piata pe care opereaza,;

<

nivelul de educatie si experienta antreprenorului.

Exemplu:
intreprindere cu 10 angajati;
antreprenorul nu are cunostinte de specialitate, ci doar abilitati manageriale;
obiect de activitate - prestarea de servicii in domeniul biotehnologiei;
structura organizatorica a energiei solare;

circuite foarte simple de informare;

AN N N NN

antreprenorul-manager adopta toate deciziile din cadrul companiei, in unele cazuri
prevede dreptul de semnatura contabilului si inspectorului de resurse umane;
v’ sistemul metodico-managerial constd in: planul de afaceri (elaborat incomplet),
chestionarul, interviul, metoda delegarii, metoda de intalnire.

Reproiectarea sistemului de management la nivel de pornire

Principalii factori de influenta:

v dimensiunea unei organizatii (tipul de intreprindere);

<

obiectul de activitate si piata pe care opereaza;
v" nivelul de educatie si experienta antreprenorului.

Exemplu — este aceeasi intreprindere ca in exemplul precedent, dar cu unele clarificari:
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<

IMM-ul functioneaza pe piata de acum 2 ani;

<

rezultatele financiare obtinute sunt sub previziunile realizate;

<

Tn aceastd perioada au fost angajati 4 specialisti, deoarece a existat o cerere sporitd de
consultantd in domeniile financiar si managerial si, in acelasi timp, dezvoltarea societatii a

subliniat importanta unui specialist in marketing;

<

antreprenorul a fost supus unei pregatiri manageriale.

<

antreprenorul a efectuat o analiza diagnostic a fiecarui component managerial, cu ajutorul
unei echipe mixte de specialisti.

Ca urmare a acestui diagnostic, el a constatat cd a trebuit sa reproiecteze
managementul intreprinderii dupa cum urmeaza:

v" adoptarea unei structuri ierarhic-functionale;
elaborarea unui regulament privind organizarea si functionarea;
regandirea descrierii postului;
crearea structurii organizatorice;

crearea unui sistem informational simplu si eficient;

AN N NN

adoptarea unui sistem bine fundamentat de luare a deciziilor, interconectat cu noile

sisteme (organizationale si informationale);

<

nu existd nicio renuntare sau orice altd metoda utilizata anterior;

v noul sistem metodologic de management constd in urmatoarele metode, tehnici si
instrumente: metoda de analizd - diagnosticare, planul de afaceri, metoda delegarii,
metoda sesiunii, chestionarul, interviul, metoda scenariului, managementul produselor
si managementul participativ.

O strategie de lansare poate fi comunicata eficient numai atunci cand este definita clar
si explicit. Strategia ar trebui sa fie aliniatd cu viziunea companiei, declaratia de misiune si
valorile de baza.

Prima este o declaratie de viziune. Acesta aratd destinatia organizatiei, o imagine a
ceea ce doriti sa realizati. In continuare este o declaratie a misiunii companiei. Aceasta este o
declaratie generald care arata cum sa ajungeti la destinatie. Acestea sunt declaratii importante
pentru companie si lucratorii sdi, deoarece viziunea si misiunea unui start-up ar trebui sa
ghideze activitatea persoanelor implicate in afaceri.

O declaratie, adesea creatd odata cu viziunea si misiunea, este cea a valorilor de baza
ale companiei, care aratd modul in care compania se va comporta in timpul activitatii sale.

Obiectivele sunt declaratii generale despre ceea ce trebuie realizat. Obiectivele vor oferi apoi
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repere specifice si un calendar pentru atingerea unui obiectiv. De asemenea, obiectivele
trebuie sa transforme declaratia generald a acestora intr-o declaratie specificd, cuantificabila,
sensibila la timp, cu privire la ceea ce urmeaza a fi realizat (SMART).

Strategiile sunt modalitati prin care compania va folosi declaratia de misiune pentru a
realiza declaratia de viziune. Ei raspund la intrebarea "Cum vom progresa?" Tactica aratad
modul in care va fi pusd in aplicare o strategie specificd si, in general, va raspunde la
intrebarea "Ce trebuie sd facem?" Planurile de actiune aratd modul in care se vor realiza
tacticile, individul / persoanele care isi asuma responsabilitatea pentru fiecare actiune si un
calendar pentru finalizarea acestora.

Viziunea unui exemplu de afaceri pe care 7l vom prezenta inh contunuare este despre o
afacere de succes in domeniul bio-pesticidelor.

Misiunea:

Pentru a oferi un pesticid unic si de inalta calitate, care este organic pentru agricultori si
intreprinderi.

Valorile de baza:

1. Faceti fatd nevoilor si dorintelor in schimbare ale clientilor si consumatorilor.

2. Concentrati-va pe ideile de afaceri noi si inovatoare

3. Respectati si protejati mediul.

4. Practicarea unor standarde etice inalte.

Obiectivele:

1. Cresteti marja de profit

2. Cresterea eficientei

3. Castigarea unei cote de piata de peste 20%

4. Asigurati servicii mai bune pentru clienti

5. Imbunatatirea instruirii angajatilor
Obiective specifice:

1. Castigarea unei rate de rentabilitate a investitiei de cel putin 19% dupa impozitare, in
anul urmator.

2. Cresterea cotei de piatd cu 5% in anul urmator.

3. Reducerea costurilor de operare cu 15% in urmdtorii 3 ani prin imbundtdtirea
procesului de fabricatie.

4. Cresteti rata de raspuns la solicitarile clientilor, asigurandu-va cd nu mai treceti mai

mult de 3 ore Tnainte de a trimite un raspuns.
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5. Asigurati-va un minim de 20 de ore de formare pentru fiecare angajat nou.
Strategia de piata:
1. Strategia de stimulare (intalnita in cazurile in care compania se confrunta cu o cerere
inexistentd, fie din cauza lipsei de constientizare a clientilor fata de produse)
2. Strategia de dezvoltare (adoptatd in cazul unei cereri latente, din cauza lipsei unui
produs capabil sa-1 satisfacd).

Punctul de plecare pentru elaborarea strategiei de piatd este analiza mediului intern,
respectiv a resurselor pe care compania le are la dispozitie la un moment dat (resurse umane,
materiale, financiare si informationale). Aceastd analiza poate fi realizatd prin evaluarea
punctelor forte si a punctelor slabe ale potentialului companiei.

Caracteristicile problemelor strategice la nivel de start-up:

v’ existenta in multe start-up-uri a unei strategii “intuitive", "empirice";

v’ strategia dezvoltatad poarta semnul personalitatii antreprenorului;

v’ impactul strategiei alese asupra structurii functionale de pornire este limitat;

v existd o stare de indiferentd si chiar de respingere in utilizarea managementului
strategic;

V' obiectivele strategice initiale sunt limitate;

v’ strategiile de lansare trebuie sa fie mai flexibile;

v/ gama limitata de activitati care au loc in start-up-uri conduce, n general, la

specializarea acestora.

4.3. Planificarea afacerii - importanta si functii

Tnainte de a detalia importanta si functiile unui plan de afaceri, ar fi interesant si
introducem céateva elemente ale etapelor pe care le parcurge o persoana pentru a deveni
antreprenor (Natarajan, 2013, pp. 16-21). In acest sens, un exemplu foarte bun este cel
dezvoltat de Bruce Cameron (17 ianuarie 2003), in publicatia Getting started: money issues
for people under 25 (vezi Tabelul 4.1).

Dupa cum se poate observa in Tabelul 4.1, intocmirea planului de afaceri se face
numai in a cincea etapa, dupd ce persoana care doreste sa devind antreprenor trece printr-O
perioadd de intelegere, la sfarsitul careia poate decide dacd este intr-adevar pregatit pentru

aceasta. Dupa cum stim deja, activitatea antreprenoriald implica sacrificii personale, materiale
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si financiare, iar dacd antreprenorul nu este hotarat sa faca acest lucru, actiunea este sortita

esecului.

Dupa acest prim pas, care dupa parerea noastra este cel mai important, securitatea

financiara a persoanei urmeaza. Nu este deloc indicat faptul ca un individ sa faca pasul spre

deschiderea propriei afaceri, daca nu poate fi sigur ca in aceasta perioada el este capabil sa-si

asigure viata de zi cu zi. Abilitatile personale sunt cele care trebuie sd se afle in centrul noii

afaceri. O afacere trebuie sa Inceapa in domeniul in care suntem cel mai bine pregatiti si in

care existd cele mai bune premise de a demara o intreprindere de succes.

Tabelul 4.1: Cei 10 pasi ai lui Cameron de a deveni antreprenor

Nr.

Etape

Ce trebuie sa faceti sau sa ganditi in aceasta etapa

1

Calificati-va

Sunteti capabil sa sacrificati suficient, aveti responsabilitate
de sine si finante pentru a demara afacerea?

Facefi ordine in finantele
personale

Clarificarea situatiei datoriilor personale. In acest fel te
protejezi impotriva primei surprise. Daca acest lucru nu
este posibil, se va amédna demararea afacerii.

Identificati-va abilitatile

Gandeste-te ce stii sa faci cel mai bine. Faceti o listd cu
toate abilitatile si preocupdrile pe care le aveti. Identificati
abilitatile care va ajutd cel mai bine sa derulati o afacere cu
Success.

Cercetati piata

Exista piatd pentru afacerea ta? Verificati daca pe piata se
manifestd o nevoie pentru
produsul sau serviciul oferit, Tnainte de a demara afacerea.

Elaborayi un plan de afaceri

Inainte de a va incepe afacerea, trebuie sa puteti anticipa
daci veti obtine un profit sau nu. Un plan de afaceri va va
ajuta sa faceti acest lucru.

Care sunt resursele disponibile?

Verificati ce aveti la dispozitie si ce trebuie sa procurati.
Aceasta include finante, aptitudini, echipamente si materii
prime.

