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1. Setul de Competente dobandite in urma finalizarii cursului de ANTREPRENORIAT
INOVATIV

1.1. Setul de Competente profesionale dobandite in urma finalizarii cursului de
ANTREPRENORIAT INOVATIV

C1 Fundamentarea, elaborarea si dezvoltarea inovativa de strategii si proiecte de afaceri
C2 Abilitati de identificare a oportunitatilor pentru initierea de noi afaceri

C3 Conceperea si implementarea de strategii de afaceri intr-un mediu intercultural

C4 Proiectarea, implementarea si imbunatatirea sistemelor de management.

C5 Managementul firmei si gestionarea resurselor.

1.1.2. Setul de Competente transversale dobandite in urma finalizarii cursului de
ANTREPRENORIAT INOVATIV

CT1 Respectarea principiilor, normelor si valorilor codului de etica profesionalda prin abordarea
unei strategii de munca riguroasa, eficienta si responsabild in rezolvarea problemelor si luarea

deciziilor

CT2 Dezvoltarea unei abordari interculturale si echitabile sub diverse aspecte si in contexte

diferite de activitate profesionala si relatii interumane
CT3 Dezvoltarea unei gandiri strategice integrate
2. Obiectivele cursului de competente antreprenoriale ANTREPRENORIAT INOVATIV

2.1. Obiectivul general al disciplinei de a evidentia si dezvolta si inovarea tehnologica prin prisma
antreprenoriatului si de a oferi o perspectiva de ansamblu asupra abordarilor organizatorice,

comerciale si financiare ale unei activitatii economice cu profil mecanic.

Modululele de curs isi propun sa evidentieze dezvoltarea si inovarea tehnologicd prin prisma
antreprenoriatului si cum sa faci bani resonsabil punand creativitatea fatd in fatd cu produsul

vandut si implicit cu profitul.
2..2 Obiective specifice

. Constientizarea modalitatilor de finantare ale unei activitati economice cu accent pe

dezvoltarea inovativa.
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. Dezvoltarea de abilitati si competente pentru identificarea si exploatarea oportunitatilor de

afaceri, asupra conducerii corecte a unei activitati economice.

. Dezvoltarea de abilitati si competente de analizi a modelelor de afaceri in scopul
identificarii si exploatdrii modelului optim de dezvoltare a unei activitati economice cu profil

mecanic, urmarind produse si Servicii cu un caracter inovativ.

. Descoperirea si insusirea factorilor sociali, politici si culturali potentatori ai

antreprenoriatului oferind posibilitatea studentilor sa formuleze propriile abordari si sa-si dezvolte

aptitudinile pentru a deveni antreprenori de succes.

3. Modul de lucru
Prezentare PPT, explicatie, conversatie, problematizare, studiu de caz. Discutii ce vor oferi
posibilitatea studentilor sa formuleze propriile abordari si sa-si dezvolte aptitudinile pentru
a deveni antreprenori de succes.
Aplicatii specifice fiecarui modul de curs:
- realizarea unui site de promovare produs
- cerere brevet inventie

- realizarea unui plan de afaceri

4. Forma de evaluare

Tip - Pondere din
o Criterii de evaluare Metode de evaluare
activitate nota finala
e Cunostinte teoretice |Teste pe parcurs %
si practice insusite | Teme de casa: %
a Colocviu | (cantitatea, Alte activitati % 50% (minim 5)
corectitudinea, 100 % (minim 5)
Evaluare finala:
acuratetea)

¢ Frecventa/relevanta
) . y e Evaluarea critica a activitatii in timpul o
b Seminar interventiilor sau o 50% (minim 5)
) seminariilor
raspunsurilor

Standard minim de performanta — intelegerea principiilor ce stau la baza dezvoltarii unei

afaceri Tn domeniul tehnic inovativ
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5. Module curs ANTREPRENORIAT INOVATIV

Modulul 1. Antreprenoriat tehnic - de la idee la afacere de

succes Tn domeniul tehnic

I.1 Antreprenoriat inovativ in ingineria industrialda. Elemente introductive definire si

particularitati,
I.2. Calitatile unui antreprenor.
1.3. Ecosistemul antreprenorial

I.4. Directii de dezvoltare in ingineria industriald si Tn ingineria mecanica in contextul Industriei
4.0.