Elaboreaza un plan financiar

In primele etape, aveti nevoie de bani pentru a derula
activitatea. Incercati sa reduceti costurile, pentru a nu afecta
vanzarile. Asigurati-va ca planul dvs. financiar este viabil.

Structura organizatoricd a
afacerii

Alegerea uneia dintre cele patru posibile structuri pentru
derularea afacerii are influente importante asupra
viabilitatii acesteia.

Optiunile intreprinderii

Cum ar trebui sa incepeti afacerea? De la zero, sau
cumparati o afacere existentd? Sau ar trebui sa cumparati o
franciza?

10

Revedeti-va planurile de initiere

Tot ceea ce ati realizat in etapa de Tncepere a afacerii dvs.
trebuie reevaluat inainte de startul propriu-zis. Trebuie sa
testati toate aspectele si sa va reajustati planul, daca este
necesar.

Sursa: Natarajan, 2013, pp. 16-21, adapted after Cameron, 2003

Numai dupa ce se parcurg primii trei pasi, este timpul sa ne uitam in jur. Piata ne

spune ce trebuie sa facem. Nu pot fi lansate pe piatad produse sau servicii noi, daca nu exista
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nicio cerere sau dacd nu existd consumatori cu nevoi care sd poata fi satisfacute prin
cumpdrarea si consumarea produsului sau a serviciului, pe care dorim sa il producem si apoi
sa il vindem. In cele din urma, a sosit stadiul dezvoltarii planului de afaceri. Trebuie si
clarificam faptul cd In acest moment planul de afaceri este doar un proiect. Dupa elaborarea
planului financiar si dupa identificarea celei mai bune forme juridice pentru organizarea noii
afaceri, se revine la versiunea initiala a planului de afaceri si se realizeaza forma finala a
acestuia.

Cu toate acestea, nu trebuie sd uitdim ca planul de afaceri nu este un document inert.
Planul de afaceri se schimba si creste impreund cu afacerea. Planul de afaceri este un
document viu si este adesea "cel mai bun prieten" al antreprenorului. Deci, planul de afaceri
trebuie sa fie actualizat ori de cate ori apar schimbdri Tn mediul de afaceri (inclusiv relatiile cu
furnizorii sau clientii, legislatia, conditiile de finantare, contractele, piata, etc.). In tabelul
urmator sunt prezentate sintetizat atat utilitatea si beneficiile, cat si importanta planului de

afaceri, pentru principalele categorii de utilizatori si beneficiari (Nicolescu, 2001, p. 227).

Tabelul 4.2: Utilitatea si beneficiile utilizarii planului de afaceri

Nr. | Utilitate si beneficii Categorii de utilizatori

Cunoasterea si evaluarea aprofundata a oportunitatilor de
afaceri luate Tn considerare.

Antreprenorii §i proprietarii

Investitori potentiali si creditori

Stabilirea si luarea in considerare a factorilor cheie de care
2 | depinde capitalizarea reusita a planului de afaceri.

Antreprenorii $i proprietarii
Investitori potentiali si creditori
Manageri din organizatie

3 | Dimensiunea realistd a resurselor care vor fi utilizate in afaceri. | Toti utilizatorii

Exploatarea diverselor oportunitati din mediul inconjurétor,
4 | legate de oportunitatea de afaceri pe care se concentreaza
planul de afaceri.

Antreprenorii si proprietarii

Diminuarea impactului amenintérilor care existd in mediul
5 | economic si care pot afecta initierea si implementarea ideii de
afaceri.

Toti utilizatorii

Dezvoltarea unei viziuni globale, coerente si realiste a tuturor
6 | problemelor implicate in valorificarea oportunitatilor
economice.

Antreprenorii §i proprietarii
Manageri din organizatie

Facilitati comunicarea intre toti indivizii si organizatiile
implicate 1n initierea si functionarea afacerii.

Toti utilizatorii

Informarea si convingerea partilor interesate s participe si sa
8 | contribuie cu resurse pentru a valorifica oportunitatea
economica.

Toti utilizatorii

Promovarea unei abordari prospective si proactive de afaceri,

R o Antreprenorii §i proprietarii
9 | prevenind limitarea comportamentelor reactive, "combaterea P 31 prop

incendiilor".

Manageri din organizatie

10

Reduceti riscurile legate de afaceri si cresteti sansele de succes.

Toti utilizatorii

11

Asigurati fundatia pentru un management profesional
suplimentar.

Antreprenorii si proprietarii
Manageri din organizatie

36




oa. ‘]LH/ Hmlm -Erasmus+

Supporting biotechnology sindents arienfed b 1 entreprenanrial paih

Furnizati parametri rigurosi pentru urmarirea si controlul Entrepreneurs and owners
12| afacerii Investitorii si creditorii
13 Obtineti cea mai mare performantd economica ca urmare a Antreprenorii si proprietarii
valorificarii oportunitatilor de afaceri.
Protejati-va si consolidati prestigiul initiatilor si promotorilor Antreprenorii
141 de afaceri. Investitorii

Source: Nicolescu, 2001, p. 227

Practic, un plan de afaceri trebuie sa se refere la patru aspecte principale (Introduction
in entrepreneurship, EED 126, ianuarie 2018):

v" Unde va aflati in prezent cu ideea, proiectul sau afacerea dumneavoastra?

v" Ce vreti sa faceti?

v" Cum va propuneti sa faceti asta?

v’ Este proiectul sufficient de eficient pentru a fi demarat?

Planificarea afacerilor inseamna atat urmarirea unor pasi bine stabiliti, care merg de la
momentul aparitiei ideii, pand la implementarea acesteia, cat si planificarea resurselor
necesare pentru punerea in aplicare a acesteia, §i anume: resurse umane, timp, resurse
financiare, materiale, si informatii. Prin urmare, putem sa consideram ca cunoasterea si
utilizarea permanentd si eficienta a planului de afaceri reprezintd o conditie indispensabila

pentru atingerea performantelor economice ale intreprinzatorilor si managerilor.

4.4. Continutul unui plan de afaceri si relevanta rezumatului executiv

Nu exista o reteta pentru elaborarea unui plan de afaceri care sa se potriveasca tuturor
organizatiilor, deoarece nu exista doud afaceri identice. In plus, planul de afaceri reflectd
personalitatea persoanei care il realizeaza, claritatea ideilor si a intentiilor sale. Ca urmare,
planul de afaceri trebuie sda fie un instrument simplu, sugestiv, care sa raspunda
particularitatilor afacerii, respectand cerintele specifice pentru scopul pentru care a fost
elaborat. Avand in vedere varietatea modalitatilor de elaborare a unui plan de afaceri, ar fi
extrem de dificil sa se realizeze acest capitol pentru toate optiunile posibile. Daca detaliem
putin, continutul general al unui plan de afaceri ar putea fi urmatorul:

1. Sinteza: misiunea companiei; propriul avantaj competitiv;, vanzarile si profiturile;
resursele necesare; procedura de rambursare a creditului (daca este cazul).

2. Contextul de afaceri: stadiul actual al industriei; potentialul de crestere a

domeniului de activitate; tendintele economice; particularitatile produsului.
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3. Profilul afécerii: o scurta istorie. a afacerii; tip de afacere; de management; factori
de influenta; activitate de cercetare si dezvoltare; proces de productie.

4. Piata: clienti; furnizori; acoperirea geografica care poate fi atinsd; potentialul de
crestere al segmentului de piata tinta.

5. Planul de marketing: publicitate; promovare; marketing; studiu de piata.

6. Situatia financiara: situatia istorica (contul de profit si pierdere, bilantul si fluxul
de trezorerie in ultimii 3 ani); situatia prognozata (contul de profit si pierdere, bilantul si
fluxul de numerar in urmatorii 3 pana la 5 ani); analiza pragului de rentabilitate.

7. Modificari preliminare si raspunsuri planificate la urmatoarele aspecte:
concurentd; deficientele afacerii si modalitatile de compensare a acestora; legislatie; protectia
afacerilor (brevete, know - how etc.); conducerea afacerilor; personal.

8. Anexele.
4.5. Componentele unui plan de afaceri dezvoltat

Un plan de afaceri substantial implici multe detalii. Inainte de a prezenta ceea ce
contine un astfel de plan, sd ne amintim ce masuri trebuie sd urmarim pentru a concepe planul
de afaceri necesar pentru a deschide o afacere noud, sau pentru a dezvolta o afacere existenta:
identificarea celei mai bune idei a unei afaceri; clientul si piata pe care vom distribui produsul
sau serviciul pe care 1l vom produce/realiza; caracteristicile produsului sau serviciului si
pretul de vanzare; locatia in care va fi amplasata afacerea; resursele necesare si costurile de
productie; prognoza financiara a fluxurilor de venituri si cheltuieli si a indicatorilor de
eficienta; concluzii si propuneri de dezvoltare viitoare, etc.