I.5. De la idee la afacere de succes in domeniul tehnic - Aplicatii practice de dezvoltarea a unor

idei de afaceri antreprenoriala inovativa in domeniul ingineriei industriale.
Modulul 11. B2B Marketing

I1.1. Conceptul de marketing
11.2. Marketing B2B vs B2C
I1.3 Exemple de strategii de marketing B2B

I1.4. Implementare B2B marketing
11.5. Exemple de promovare online

I1.6. Aplicatii
Modulul 111. Proprietate intelectuala

I11.1 Legislatie

I11.2. Comercializarea drepturilor de proprietate intelectuala
111.3. Dreptul de proprietate industriala

I11.4. Cazuri si cazuri

[11.5 Aplicati
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Modulul IV. Surse de finantare a afacerilor in domeniul
tehnic

IV.1. Deciziile financiare

IV.2. Metoda aportului Tn bani

IV.3. Creditul bancar

IV.4. Obligatiuni

IV.5. Leasingul

IV.6. Business Angel sau investitor providential
IV.7. Fonduri nerambursabile pentru afaceri
IV.8. Capitalul de risc

IV.9. Crowdfunding

IV.10. Factoringul si scontarea

Modulul V. Plan de afaceri — Idei din aria antreprenoriatului
inovativ

V.1 Prezentarea ideii de afacere

V.2. Evaluarea ideii de afacere

V.3. Evaluarea pietei.

V.4. Evaluarea avantajului competitiv
V.5. Evaluarea randamentului investitiei
V.6. Evaluarea potentialului afacerii
V.7. Structura costurilor

V.8. Fundamentarea pretului de vanzare
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Antreprenoriat tehnic - de la idee la afacere de succes in

domeniul tehnic

I.1.Antreprenoriat inovativ in ingineria industriali. Elemente introductive definire si

particularitati,

Definire

Antreprenor conform DEX reprezintd: persoand care executd anumite lucrdri sau servicii
(publice ori particulare), sau Persoana care conduce O antrepriza. lar antrepriza semnifica -
intreprindere care executa lucrari industriale, comerciale, de constructii etc.; lucrarea propriu-zisa,
sau afacere comerciala sau industriala [1].

Insusi din termenul de antreprenor derivd o componentd de naturd industrialdi  respectiv
ramura a productiei materiale deosebindu-se de intreprinzator .

Conform site-ul creativitate si cultura antreprenorii sunt prezentate “drept persoane care
isi asuma riscuri. Richard Cantillon (1680-1734) a fost primul autor care a definit antreprenorii
drept persoane care sunt gata sa riste pentru a obtine ulterior profit” [2]. Punct de vedere
incomplet lipsind forma patrimoniala de exercitare a activitatii lucrative pentru generarea

profitului.
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O alta abordare ,,Antreprenorii: Principalii factori pentru dezvoltarea economica. Jean-
Baptiste Say (1767-1832) a descris antreprenorii drept persoane care transfera resursele
economice n domenii de inalta productivitate si organizeaza procese de productie prin
combinarea mai multor factori de productie, informatii si experienta” [2]. Definitie mai apropiata
de zona activitatii reale si anume domenii de inalta productivitate de inalta performanta.

Antreprenorii sunt cunoscuti pentru gandirea in afara tiparelor si pentru mersul impotriva
curentului, Tn eforturile lor de a crea bunuri si servicii valoroase pentru societate [3].

Inovatie conform DEX reprezinta Schimbare facuta intr-un domeniu, ntr-un sistem etc. in
scopul de a-i imbunatati calitatile. 2 Rezolvare a unei probleme de tehnica sau de organizare a
muncii cu scopul imbunatatirii productivitatii muncii, perfectionarii tehnice etc. [1].

Sunt considerate urmatoarele tipuri de inovatii [2]:

Inovatia revolutionara reprezinta schimbarile radicale din mai multe domenii - la un produs,
serviciu, proces sau metoda de productie sau distributie. Aceastd inovatie este riscantd si necesita
investitii mari, mai ales pentru cercetare si dezvoltare (C&D).

Inovatia incrementala se refera la imbunatatirile permanente si treptate ale unui produs,
serviciu, proces sau metode existente. Inovatia datd nu schimba semnificativ modelul de afaceri
sau modul in care produsul este produs sau consumat.

Exista si alte tipuri de inovatii bazate pe diferite criterii, cum ar fi:

e Inovatii In materie de produse si procese
e Inovatii sistematice si sporadice
e Inovatii antreprenoriale si sociale

Conceptele inginer si inginerie au in prezent semnificatii ce sunt un rezultat al evolutiei
societatii. Astfel, termenul de inginer isi are originea in cuvintele din limba latina ingenio (talent,
capacitate de inovare) si respectiv ingeniare (a inventa, a nascoci, a elabora) [4]..

Din termenii latini a aparut cuvantul francez engin, cu semnificatia de unealta. Ulterior,
plecand de la acest termen, pe teritoriul actual al Marii Britanii a fost utilizat conceptul engine,
care se referea la o magina. Tot pe teritoriul Marii Britanii a aparut termenul de engineer, pentru
cel care se ocupa de masini (masinist). Conceptul a revenit pe teritoriul european, fiind adoptat in
forme relativ apropiate in multe dintre limbile europene (ingenieur, in limba franceza, ingegnere,
in limba italiana, Ingenieur, in limba germana, ingeniero, in limba spaniola, engenheiro, in limba
portugheza, uuotcenep, in limba rusa etc. [4].

De la conceptul din limba franceza pare sa se fi format si cuvantul romanesc inginer.
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Semnificatia conceptului de inovare este evident legata de cea a verbului a inova. In dictionare,
sunt atribuite verbului a inova urmatoarele sensuri: 1. A face o schimbare, a introduce o noutate
ntr-un domeniu sau intr-un sistem; 2. A introduce, a adopta, a propaga.

Verbul a inova a ajuns in limba romana din limba franceza, provenind din cuvantul latin
,hovus” (,,nou”). De la novus, s-a creat cuvantul in+novare, ce insemna ,,a realiza ceva nou.

Inovarea este apreciati ca fiind o componentd a activitdtilor de cercetare - dezvoltare

Inovare si inventie. in general, a inventa inseamna a imagina, a realiza ceva nou, ceva ce nu
exista pdna atunci. in Micul dictionar enciclopedic (1972), erau mentionate mai multe
semnificatii ale conceptului de inventie, ne este utild aici cea conform careia 0 inventie este o
rezolvare a unei probleme tehnice din orice ramura a economiei, stiintei, culturii, ocrotirii sociale
sau apararii tarii, care prezinta noutate si progres fata de stadiul cunoscut al tehnicii mondiale.

Termenul de inventie pare sa provina din cuvantul in limba latina ,,invenire”, caruia i se
atribuiau semnificatiile de a ajunge, a gasi, a experimenta, a intdlni, a invata, a descoperi, dar si
de a conduce sau a organiza [4].

Pentru conceptul de a inventa (franc., inventer), dictionarul Le Petit Larousse (1998) inscria
semnificatia: a crea in premierd, facand o probd de ingeniozitate, ceva ce nu exista inca si despre
care nimeni nu a avut vreo idee.