Structura unui plan de afaceri de baza pentru o initiere este prezentatd mai jos:

1. Sinteza planului

Scopul planului de afaceri
Oportunitatea de afaceri

Raspunsul la aceasta

Situatia actuald a firmei

Descrierea produsului/serviciului oferit
Experienta, abilitdtile si abilitatile
antreprenorului (echipei)

2. Propunerea si oportunitatea afacerii

Avantajul competitiv

Dimensiunea pietei si piata tinta
Prognozele vanzarilor si profitului
Suma de bani necesara pentru afacere
Strategia de redresare a afacerii

A N NI NI N NN
DN NI NI NN

2.1. Propunere de afaceri
2.2. Oportunitate de afaceri
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v

Analiza macromediului (oportunitati si
riscuri)

Analiza mediului economic

Analiza mediului politic si legislativ
Analiza mediului socio-cultural
Analiza mediului tehnologic

Analiza demografica

Analiza mediului natural

2.3. Motive de incredere

<

DN NI NI NN

- Erasmus+

Analiza mediului
(modelul Porter)
Intensitatea rivalitatii
Amenintarea noilor intrati
Puterea de negociere a furnizorilor
Puterea consumatorilor de a negocia
Amenintarea produselor de substitutie

concurential

v Motive de incredere in afaceri din partea intreprinzatorului
v Motive pentru increderea Tn afaceri din partea clientilor viitori (cercetare de piata)
3. Descrierea afacerii

3.1. Prezentarea companiei

v

AN

AN

Numele complet al companiei
Domeniul de activitate

Forma de formare juridica:

Activitatea principald a companiei si
codul CAEN al activitatii principale
Natura si valoarea capitalului social
Numele proprietarilor, managerilor,
cenzorilor

Numele principalilor actionari (cota lor
din capitalul social)

3.2. Strategia companieli

v

ANER NI NERN

Formularea misiunii companiei
Formularea viziunii

Identificati valorile de baza ale afacerii
Analiza SWOT

Evidentierea punctelor forte si a
punctelor slabe la nivel de companie
(de exemplu, productie, comerciala,

financiara, marketing, personal,
cercetare si dezvoltare)
Descoperirea oportunitatilor si

riscurilor Tn dezvoltarea companiei
(analiza macro-mediului si a mediului
competitiv)

Stabilirea obiectivelor

Tipul afacerii si marimea trebuie
dezvoltate dupa o perioada stabilita

<

Datele de identificare (adresa sediului
central, numarul de telefon si de fax,
numarul de TInregistrare 1n registrul
comertului)

Numarul de angajati

Infrastructura companiei — principalele
fixe (cladiri, mijloace de
productie, terenuri, autovehicule

active

Ce activitati de afaceri trebuie initiate?
Formularea obiectivelor pe termen
lung, mediu si scurt (SMART)
Indicatori principali de performanta
(financiari sau de altd naturd) pentru
indeplinirea obiectivelor de afaceri
Formularea strategiei si
rationamentului competitiv (dominare
prin costuri, diferentiere, nisd)
Unicitatea afacerii

Factori de succes critici pentru afacere
Competenta  distinctd a  afacerii
(Avantaje competitive durabile -
Metoda VRIO (N): este valoroasa, rara,
originald, sustinutd de organizatie,
nesubstituibila.
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4. Analiza pietei

4.1. Cercetarea pietei

v

v
v

elaborarii

Informatiile necesare
planului de afaceri

Surse de informatii utilizate
Informatiile care pot fi obtinute din
datele secundare

4.2. Piata

v
v
v

Localizarea geografica a pietei
Tendintele curente ale pietei
Ritmul de crestere al pietei

4.3. Segmentarea pietei

v

<

Clientul are nevoie ca
produsul/serviciula 1i satisfaca nevoile
(identificarea chestionarului)
Segmentarea pietei

Stabilirea criteriilor de segmentare
Factorii de influenta asupra dezvoltarii
segmentelor de piata

4.4. Pozitionarea pe piata

v' Identificarea posibilelor avantaje competitive

- Erasmus+

Informatii care pot fi obtinute din
datele primare

Resurse necesare pentru obtinerea
informatiilor dorite

Redactarea unui chestionar

Trasaturi specifice ale pietei
Motive  pentru  alegerea  pietei

Legaturile  dintre caracteristicile
produselor/serviciilor si  avantajele
clientilor  pentru  fiecare  dintre
segmentele pietei
Alegerea segmentului sau a
segmentelor tinta
Argumentarea

v Motivele care stau la baza achizitionarii produsului / serviciului de catre segmentul tinta

v" Alegerea pozitionarii si modul in care aceasta va fi comunicata segmentului tinta

4.5. Clientii

v Persoanele care influenteazd procesul
decizional,  preferinte sau  idei
preconcepute

v' Atragerea clientilor de referinta

v Cat de mult cumpara clientii si cat de
des?

v' Dificultatea clientilor de a obtine

produse / servicii similare din alte surse

4.6. Concurenta

v

v

Principalii
indirecti

concurenti  directi i

Punctele tari si punctele slabe ale
concurentei

v' Baza de date cu numele principalilor

clienti, forma de proprietate, locatia
geografica, informatiile de contact,
domeniul de activitate, cifra de afaceri,
marimea estimatd a comenzii in
vanzdrile estimate, frecventa de
cumpdrare, aniversdrile, evenimentele,
plangerile, etc.

Fidelizarea clientilor

Analiza comparativd a produsului
curent/serviciu in raport cu concurenta
Plasarea  produsului/serviciului  in
legatura cu competitia

Avantajul competitiv al firmei
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v’ Perspectivele de dezvoltare competitiva v Existd obstacole pentru concurentii
v' Strategiile concurentilor actuali sau noi 1n utilizarea retelelor de
v’ Sustenabilitatea avantajului competitiv distributie sau a altora similare?
fatd de concurenta v Exista dificultati la intrarea pe piata
v Cota de piatd a concurentei (segmente datorita constrangerilor legale si/sau de
totale si de piatd) autorizare?
v Posibile reactii ale concurentei la v" Care este frecventa cu care se schimba
patrunderea pe piata concurentii 1n industria in care activati?

v’ Este dificil pentru un nou concurent sa
intre pe piatd la costuri similare sau
mai mici decat afacerea dvs.?

4.6. Prezentarea planului de afaceri si pitch-ul investitorului

Cerintele referitoare la prezentarea unui plan de afaceri sunt diferite, ca de exemplu:
Structura sa sa corespunda cerintelor creditorilor;

Sa nu depaseasca 40 de pagini fara anexe;

Sa fie elaborat intr-un mod clar si concis, pe tema data;

Gradul de detaliere sa fie adecvat audientei;

Sa aiba surse credibile de informare;

AN N N N NN

Sa evidentieze aspectele esentiale, ca de exemplu avantajele competitive, experienta
profesionald a antreprenorului (abilitatile acestuia);

v’ Sa se utilizeze grafice, tabele, fotografii.

Terenul investitorului (Investor’s Pitch)

In aceasta situatie, ,,terenul investitorului” este o prezentare live in fata unui public.
Pentru un prezentator fard abilitdti de vorbire publica se poate dovedi foarte dificil sa
realizeze acest demers. Din acest motiv, antreprenorii timizi, fara talent in comunicare si sub
presiunea timpului, privesc prezentarea ca pe o scheld, sau un obstacol greu de depasit. Un
antreprenor timid va lasa impresia ca nu stapaneste propria prezentare, sau din cauza emotiilor
poate scapa din vedere informatiile importante pe care le asteaptd audienta in fata careia va fi
prezentat planul de afaceri.

Tn cazul In care 20 de minute par a fi scurte, existi o expresie denumitd "pasul
ascensorului”, care este un fel de versiune foarte rapidda a unei prezentari, in care

antreprenorul are 30 de secunde (un minut in alte variante) pentru a atrage atentia asupra ideii

sau proiectului sdu. Deci, existd doua optiuni pentru antreprenor:
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v’ Si lase pe unul dintre asociatii mai talentati sa faca prezentarea.

0

v' Sd caute o persoand care sd-i invete pe cei mai talentati dintre parteneri cum si
prezinte proiectul.

Oricare ar fi alegerea, ar fi bine sa pregatiti un mic script de prezentare care sa ofere
raspunsuri la cateva intrebari importante. Dar mai intai trebuie sa va cercetati publicul. Este
prea tarziu sa incepeti sd puneti intrebari odatd ce sunteti in camera. Cui va adresati si ce
companii au investit Tnainte s-ar putea dovedi a fi informatii valoroase pe care trebuie sa le
cunoasteti in avans, deoarece ofera o Intelegere asupra motivului pentru care ar putea dori sa
cheltuiasca bani pentru compania dvs. "cel putin la fel de bine pe cat cunosteti produsul",
spune o regula clasica in vanzari.

Cand livrati pitchul, investitorul este clientul dvs., pe care trebuie sa-1 convingeti sa
"cumpere" ideea unui parteneriat cu start-up-ul. Si pentru a-1 convinge, trebuie sa aflati despre
el nu numai ce afacere are, cit conduce si ce investeste, dar si ceea ce il motiveaza sa
vorbeasca cu dvs. Unii doresc venituri pasive suplimentare sau diversificarea portofoliului.
Altii se bucura de rolul de investitor, cu investitii si iesiri repetate. In sfarsit, pentru multi
dintre ei, potentialul unei afaceri in care investesc nu este doar masurat in cifre, ci si in
satisfactia pe care o oferd pentru a sprijini tinerii, a impartasi din experienta proprie, a
contribui la dezvoltarea mediului antreprenorial. O cantitate minima de cercetare va dezvalui
cu usurintd astfel de informatii despre investitorii in fata cdrora va prezentati proiectul. Puteti
afla cu usurinta la ce scoald au mers, unde le place sa caldtoreasca sau care sunt pasiunile lor
si acestea va vor ajuta sa intelegeti mai bine cu ce tip de "pitch" rezoneaza. De asemenea, in
loc de solicitari reci catre investitorii potentiali, ar fi intelept sa apelati la reteaua dvs.
existentd si sa obtineti o introducere personala.

De-a lungul timpului au existat idei bune care nu au captivat investitorii, deoarece
antreprenorii nu au reusit sd le prezinte intr-un mod atragator. Au existat si alte idei care au
avut o multime de bani, deoarece oamenii din spatele acestora au spus cateva cuvinte cheie cu
ajutorul cdrora si-au castigat imediat investitorii (chiar daca s-ar fi dovedit mai tarziu ca
afacerile nu erau viabile si cifrele erau prea mari). Pentru a realiza si a oferi un pitch bun care
reflectd adevarul, dar si Incurajeaza investitorii, trebuie sa includeti aceste 15 aspecte si sa le

pregatiti un raspuns:
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1. Informatii despre. companie — sigla, nume, informatii de contact. Nu trebuie sd ascundeti
aceste informatii, doriti sa fiti usor de gasit si contactat pentru a organiza noi intalniri cu
persoane interesate de ceea ce faceti.