Dezvoltarea tehnologiei, la modul general, noile tehnologii, Tn particular, nu duc direct la noi
procese, produse, piete sau moduri de organizare, antreprenorii fiind cei care trebuie sa descopere
oportunitati pentru ca ele sa poata fi exploatate.

Antreprenorii stimuleaza economiile si genereaza crestere economica prin introducerea si
implementarea ideilor inovatoare la nivel de produse, procese de productie, piata si organizatii.

Se considerd ci Intreprinderile mici si mijlocii (IMM-urile) constituie coloana vertebrald a
economiei Uniunii Europene. IMM-urile asigura doua treimi din locurile de munca din sectorul
privat al UE si furnizeaza 85 % din locurile de munca nou create. IMM-urile si antreprenoriatul
sunt esentiale pentru a asigura cresterea economicd, inovarea, crearea de locuri de munca si

integrarea sociala in UE.

Particularitati ale Antreprenoriatului inovativ
Antreprenoriatul inovativ este un tip de antreprenoriat care reformeazd sau revolutioneaza
modelul de productie prin realizarea unei inventii sau, in general, produce o noud marfa, identifica

0 noua sursa de materie prima, patrunde pe o noua piata de desfacere
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Antreprenoriatul inovativ reprezinta un termen folosit pentru a descrie inovatiile tehnice si
tehnologice noi dezvoltate [5].

Antreprenoriatul tehnologic implica resurse umane specializate, valorificand abilitatile si
capacitatea lor de a explorati in mod colaborativ si exploatati schimbarile stiintifice si tehnologice
n beneficiul firmei. Antreprenoriatul tehnologic are mai mult de-a face cu productia colaborativa
bazata pe o viziune comuna asupra schimbarilor viitoare in tehnologie.

Daca este implicata tehnologia, antreprenoriatul consta in aducerea unor schimbari importante
n piete traditionale si altele noi in comparatie cu antreprenoriatul traditional.

Antreprenoriatul bazat pe tehnologie aduce mai multe noutati, inovatii si produse de cercetare
si dezvoltare pe piete. Daca este implicatd tehnologia, antreprenoriatul constd in aducerea unor
schimbari importante in piete traditionale si altele noi in comparatic cu antreprenoriatul mai
traditional.

Antreprenorul tehnologic este un catalizator cheie recunoscut in procesul de formare si crestere
industriala [5]. De obicei, existd mai mult de unul antreprenori tehnologici implicat n procesul de
constituire a unei noi baze tehnologice firme.

De obicei, antreprenorii tehnologici au cunostinte, abilitati si alte caracteristici diferite decat
antreprenorii non-tehnologici. Au cunostinte tehnice suficiente dar le lipsesc abilitatile de afaceri
necesare succesului. Pentru ca antreprenorii tehnologici de obicei lipsesc cunostintele necesare de

antreprenoriat, toate universitdtile tehnice ar trebui sa includa si cateva cursuri de antreprenoriat

[5].

I. 2. Calitatile unui antreprenor

I. 2.1 Antreprenorul din domeniul tehnologiei

Pentru un antreprenor din domeniul tehnologiei, recunoasterea oportunitatilor incepe cu
simtirea unui nevoie sau o schimbare si se Incheie cu solutii inovatoare in care se afld valoarea
economicd potentiald viitoare validat si recunoscut. Noua intreprindere va genera valoare daca
fondatorul va intelege ecosistem antreprenorial. Informatiile si cunostintele ar fi trebuit adunate
pentru a raspunde la problemele cheie referitoare la modelul de afaceri, noua afacere si piete.

Conform lui Schumpeter (1883-1950) (cunoscut pentru sintagma sa evocatoare:

,»distrugerea creatoare”), cea mai importantd functie a antreprenorilor este reformarea sau
reinventarea modului de generare a valorii prin exploatarea inventiilor. Noul context economic

caracterizat de globalizare, cunoastere, rol in crestere al inovatiei Tn sistemele regionale de inovare
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si importanta antreprenoriatului tehnologic ca factor in crearea bogétiei genereaza aparitia de noi
tipuri de ecosisteme antreprenoriale.
Tn fig. 1.1. si 1.2. se prezintd componentele structurale interne, morale ale unui antreprenor

si ale unui manager de succes cu elemente comune si diferente.