2. Conceptul — o scurta descriere a activitatii firmei dvs. In mod normal, conceptul trebuie
plasat pe prima pagina a prezentarii impreuna cu un cuvant cu un impact puternic care descrie
afacerea.

3. Problema — ce incercati si rezolvati. In timpul prezentirii va trebui si raspundeti la
intrebdri cum ar fi de ce, de ce acum si daca aveti echipa potrivita pentru a rezolva aceastd
problema.

4. Solutia — cum incepe rezolvarea problemelor de mai sus? Cum puteti face parte din
solutie?

5. Mirimea pietei — fiecare pitch trebuie sd includa un slide in care fondatorii prezinta
dimensiunea estimata a pietei pentru a vedea ce reprezinta oportunitatea de afaceri. Acest
slide va determina, de asemenea, potentialul companiei investitorilor care decid sa va sustina
financiar.

6. Concurenta — daca nu stiti cine sunt, exista o mare posibilitate sd nu fi efetuat suficiente
cercetdri. De asemenea, daca nu exista concurenti, ganditi-va de doua ori inainte de a incepe o
afacere pe aceasta nisa: este posibil sd nu fie suficient de mare sau de interesantd pentru altii.
7. Avantajul competitiv — cum se diferentiaza aceasta companie de concurentii sai?

8. Produsul — care sunt caracteristicile si care sunt beneficiile? Este un moment bun pentru a
afisa imagini sau un scurt videoclip cu produsul sau serviciul in actiune.

9. Tractiune — care sunt perspectivele de crestere? Niciun investitor nu te asteapta sa fiti
profitabil din prima zi sau sa aveti deja mii de clienti platitori. Dar este foarte important sa
stiti cat de multa tensiune ati atras pana cand va prezentati in fata lui. Ce teste ati efectuat,
dimensiunea grupului tinta, ce feedback a fost primit de la cei care au testat
produsul/serviciul?

10. Modelul de afaceri — cum intentionati sa atrageti clienti si sd generati venituri? Este
foarte probabil ca strategiile dvs. sd se schimbe in viitor pentru a se adapta cererii de pe piata.
Cu toate acestea, ardtati investitorilor ca v-ati gandit si la acest lucru.

11. Prognoze financiare — acestea sunt datele cele mai interesante pentru investitori. De ce?
Daca vor decide sa investeasca bani, vor sa stie cat de repede poate fi recuperata investitia si

ce profit vor avea. Lucruri de tinut minte pentru urmatorul pas:
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v Alti investltorl - dacd firma a primit finantare, spuneti suma si care au fost cei care v-
au sprijinit pand acum. Dovedisi cd ati beneficiat si de increderea altor finantatori.

v Cum folositi banii - ce veti face cu banii: va vor ajuta sd va sustineti cheltuielile
curente sau s va dezvoltati si sa eliminati concurentii?

12. Echipa — amintiti-vd intotdeauna ca investitorii de fapt aleg sa va finanteze pe
dumneavoastra. Descrieti cu cine va veti dezvolta afacerea, care este experienta dvs. de
afaceri si ce faceti. Folositi ocazia de a prezenta echipa si punctele forte ale fiecdrui membru
al echipei, subliniind domeniile lor de capacitate specifica si experienta lor in ceea ce priveste
golul pe piatd pe care incercati sa il acoperiti. Ar fi, de asemenea, interesant sa reuniti o
echipa de consilieri care sa va ajute sa transformati compania intr-un succes. Sfaturi:

v' Prezentati-va pe dvs. si pe echipa dvs., explicati in mod clar ce rol are fiecare si cum
contribuie la succesul proiectului;

v’ Aratati-va angajamentul si implicarea in proiect. Daca va asteptati ca un “business
angel” sa investeasca in acesta, in timp ce il tratati ca pe un loc de munca in week-end,
care va aduce in cele din urma venituri suplimentare, va ingelati.

v Demonstrati abilitatile de conducere. Fiti gata s exemplificati situatiile concrete in
care ati motivat si ajutat echipa sa depaseasca obstacole. Investitorii doresc sd se
asigure ca nava este buna, iar echipajul se Intoarce impreuna cu capitanul.

v Tmbricati-va pentru succes! Nu doar la sensul propriu (desi, intr-adevar, nu este cazul
sd va relnnoiti intreaga garderobd, doar pentru a arata ca sunteti economist), ci mai
degraba ca atitudine.

v" Dacia nu credeti in dvs. si in proiect va fi greu sa ii faceti pe altii sa creada ca investitia
este una profitabila.

13. Raspundeti obiectiilor — raspundeti la orice obiectii pe care considerati cd le au
investitorii. Aveti un istoric de succes? Puteti colabora? Dati dovada folosind exemple.
Raspundeti simplu la intrebarea "Ce doriti?". Orice pas pentru a obtine o investitie trebuie sa
includa o propunere pentru "Oferim x% din afacere pentru o suma de bani si / sau resurse z
(birouri, specialisti, calculatoare, acces la reteaua de distributie etc.). doriti si (sau nu) x ore /
luna din timpul dvs. pentru indrumare, consiliere, analiza de afaceri etc. "

14. Multumiri — acest slide ar trebui sa contind datele dvs. de contact si poate avea citate de
la clienti sau jurnalisti care au scris despre afacerea dvs. Va trebui sa puteti raspunde la

Intrebari, sa fiti cat mai direct posibil, sa raspundeti sincer si, daca nu aveti un raspuns, sa fiti
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sincer. Fiind direct si onest construieste incredere, in timp ce incropirile pot face mai mult rau
decat bine.

15. Final — atunci cand va creati prima propunere, obiectivul primei intalniri ar trebui sa fie
asigurarea unei alte Intdlniri cu investitorii. Investitorii ar putea sa nu ofere imediat ceea ce

doriti, tinand astfel cont de acest obiectiv.

Linii directoare pentru sprijinul vizual

Rolul ajutorului vizual este, dupa cum spune si numele, sprijin pentru interventia dvs.;
informatiile pe care le contine prezentarea ar trebui sa fie complementare discursului, nu
redundante. Deci, unele instructiuni pentru elaborarea suportului vizual sunt:

v Imagini relevante, planse mici cu cifre, graficd si idei principale. Daca doriti sa
inserati un videoclip al produsului / serviciului, faceti acest lucru cu atentie, va va rupe
discursul si va distrage atentia.

v Textul din paragrafele mari este strict interzis. Nu uitati, prezentarea este pentru
public, nu pentru prezentator.

v" Pentru un discurs de 5 minute, ar fi uttil sa va rezumati la maxim 8-10 slideuri, pentru
un discurs de 20 de minute, la maxim 30 de slideuri.

v" Alegeti culori decente, care respectd identitatea vizuala a marcii dvs. (daca aveti deja
una). Nu mai mult de 3 culori.

v’ Respectati cu strictete instructiunile de format si marime primite de la organizatori.
Daca s-a cerut .pptx, dati fisierul Tn format .pptx. Optimizati-va imaginile ca marime
si rezolutie pentru a obtine un fisier de maximum céativa megabytes, care sa poata

functiona fara probleme pe orice computer.
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Capitolul 5 Aspecte financiare ale antreprenoriatului

5.1. Finantarea afacerii

Finantarea activitatii antreprenoriale poate reprezenta o problemd. Cu cat gradul de
noutate al ideii de afaceri este mai ridicat (un produs sau serviciu nou, o noud tehnologie de
productie, etc.), dificultatea gasirii surselor de finantare creste. Daca stam sa ne gandim bine,
aceasta situatie este normala. Elementul de noutate este intotdeauna privit cu suspiciune, iar
disponibilitatea indivizilor de a investi in ceva nou este relativ scazutd. Desigur cd situatia
optima pentru un antreprenor este sa aiba de la inceput toate resursele de care are nevoie, dar
acest lucru nu se prea intampla.

Cel mai adesea, banii necesari pentru activitdfile antreprenoriale trebuie sa fie
procurati, iar acest lucru nu este usor de realizat. Din acest motiv, toate documentele asociate
procesului antreprenorial trebuie sa fie intocmite foerte bine. Pentru a avea succes in obtinerea
finantelor necesare, rezumatul planului de afaceri trebuie sa indice foarte clar si concis in ce
consta afacerea, indeosebi care ar fi beneficiile pentru investitorul potential.

Finantarea activitatii antreprenoriale nu este un act de binefacere. Investitorul trebuie
sad vada ca prin decizia de a investi in afacerea care 1i este prezentata va castiga mult mai mult

decat daca ar alege o alta alternativa de investitii.

5.2. Surse de finantare. Fonduri private, nationale si internationale, publice

si nerambursabile

In activitatea practica pot fi identificate diferite surse de finantare a unei afaceri noi.
Una dintre cele mai simple clasificari a surselor de finantare este cea care face distinctia intre
surse sau bani proprii §i surse atrase prin diverse metode. Cele mai comune surse de finantare
sunt urmatoarele:

1. Investitii personale — bani proprii si active colaterale, al caror nivel depinde de
solvabilitatea individului/firmei, care influenteaza capacitatea de a obtine un credit si
posibilitatea de a avea un grad de independenta in relatie cu o terta parte;

2. ‘Bani din dragoste’ — imprumutati de familie si/sau prieteni;
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Capital de investitii — aceastd sursa nu este la indemana tuturor antreprenorilor —
posesorii acestui tip de capital sunt in cautarea unor afaceri si/sau companii
fundamentate pe tehnologii de varf sau performante, care au un potential de crestere
ridicat, in sectoare ca tehnologia informatiei, comunicatii sau biotehnologii;

,Ingeri’ — persoane bogate sau pensionate din pozitii de management ale unor
companii, care investesc direct in firme mici, detinute de alte persoane;

Warrant-ul — posesori de titluri care 1i ofera titularului dreptul de a cumpara actiuni ale
emitentului Tntr-o anumita perioada;

Incubatoare de afaceri — numite si ,acceleratoare’ — intdlnite de reguld in domeniul
tehnologiilor de varf, care ofera sprijin afacerilor noi, aflate in diverse stadii de
dezvoltare;

Granturi sau subventii publice — oferite de agentiile guvernamentale, pentru a incuraja
demararea de afaceri noi in domenii strategice;

Credite bancare — cele mai comune surse de finantare pentru intreprinderile mici si
mijlocii (IMM) — poate fi vorba despre credite obtinute de la banci sau de la alte
institutii financiar-bancare, specializate in activitati de investitii, sau bani care pot fi
obtinute prin emisiuni de obligatiuni;

Leasing-ul — surse obtinute de la institutii financiare specializate, sau chiar de la banci,
care presupun cumpararea de bunuri (imobiliare sau echipamente si tehnologii), care,
de cele mai multe ori, raman in posesia clientului (la finalul contractului de leasing,
clientul poate cumpara bunul la un pret egal cu valoarea ramasa de platit la incetarea
relatiilor contractuale, sau la un pret stabilit inifial).

Un alt punct de vedere privind tipologia surselor de finantare este calsificarea lor in

surse interne sau nationale, internationale si mixte. De asemenea, putem sa amintim

clasificarea surselor de finantare in rambursabile (cum sunt creditele, care trebuie sa fie

rambursate bancilor intr-o perioada de timp prestabilitd) sau nerambursabile (ca de exemplu

granturile sau subventiile publice, care nu trebuie returnate finantatorului, dar care presupun

cd antreprenorul trebuie sa respecte niste reguli foarte stricte privind modul de implementare a

afacerii si respectarea unor parametri de calitate si performantad).

Aceste fonduri nerambursabile sunt de reguld asigurate fie prin programe

guvernamentale, fie prin diverse linii de finantare ale altor guverne nationale (cum sunt de

exemplu fondurile norvegiene), sau ale uniunii Europene.
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5.3. Managementul financiar, cifra de afaceri si profitul

Managementul financiar

Managementul financiar a unei afaceri noi este deseori neglijata de micii antreprenori.

Indiferent cat ar fi de bund o idee de afaceri, daca nu este asiguratd cantitatea si calitatea

tuturor resurselor necesare (inclusiv fonduri), atunci aceasta este sortita esecului. In primul

rand, managementul financiar reprezintd (Business dictionary and Management study guide):

>

Planificarea, conducerea, monitorizarea, organizarea si controlul resurselor monetare
ale unei organizatii.

Planificarea, organizarea, coordonarea si controlul activitatilor financiare, cum sunt
procurarea si utilizarea fondurilor intreprinderii. Inseamna aplicarea principiilor
managementului general asupra resurselor financiare ale organizatiei.

Tn al doilea rand, obiectivele managementului financiar sunt:

Sa asigure furnizarea periodica si adecvatd de fonduri, in functie de necesitati.

Sa asigure recompensarea adecvatd a actionarilor, ceea ce depinde de capacitatea
afacerii de a genera profit, pretul actiunilor pe piata de capital, astfel incat sa fie
satisfacute asteptarile acestora.

Sa asigure utilizarea optimd a fondurilor — odata ce fondurile sau resursele au fost
procurate cu cele mai reduse costuri, ele trebuie sa fie utilizate la un nivel cat mai
complet, sau eficient.

Sa asigure siguranta investitiei — fondurile trebuie sa fie utilizate in invesitii cat mai
sigure, astfel incat sa se realizeze un nivel adecvat de rentabilitate.

Sa se planifice o structura solidad a capitalului — ar trebui sd existe o compozitie solida
si echitabild a capitalului, astfel incat sd se mentind un echilibru intre capitalul

imprumutate si capitalul propriu.

Cifra de afaceri si profitul

Este important sa detaliem conceptul de prag de rentabilitate (Qr) al unei afaceri (sau

firme). Analiza pragului de rentabilitate este o metoda prin care se poate calcula un nivel de

sigurantd pentru volumul minim de activitate in cadrul firmei, respectiv valoarea valoarea

minimd a vanzarilor, astfel Incat sa fie acoperite toate cheltuielile generate de procesul de

productie, fie ca ele sunt fixe sau variabile. Cu alte cuvinte, este un mod de a determina cand
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un proiect incepe sa devina profitabil, respectiv volumul de activitate pentru care veniturile

echivaleaza costurile de productie.

Table 5.1: Costuri si cifra de afaceri

- Erasmus+

Concept Definitie Descriere matematica
Costurile care nu depind de
Costuri fixe (CF) cantitatea produsa (Q = productia | CF
realizatd)
. _ Costuri care depind direct
Costuri variabile (CV) oSt I. depi ql . | CV
proportional de cantitatea produsa
Costul tuturor factorilor de
Costul total (CT) productie utilizati in procesul de CT=CF+CV
fabricatie
. . Totalul costurilor fixe care revin
Costul fix mediu (CFM) . CFM=CF/Q
pe unitate de produs
. . Totalul costurilor variabile care
Costul variabil mediu (CVM) . . CVM=CV/Q
revin pe unitate de produs
. Totalul costurilor fixe si variabile | CTM=CT/Q
Costul total mediu (CTM) care revin pe unitate de produs CTM =CFM + CVM
. Cresterea costului total, generata CM=ACT/AQ
Costul marginal (CM) de cresterea productiei cu o unitate | CM = ACV / AQ

Cifra de afaceri sau Incasari
totale (CA)

Valoarea volumului vanzarilor, sau
a productiei vandutede (de
exemplu)

CA =p X Q (p = pretul unitar;
Q = the quantity of output or
units of output)

Profitul (PR)

Diferenta dintre cifra de afaceri si
costul total

PR=CA-CT

Pragul de rentabilitate (Qr)

The quantity of output for which
the sales = total cost (the profit is
Zero)

Nota:

Q max = cantitatea maxima de
productie care se poate realiza,
daca se utilizeaza toate resursele
(Intreaga capacitate de productie)

In unititi de productie:
Qr=CF/(p-CVM)

In unititi monetare:
Qr in unitati de productie
inmultitt cu p

Tn %:
(Qr/ Qmax) X 100

Cititi mai mult: www.businessdictionary.com

In activitatea practici exista diverse utiliziri ale formulelor mentionate in tabelul
anterior, dar toate au legaturd sau intra in preocuparea domeniului contabilitatii financiare si
al managementului costurilor.

Dar, cel mai important lucru este faptul cad Qr vizeazd punctul critic al activitatii

firmei, respectiv momentul in care, prin exploatarea capacitatilor de productie, se obtine un

49



°§ @Q]W]m - Erasmus+

Snpp finology sindents oriented towards an entre) enrial path

volum al véﬁzérilor egal cu cheltuielilor (vénituri = costuri, respectiv profitul este zero). Din
acel moment, orice crestere a volumului de activitate va genera profit. Din aceasta
perspectiva, cu cat Qr este mai mic in raport cu Qmax, cu atat potentialul afacerii de a genera
un profit consistent este mai ridicat. Pentru afacerile noi, este de la sine inteles cd analiza

pragului operational de risc este exprimata prin Qr.
5.4. Capitalul de lucru si fluxul de numerar

Existi alte doud concepte care sunt foarte importante in activitatea antreprenoriala. In
acest sens, ne referim la capitalul de lucru (workong capital) si la fluxul de numerar (cash-
flow). O definire foarte succintd a capitalului de lucru (Corporate Finance Institute) este
urmatoarea:

* Reprezinta diferenta dintre activele firmei si datoriile curente.

* Este o metoda financiara de masurare a volumului de lichiditati de care are nevoie o
firma pentru a-si plati facturile (a-si achita datoriile curente) intr-o perioada de un an.

e Cand o companie are un excedent de active curente in raport cu datoriile curente,
surplusul poate fi utilizat pentru a sustine derularea activitatilor curente.

Activele curente, ca de exemplu bani lichizi sau echivalent, ca de exemplu bunuri de
inventar, facturi de Tncasat si valori mobiliare tranzactionabile, sunt resurse ale unei firme care
pot fi convertite 1n lichiditati, pe parcursul unui an. Datoriile curente sunt sumele de bani sub
forma de facturi de achitat, Imprumuturi pe termen scurt care trebuie returnate si cheltuieli

cumulate, care trebuie platite pe parcursul unui an.
5.5. Valoarea actuala neta si rentabilitatea investitiilor

Valoarea actuali neta (VAN) a unui proiect de investitii
VAN arata volumul avantajului generat de de un proiect de investitii $i recompensa
investitorului, pentru riscul pe care si l-a asumat si capitalul pe care 1-a investit. Dintr-un alt
punct de vedere, VAN este suma algebrica a valorii actuale nete, in valori absolulte, realizata
pe durata de viata a unui proiect de investitii. Deci, despre VAN putem sa spunem ca:
v" VAN este o formuld utilizatd pentru a determina valoarea prezenta a unei
investitii prin suma algebrica actualizatd a fluxurilor de numerar realizata de

proiect si a valorii actualizate a investitiei realizate.

50



oa. ‘]LH/ Hmlm -Erasmus+

Supporting bioteciing prignfed h enenrial path

v’ Arata avantajul net actuahzat generat de proiectul de investifii.
Formula: VAN = VA(CFy) - VA(ly), unde VA(CF;) = valoarea actuald sau actualizata a
fluxului de numerar total, iar VA(ly) = valoarea actuala sau actualizata a investitiei totale.
Conditii de acceptare a unui proiect, pe baza VAN:
— VAN trebuie sa aiba o valoare pozitiva,
— VAN este un indicator de maximum;
— La selectarea variantei optime de proiect, se va alege varianta care genereaza cel mai
mare VAN.