Spirit + Skills

Fig. 1.1. Calitatile unui antreprenor

Calitatile unui manager Calitatile unui

de succes: antreprenor de succes:
« Sanatate fizica si « Disciplina

rezistenta psihica; * Increderea in sine
-Imaginatie creatoare; « Spirit independent

+Un dezvoltat simt al * Inclinatie catre inovare
realitatii; » Creativitatea

» Mare capacitate de « Gandirea pozitiva
analiza si de sinteza; » Capacitatea de a lua

« Capabilitatea de a decizii

formula corect problemele + Pasiune

si de a le solutiona rapid; » Perseverenta

*Tinuta de leader * Riscul

Fig. 1.2. Calitatile unui manager se succes si ale unui antreprenor de succes
Spiritul antreprenorial se refera la capacitatea indivizilor de a vedea oportunitati acolo unde

altii vad probleme si de a actiona Th vederea rezolvarii problemelor, cu scopul realizarii de profit
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Totodata, spiritul antreprenorial este marcat de perseverenta, initiativa, determinare,
imaginatie, disponibilitatea de a dezvolta noi proiecte, asumarea de riscuri, curaj, onestitate,
integritate si incredere, deoarece acesta are un rol semnificativ In ceea ce priveste invdtarea de noi
abilitati

Factorii motivationali ai antreprenorului tehnologic sunt factorii cheie ai succesului si sunt
usor diferite de antreprenorii non-tehnologici. Trei motive majore pentru inceperea unei noi
afaceri sunt ,independenta”, ,bogatia” si ,exploatarea”. Cel mai important, dorinta de
independenta este impartitd in doua complet diferite, submotive de conducere: ,libertate” si
,control”. In timp ce dorinta de libertate in mod frecvent deriva dintr-o nevoie de a scipa de
birocratia inabusitoare a angajarii anterioare in mare masura organisme din sectorul public sau
privat si urmdresc o agendd personald (adesea de cercetare), controlul motivul este un motor
psihologic mai complex [5].

Indivizii cu spirit antreprenorial sunt cei care invatd mai mult spre deosebire de cei din
propriul anturaj, deoarece cu cat acestia invatd mai mult si mai repede, cu atidt mai usor se pot
adapta si evolua. In plus, astfel de persoane au abilitatea de a testa mai multe lucruri, spre
deosebire de oamenii din jurul lor pentru a atinge succesul.

Din perspectiva personalitatii, antreprenorii tehnici sunt mai extrovertiti, mai intuitivi si mai

mult orientate spre gandire decét colegii lor de inginerie mai putin antreprenori si stiintifici [5].

Cunostinte Competentt/cunostinte
ingelegerea economiei si a mediului de afaceri Activitatea pe cont propriu $i in cadrul unei echipe.
Abilitatea de a identifica oportunitatile Identificarea si evaluarea punctelor forte si a punctelor

intelegerea eticii comerciale slabe.

intelegerea procesului si a procedurilor aferente Evaluarea riscurilor
infiintarii unei intreprinderi (de exemplu productie, Planificarea si gestionare proiectului

gestionare, marketing) Gestionare financiara

g} : Negociere si reprezentare

Punerea ideilor Tn practica
Creativitate, inovare, asumarea

]

Initiativd, proactivitate, independentd, tenacitate, creativitate, inovare,
motivarea in vivederea realizarii obiectivelor, responsabilitate
(incluzand responsabilitate sociald/o buna cetdtenie), conducere.