Rata rentabilitatii investitiei

In activitatea practica putem sa calculam diferite tipuri de rate de rentabilitate. Cel mai
des intalnite si calculate sunt rata internd de rentabilitate (RIR), care este un indicator
dinamic, si rata de rentabilitate statica (R). Diferenta principald dintre cei doi indicatori este
cd RIR se bazeaza pe influenta timpului asupra fluxului de numerar i a tutror fluxurilor
financiare generate pe durata de viata a proiectului de investitii, iar rata de rentabilitate nu.

Rata interna de rentabilitate (RIR) este rata de actualizare (sau de discontare) pentru
care valoarea actuald totald a fluxului de numerar egaleaza valoarea actuald a investitiei totale,

deci pentru care VAN este zero.

VAN(+)
+)+|VAN(-)|

. —a. . + o)
Formula: RIR = amin + (@max am.n,VAN(

Conditia de acceptare a unui proiect, n raport cu RIR:

— RIR trebuie sa aibad o valoare mai mare decat cea a ratei de actualizare utilizata pentru
a evalua eficienta proiectului de investitii,

— RIR este un indicator de maximum;

— La selectarea variantei optime de proiect, se va alege varianta care genereaza cea mai

mare RIR.

Rata de rentabilitate statica (R)
Acest indicator este recomandat pentru firmele mici si mijlocii, in cazul proiectelor in
care investitia se poate finaliza intr-o perioadd mai mica de un an (d < 1), care are costuri

reduse de realizare, ca de exemplu achizitia unui echipament sau a unor utilaje.

Formula: R = I:\;—hxloO (%), unde:

v Rh =valoarea avantajului mediu anual;
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v Rh = PBn, PNi, CFBn sau CFN (profit brut mediu anual, profit net mediu

anual, cash-flow brut mediu anual sau cash-flow net mediu anual);
D

L > Rn

v Rh = hle unde Rh este valoarea avantajului anual, iar D este durata de viata
eficienta a proiectului.

Conditia pentru a accepta un proiect, conform acestui indicator (R), este ca R sa fie
mai mare ca Ro, Rs, Rminimum acceptata, Unde:

— Ro=rata de rentabilitate realizata efectiv in activitatea curenta a firmei sau in
alte proiecte de investitii similare;

— Rs=rata de rentabilitate realizatd in domeniul sau sectorul de activitate in care
se realizeaza investitia;

—  Rminimum acceptata = valoarea minima a ratei de rentabilitate pe care doreste s o

accepte investitorul.
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Capitolul 6 Proprietatea intelectuala in biotehnologii si transferul

tehnologic

6.1. Elemente specifice ale proprietiatii intelectuale in domeniul

biotehnologiilor

Afacerile din domeniul biotehnologiei au inceput cu companii de mici dimensiuni sau
echipe universitare. O companie de biotehnologie ar putea fi o firma care actioneaza intr-unul
din sectoarele biotehnologice existente si foloseste una dintre tehnicile biotehnologice, dupa
cum sa prezentat mai sus. Ar putea fi o firma ce activeaza in zona de productie, care, prin
utilizarea tehnicilor specifice din domeniul biotehnologiei, produce produse sau servicii, sau
ar putea fi o firma ce activeaza in domeniul cercetarii si dezvoltarii, care dedica cea mai mare
parte a activitatii sale activitatilor de cercetare si dezvoltare in biotehnologie.

Proprietatea intelectuald (PI) joacd un rol important in promovarea inovarii, oferind o
baza pentru rentabilitatea investitiilor in cercetare si dezvoltare. Acesta este in special cazul n
care anumite tehnologii avanseaza rapid, dar unde recuperarea investitiilor poate fi lentd, ca in
domeniul biotehnologiei. Aceasta industrie a crescut exponential in ultimii ani, In consecinta,
brevetele si cererile de brevete acordate au crescut de asemenea cu 15% in fiecare an in SUA
intre 1990 si 2000 (OECD, 2004). Raportul anual din anul 2017 publicat de catre Oficiul
European de Brevete (EPO, 2018 a) aratd o crestere a cererilor de brevet din domeniul
biotehnologiei depuse in anul 2017 fata de anul 2016 de 14,5%, luand in considerare cererile
de brevet legate de peptide, microbiologie si inginerie genetica. Cresterea cererilor de brevete
de inventie in domeniul farmaceutic depuse la EPO 1n 2017 fata de 2016 a fost de 8,1%, in
timp ce numarul total de cereri de brevet depuse la EPO, din toate domeniile tehnice, a crescut
cu 6,2%.

Proprietatea intelectuald poate lua o serie de forme diferite, fiecare avand propria sa
maniera specificd de protectie. Acelasi subiect poate atrage mai mult de o forma de protectie.
Cateva exemple ale formelor de proprietate intelectuala cuprinzand domeniul biotehnologiei

sunt prezentate in tabelul 6.2.
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Tabelul 6.1: Principalele drepturi de proprietate intelectuald (PDP) aplicabile in domeniul
biotehnologiei

PDP Obiectul protejat de PDP Durata drepturilor de Conventii
specifice Tn domeniul proprietate internationale
biotehnologiei intelectuaala
Brevete, Acizi polinucleici izolati, 20 de ani de la data Conventia de la Paris;
certificate de peptide si polipeptide, depunerea cererii Tratatul de cooperare
protectie microorganisme, virusuri, internationale; protectie in domeniul
suplimentara vectori, gene, anticorpi, suplimentara de 5 ani prin | brevetelor (PCT);
vaccinuri, compozitii, sisteme | intermediul unui CPS Conventia europeana
de expresie, linii celulare, (Certificatele de protectie | privind brevetele
metode de preparare sau suplimentard) pentru (EPC); Tratatul de la
utilizare a acestora produsele farmaceutice Budapesta;
sau produsele fitosanitare | Regulamentul UE
1610/96 si 469/2009
Design Dispozitive medicale, aparate | De obicei, pana la 25 de | Acordul de la Haga;
Industrial biochimice / biofizice ani, taxele de reinnoire Acordul de la Locarno
pentru fiecare 5 ani din Actul de la Geneva al
aceste 25 de ani Acordului de la Haga
Drepturile Soiuri de plante, material de | 20 de ani de la data Union pour la
crescatorilor de | nmultire / recoltare derivat acordarii; pentru copaci si | Protection des
plante din acestea arbusti 25 de ani de la Obtentions Vegetales
data acordarii dreptului. (UPQV)

Marci
nregistrate

Nume (cuvinte), semne
grafice, elemente multimedia
asociate cu produse / procese
/ utilizari biotehnologice

De obicei, 10 ani, reinnoit
pe termen nedeterminat la
plata taxelor suplimentare

Acordul de la Nisa si
Madrid.

Protocolul adoptat la
Madrid

Acordul de la Viena
Tratatul privind

dreptul marcilor (UE)
Informatii Informatiile despre clienti, Directiva CE 83/2001
confidentiale documentatia interna a (pentru piata

proceselor, datele privind
exclusivitatea testelor clinice
furnizate in procesul de
aprobare a pietei pentru
medicamente noi

medicamentelor Tn
Europa)

Drepturile de
autor

Licente software, desene
grafice, baze de date,
manuale, materiale de
marketing si promotionale

Conventia de la Berne

Conform Conventiei Europene a Brevetelor (EPC, 2016 a), inventiile biotehnologice

sunt considerate a fii inventii care se referd la un produs ce contine material biologic sau un
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proces prin care maté.rialul biologic este produs, prelucrat sau utilizat (articolul 26 alineatul
(2) din EPC). Acelasi text juridic defineste "material biologic" ca fiind orice material care
contine informatii genetice si care este capabil sa se reproducd sau sa fie reprodus intr-un
sistem biologic (articolul 26 alineatul (3) din EPC). Aceasta definitie acopera, in general,
organismele vii si ADN-ul.

In Europa, dezbaterea privind brevetele de biotehnologie a inceput la sfarsitul anilor
1980, avand ca scop clarificarea distinctiei dintre ceea ce este brevetabil si ce nu este, si
armonizarea legilor statelor membre ale UE in acest domeniu. In acel moment era clar ci
intreaga comunitate are nevoie de dispozitii legale pentru a rezolva consideratii etice
referitoare la acordarea de brevete pentru inventii biologice / materie vie.

Toate aceste lucruri au dus la adoptarea, la 6 iulie 1998, a Directivei UE 98/44 | CE
privind protectia juridica a inventiilor biotehnologice. Propusa initial in 1988, aceasta a fost
acceptata in cele din urma 10 ani mai tarziu dupa o dezbatere etica consistenta referitoare la
brevetabilitatea materiei vii (Namara si Booth, 2018). Cu toate acestea, directiva a fost in
continuare contestata de mai multe organizatii non-guvernamentale ecologice, religioase, anti-
genetice si chiar de guvernele unor state europene. In octombrie 1998, guvernul olandez a
initiat o actiune impotriva Parlamentului European si a Consiliului Uniunii Europene in fata
Curtii de Justitie a CE, actiune sustinuta ulterior si de Italia si de Norvegia.

Motivele acestei solicitari de anulare a Directivei UE privind biotehnologia au fost ca
aceasta incalca obligatiile din legile internationale, cum ar fi de exemplu Conventia privind
diversitatea biologicd. Totusi, Curtea de Justitie a CE a respins actiunea in iunie 2001
(Dutfield, 2009). Directiva prevede reglementari specifice privind brevetabilitatea mai multor
categorii diferite de materiale biologice, variind de la elemente izolate din corpul uman, plante
si animale dar si la tehnici de inmultirea a plantelor (inclusiv brevetabilitatea organismelor
modificate genetic) (Comisia UE, 2016 a). Directiva contine prevederi cu exceptiile de la
brevetarile din motive de moralitate, cum ar fi metodele de clonare a fiintelor umane si
utilizarea embrionilor umani in scopuri comerciale si industriale.

De asemenea, se mentioneazd faptul ca sunt permise numai inventii ce au ca tinta
elemente izolate din corpul umand/natura sau produse printr-un proces tehnic, inclusiv
secvente genetice sau fragmente ale acestora, cu condifia ca functia lor sd fie indicata.
(Directiva 98/44 / CE, 1998a). Directiva a fost pusa in aplicare de toate statele membre ale
UE.
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In 1999, stateie ce fac parte din Conventia Europeana privind brevetele au decis sa
includa aceasta directiva in regulamentul de aplicare la EPC. Aceasta are scopul de a clarifica
ce inventii pot fi brevetate sau nu din motive etice, astfel oferind certitudine juridica entitatilor
interesate din acest domeniu, ele fiind necesare pentru a atrage investitiile necesare pentru
dezvoltarea si inovare in acest sector (Comisia UE, 2019). Conventia Europeana privind
brevetele si legile nationale ale statelor europene, Impreuna cu aceste norme specifice, ofera
acum baza pentru a decide asupra posibilitatii brevetarii aplicatiilor biotehnologice in Europa
(Zekos, 2006).

Cererile de brevet din domeniul biotehnologic trebuie sa indeplineasca aceleasi cerinte
legale prevazute de EPC ca toate celelalte cereri de brevet din orice alt domeniu tehnic. Dupa
efectuarea examinarii de fond, Oficiul European de Brevete acorda sau respinge un brevet.
Dupa acordare, brevetul european trebuie sd fie nationalizat in orice tard europeand in care
proprietarul doreste sd-si protejeze inventia. Punerea in aplicare a brevetului european admis
intr-o tara ce face parte din CEP va fi reglementatd de legislatia nationala a acelei tari, ca
orice altd procedura ulterioara dupa nationalizarea brevetului european (incélcarea, licentierea
si atribuirea drepturilor conferite de brevet) (EPC, 2016 b).

Oficiul European de Brevete ofera o procedura de contestare prin care orice persoand
poate contesta 1n fata acestuia acordarea brevetului european, depunand un recurs motivat in
primele 9 luni de la data publicarii a notei de acordare de catre Oficiului European de Brevete
(EPC, 2016 b ). Oficiul European de Brevete are un sistem de apel, format din Camera de
recurs extinsd, un comitet juridic de recurs si 26 de comisii tehnice de apel. Deciziile lor sunt
considerate drept prevederi legale care urmeaza sa fie urmate de Oficiul European de Brevete
si chiar instantele nationale tind sa ia In considerare in mod voluntar deciziile lor.

In principiu, inventiile biotehnologice sunt brevetabile, insd urmitoarele aspecte nu
sunt brevetabile: descoperirile (de exemplu descoperirea substantelor naturale, cum ar fi
secventa sau secventa partiald a unei gene) nu sunt brevetabile deoarece, fara o descriere a
problemei tehnice sunt destinate sd rezolve si o predare tehnica, nu sunt considerate inventii
(articolul 52 alineatul (2) litera (a) din EPC); orice inventie a carei exploatare comerciala ar fi
contrard "ordinii publice" sau moralitatii (articolul 53 litera (a) din EPC); plante si animale
(articolul 53 litera (b) din EPC); in esentd, procese biologice pentru producerea de plante si
animale "(articolul 53 litera (b) din EPC, de exemplu, cresterea clasica, crossing and

selection); metode pentru tratamentul corpului uman sau animal prin interventie chirurgicala
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sau terapie si metode de diagnosticare practicate pe corpul uman sau animal (articolul 53

Tabelul 6.2: Cateva exemple de domenii brevetabile / care nu pot fi brevetate in cererea de brevet de
biotehnologie

Domenii brevetabile in biotehnologice

Domenii non-brevetabile in biotehnologice

Subiect general

Exemple

Subiect general

Exemple

gene, molecule
de acid nucleic

gene asociate cu o boala
specifica, utilizate in
diagnosticare; Moleculele
ARN 1n terapie

secvente fara o
functie cunoscuta

EST care rezulta din
secventierea automata

proteine insulina, eritropoietina in animale modificate animalele modificate
terapie genetic care sufera genetic utilizate la
fara nici un beneficiu | testele cosmetice
pentru ei sau pentru
om
enzime proteaze din industria varietati de plante protejate prin UPOV
detergentilor sau din procesele
alimentare
antibiotice medicamente Tn tratamentul soiuri de animale anumite specii de
cancerului bovine

virusi / secvente | VHC si HIV in testele de embrioni umani acestia si procesele

de virusi diagnostic, dezvoltarea de noi care implica
vaccinuri distrugerea lor

celule celule stem hematopoietice in | celulele germinale sperma, ovocite
tratamentul leucemiei umane

microorganisme | bacterii in bioremediere, chimera animala /
drojdii din industria umana

alimentara

plante Plante rezistente la anumite
erbicide, la seceta
animale animale de lapte pentru

producerea laptelui imbogatit
Tn anumite medicamente

Toate aceste dispozitii legale au dat nastere la discutii controversate si opozitii fata de
decizile Oficiul European de Brevete sau sesizari adresate Curtii de Justitie a UE, care au dus
la decizii ale camerei de recurs a OEB sau CJEU. Aceste lucruri au dus noi metode de
interpretare juridica a Oficiul European de Brevete. Aceste decizii au fost partial cuprinse in
Regulile de aplicare ale CPE. EPO ofera, de asemenea, un Ghid pentru examinare (GL) pentru
a oferi ajutor In recunoasterea inventiilor si descoperirilor din domeniul biotehnologiei, acest

lucru fiind actualizat in fiecare an prin deciziile consiliilor de administratie ale OEB.
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6.2. Transferul tehnologic in domeniul biotehnologiilor

Obtinerea protectiei brevetelor pentru inventiile lor este un element-cheie in strategia

oricarei companii sau a unei entitati de cercetare implicate in biotehnologie. Principalele

motive care trebuie mentionate pot fi:

costurile ridicate necesare pentru dezvoltarea de noi produse inovatoare, fiind
cumulative cu riscurile crescute implicate in fiecare proiect de cercetare, o competitie
foarte puternica, in timp ce rezultatele sunt relativ usor de copiat. O protectie adecvata
a proprietatii intelectuale este o necesitate pentru a asigura supravietuirea si
dezvoltarea ulterioara.

legdtura stransd din in acest domeniu intre cercetarea fundamentala si cea aplicatd —
companiile mari de biotehnologii se bazeaza adesea pe cercetarea fundamentala
efectuata in universitati si institutii publice de cercetare si dezvoltare, In timp ce In
unele cazuri echipele de cercetare conduc la nasterea IMM-urilor in domeniul
biotehnologiei, care se bazeaza pe unul sau mai multe brevete dezvoltate anterior.

in unele cazuri, produsul final al companiilor mici de cercetare si dezvoltare in
domeniul biotehnologiei reprezinta, de fapt, brevete care acoperd produsele sau
procesele inovatoare si pe care intentioneaza sd le vanda companiilor puternice,
capabile sa puna produsul pe piata.

Veniturile obtinute sunt investite in continuare in cercetare si dezvoltare pentru a crea

noi produse inovatoare. Un studiu publicat in 2003 sub umbrela OCDE (Arundel, 2003)

identifica unele mijloace pentru transferul inovatiei in domeniul biotehnologiei, in principal

prin contributia politicilor publice:

transferul cunostintelor si expertizei in domeniul biotehnologiei cu ajutorul politicilor
publice, sprijinind colaborarea dintre firmele private si institutiile publice si
universitdtile din domeniul cercetarii si dezvoltarii, prin acordarea de fonduri pentru
cresterea numarului de contacte dintre entitatiile implicate Tn sectorul biotehnologiilor;
comercializarea rezultatelor cercetarilor in domeniul biotehnologiei: mai multe state
membre UE acorda subventii pentru cresterea numarului de societdti nou infiintate si
pentru sprijinirea IMM-urilor in domeniul biotehnologiei ca mijloc de a aduce
publicului cele mai recente rezultate ale cercetarii si dezvoltdrii In domeniul

biotehnologiei sub forma produselor si serviciilor comercializate;
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incurajarea aplicdrii in productia si utilizdrile finale ale biotehnologiei, inclusiv
furnizarea catre sectorul public si privat a proiectelor de informare si / sau
demonstrative, facilitarea accesului la sistemele adecvate de aprobare a
reglementarilor pentru IMM-urile interesate, in special in domeniul farmaceutic,
plante sau zone agricole.

Comercializarea cu succes a unui brevet trebuie sa ia In considerare citeva aspecte

importante, in special intr-un domeniu de tehnologie atat de intensiv, precum biotehnologia.

Unele dintre aspecte se refera la proprietatea intelectuala (brevetul), cum ar fi:

v

v
v
v

valabilitatea brevetului in acel moment, daca acesta este inca in vigoare pe teritoriul
tarii in cauza si care este durata de viatd ramasa a brevetului;

cat de puternic si cat de largd este protectia conferita de brevet;

daca dreptul de proprietate intelectuala mentionat necesitd o dezvoltare ulterioara;

care este durata de viatd a produsului care face obiectul brevetului de pe piata.

Alte aspecte se referd la potentialii concurenti sau la infractori, dintre care unele

exemple sunt urmatoarele:

v

v

Cine sunt potentialii concurenti si cum se stie cd respecta drepturile de proprietate
intelectuala?
Care costuri vor implica apararea sau urmarirea penala a actiunilor de incélcare a DP?

Principalele forme cunoscute pentru comercializarea proprietatii intelectuale sunt

urmatoarele: exploatarea directd de catre proprietarul brevetului; de acordare a licentelor;

misiune; filiale nou create ale companiei care detine brevetul (companii spin-off).
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Capitolul 7 Trecerea de la domeniul de biotehnologie la piata

Biotehnologia poate fi definitd ca un ansamblu de cunostinte si tehnici de utilizare a
organismelor vii intr-un proces deosebit de productiv (Pisano, G., 1990). Biotehnologia este
chemata pentru a raspunde la numeroasele provocari la nivel mondial in diverse domenii, cum
ar fi agricultura, industria, genetica etc. Modificarile dinamice se regasesc si in medicind, in
care biotehnologia gaseste solutii pentru tratamente pentru bolile terminale, tratamente
medicale noi pentru tulburdri psihologice, in biotehnologia alimentard umana creeaza produse
alimentare gustoase, grasimi, gluten sau lactozd sau bioproduse alimentare derivate din alge
marine. Deci, componentele cheie ale biotehnologiei moderne sunt (Persley and Doyle, 1999):
Genomica: caracterizarea moleculara a tuturor speciilor; Bioinformatica: asamblarea datelor
din analiza genomica in forme accesibile; Transformarea: introducerea uneia sau mai multor
gene care confera trasaturi potential utile in plante, animale, pesti si specii de arbori; Cresterea
moleculara: identificarea si evaluarea trasaturilor dorite in programele de reproducere prin
utilizarea selectiei asistate de markeri pentru plante, arbori, animale si pesti; Diagnosticarea:
utilizarea caracterizarii moleculare pentru a furniza o identificare mai precisd si rapida a
agentilor patogeni si a altor organisme;aTehnologia vaccinului: utilizarea imunologiei
moderne pentru a dezvolta vaccinuri ADN recombinant pentru imbunatatirea controlului
Tmpotriva bolilor letale. Pentru o companie, strategiile de piata au ca radacini actiuni diferite
de la exteriorul unei companii, conduse de fortele de influenta ale mediului, astfel incat
factorii de decizie trebuie sa analizeze ce se intampla in afara si In interiorul companiilor lor.
Cu alte cuvinte, vorbim de factori de influenta micro si macro. O buna strategie de marketing
este primul pas catre construirea unei relatii durabile intre nevoile sociale ale societdtii si

raspunsul economic (Kotler, Ph., Col., 2015).

7.1. Macro-mediul — fortele din afara unei companii Biotech

Pentru a modela oportunitatile si a evita posibilele amenintari, este imperios sa stim ce
forte provin din afara unei companii de biotehnologie si cum sd realizam actiuni in beneficiul
acesteia. Mediul extern este reprezentat de totalitatea fortelor incontrolabile pe care compania
trebuie sa-si adapteze actiunile, iar fortele externe vin si influenteaza activittile companiei sa

dezvolte si sd mentind tranzactii profitabile. Relatia dintre mediu si companie pot fi de trei
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tipuri (Stoner, J., 1978): stabile, instabile si turbulente. Descrierea relatiilor unei companii de

biotehnologie cu factorii externi este prezentata in figura 7.1.

[ Demografici ] ITehnoIogicil

Social-Culturali

Compania de
Biotehnologie

Naturali

Politici si Legislatie

Figure 7.1: Relatiile unei companii de biotehnologie cu factorii externi

Tntr-o industrie intensiva in domeniul tehnologiei, cum ar fi biotehnologia, brevetele
reprezintd o masura cruciala a succesului. Brevetele reprezinta rezultatul productiei (cu rol de
productie a cunostintelor) unei firme (Griliches 1990). Desi Hall si Soskice afirma ca
companiile din CME au un dezavantaj comparativ in industriile radical inovatoare, cum ar fi
biotehnologia, o explozie de biotehnologie a avut loc in Germania in a doua jumatate a anilor
1990, la 15 ani de la aparitia industriei biotehnologice din Marea Britanie. Inceperea intarziata
a industriei germane de biotehnologie a fost cauzata in principal de un mediu de reglementare
ostil, care s-a imbunitatit semnificativ in 1993. In plus, foarte important pentru initierea
sectorului au fost initiativele guvernamentale care promoveaza activititile din acest sector
(Adelberger, 2000). Cele trei mari companii chimice, BASF, Bayer si Hoechst, au inchis
majoritatea operatiunilor de biotehnologie din Germania si s-au concentrat in principal asupra
celor din SUA. Dar o mare parte din cercetarea traditionala a produselor chimice cu valoare
addugatd mare a ramas in Germania (Soskice, D., 1996). Potentialul antreprenorial in
domeniul biotehnologiei este influentat de factori precum dezvoltarea tehnologiei ca singura

solutie pentru problemele actuale sau o solutie mai buna pentru tehnologiile disponibile.

7.2. Micro-mediul - forte apropiate de o companie biotehnologica

Micromediul cuprinde toti actorii apropiati de companie care afecteaza in orice fel
capacitatea sa de a crea valoare si relatii cu clientii (Kotler, Ph., 2015). Micromediul poate fi

observat personal, fiind relativ controlat de compania in sine. Actorii implicati in micro-
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mediu asigura condlgnle in care politica de marketing este aplicatd si verificata, si, prin
urmare, joaca un rol esential in mixul de marketing.

Unul dintre actorii importanti pentru o companie biotehnologica este furnizorul sau
furnizorii acesteia. Furnizorii sunt cei care oferd companiei resursele necesare pentru
desfasurarea unei activitati normale de afaceri, dar si pentru concurentii acesteia. Intermediarii
sunt reprezentati de firme care ajutd compania sa promoveze, sd vanda si sa distribuie produse
catre consumatorul final, cum ar fi comerciantii (angrosistii), societati de distributie fizica
(comert, transport etc.), agentii de marketing (cum ar fi publicitatea), intermediari financiari
(banci, societati de asigurari etc.). Concurentii sunt agenti economici care concureaza cu orice
companie. Deoarece competitia este o lupta dura, in care cel mai bun este intotdeauna mai
experimentat, si care - desi are prioritate fata de interesele economice - se realizeaza nu numai
prin mijloace economice, ci si prin mijloace extraeconomice, este absolut necesar ca fiecare
companie sd descopere structura si amploarea concurentei, motivele succesului unor
concurenti importanti, si sansele de a castiga.

Exista doua tipuri de concurenti la care intreprinderile trebuie sa adopte atitudini
diferite. Astfel, concurentii directi, aceia care indeplinesc aceleasi nevoi ale clientilor si sunt
perceputi de catre clienti ca o alternativa, sunt in general mai usor de identificat, dar lupta cu
el este costisitoare si de aceea numai cei puternici supravietuiesc pe termen lung. Competitorii
indirecti, cei care oferd un produs similar, dar cu alte caracteristici, satisfac si alte nevoi ale
clientilor. Ei sunt mai putin amenintatori, de obicei, noi veniti sau inlocuitori, dar nu trebuie
ignorati, desi sunt mai greu de detectat.

Publicul reprezinta orice grup care are un interes real sau potential, cu impact asupra
capacitatii organizationale de a realiza obiectivele companiei. Sunt identificate mai multe
tipuri de public care inconjoard compania si o influenteaza direct: organizatiile financiare;
institutiile mass-media; actiuni cetitenesti publice; institutii guvernamentale; organismele
publice locale; publicul larg; publicul intern.

Deciziile consumatorilor vor determina care dintre produse vor avea succes pe piata,
iar deciziile lor politice vor forma cadrul de reglementare pentru dezvoltarea si aplicarea
noilor tehnologii (Lucht, J., 2015). Descrierea relatiilor dintre marketingul unei companii si

factorii de micro-mediu este prezentata in figura 7.2.
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Figure 7.2: Relatii dintre marketingul companiei si micro-mediul acesteia

7.3. Institutii pe piata biotehnologica

Existda multe companii de biotehnologie in Europa. Sunt atdt de multe si atat de
importante incat este imposibil s le discutam pe toate aici. Dar, de exemplu, putem mentiona
unele dintre cele mai reprezentative: Finlanda - FIT Biotech este o companie de
biotehnologie, care a fost creatd printr-un lung proces de cercetare si dezvoltare; Franta -
Neurolixis Inc. este o companie biofarmaceutica in stadiu incipient care dezvolta tratamente
noi pentru tulburari ale sistemului nervos central. Phenobio este pozitionatd ca expertd in
cercetarea si dezvoltarea extractelor de plante bogate in antioxidanti, cum ar fi compusii
fenolici pentru dermatocosmetice, suplimente alimentare, sdnatate si domeniul de nutritie;
Marea Britanie - CelluComp este o companie cu sediul in Scotia, care dezvolta produse de
inalta performanta bazate pe resurse durabile; Italia - Vaxxit Srl este un start-up inovator
dedicat dezvoltarii vaccinurilor pentru nevoi medicale la care stiinta mai cautd inca
raspunsuri, precum SIDA, HSV si TBC; Norvegia - MicroA a dezvoltat o solutie tehnologica
pentru producerea de produse de nalta calitate derivate din microalge; Polonia - GeneaMed
este 0 companie biofarmaceutica, care dezvolta terapii inovatoare pentru bolile proliferative
neoplazice severe - in special leucemia limfocitica cronica (CLL). Proteon Pharmaceuticals
este o companie poloneza de biotehnologie care se concentreazd pe proiecte de cercetare si
dezvoltare, oferind, de asemenea, un portofoliu de servicii de microbiologie; Spania -
Biocross dezvolta sisteme de diagnosticare a bolilor neurodegenerative; Suedia - Lipigon este
o companie specializata in biologie lipidica, utilizand know-how-ul unic si tehnologii pentru a

dezvolta noi terapii pentru pacientii cu tulburari lipidice si alti factori de risc cardiometabolici.
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