Atitudine/atribute personale

Fig. 1.3. Atributele personale ale unui antreprenor
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Candidatii majori pentru antreprenoriatul tehnic de inaltd tehnologie fac parte din personal
calificat stiintific care s-a ,,desprins”, fie din institutii de cercetare din sectorul public (inclusiv
universitati) sau firme industriale existente (de obicei mari), dar nu ar trebui uitati micii
inventatori, pasionati, cei care au Inceput noua lor tehnologie bazatd pe cercetarea si dezvoltarea
lor individuala, nu in cadrul universitatilor sau a companiilor existente.

I. 2.2 Ideea de baza — Ideea perfecti

Primul pas caitre o idee geniala care va schimba paradigma sau care poata sa fie baza pentru o
noud firma este obtinerea mai multor ideii si nu doar a unei ideii, doar cu un gand nu se poate
reusi in domeniul concurential actual [6]. Astfel, cunoscutul miliardar Richard Branson are o
inclinatie pentru a prelua fara rusine sugestii si idei in timp ce 1si desfdsoara treburile zilnice. El
chiar poarta in permanent unu caiet negru pentru a-si inregistra notele despre conversatii,
observatii, si idei pe care crede ca le poate folosi. Membrii personalului superior din diversele
companii Virgin ale lui Branson poartd aceleasi caiete negre si le-au folosit la fel. Branson
atribuie aceasta deschidere catre acumulare ideilor, indiferent de sursa, drept cheie a succesului
sau.

Pentru a fi siguri de spiritul timpului sau Zeitgeist (concept din filozofia germand a secolelor
al XVlll-lea si al XIX-lea, se refera la o forta invizibila care influenteaza trasaturile unei anumite
epoci din istoria lumii) asigurati-va ca va petreceti cel putin o parte din timp cautand si ascultand
viitoarea competitie. Toti antreprenorii buni sunt foarte abili in a studia concurenta. Michael Dell,
fondatorul Dell Computer Corporation, crede ca una dintre cele mai mari greseli pe care le fac
antreprenorii este cd nu inteleg pe deplin bazele economice fundamentale ale industriei in care se
afla. Prin aceasta inseamna a intelege de unde liderii din industrie 1si castiga cu adevarat banii.
,,ingelegerea fondului de profit al industriei dvs.”, sfatuieste Dell, ,,va poate deschide ochii catre
noi oportunitdti.” Dell explica ca ar trebui ,,sa va ganditi la un concurent care are o cota mare de
piata si este foarte profitabil intr-o anumita parte a pietei. Atunci gandeste-te cat de avantajos ar fi
sa exploatezi aceasta puterea ca o slabiciune. Cel mai probabil, concurenta dvs. nu va putea
raspunde la un atac agresiv fard a-si reduce semnificativ profitul. Dell a recunoscut ca puterea
majord a unora dintre concurentii sdi (Compaq, IBM si Hewlett-Packard) era pozitia pe piata
serverelor. Desi serverele concurentilor erau calitative, Dell a simtit cd au preturi nejustificat de
ridicate. In loc si transmiti economiile catre clientilor lor, concurentii Dell si-au folosit profiturile

in exces pentru a subventiona alte parti ale afacerilor lor, cum ar fi intrarile in piete pentru
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notebook si computere desktop. Dell a decis cad poate exploata puterea concurentilor sidi prin
introducerea unei linii de servere Dell la mult preturi mai mici. Dell Computer a luat in cele din
urma 20 % din piatd pentru servere si a epuizat sursele de profit ale concurentilor sai, facand astfel
dificil pentru concurentii sa concureze pe piata pentru computere notebook si desktop [6].

Desigur, cheia adundrii ideilor de la contactele zilnice sau de la concurenta este sa recunosti
oportunitatile de afaceri atunci cand le auzi sau le vezi. Multi oameni nu ar fi vazut niciodata
potentialul de profit al unui concurent ca si Michael Dell. Capacitatea de a gasi oportunitati de
afaceri pe care altii dintre noi le scapam este o specialitate a antreprenorilor. Antreprenorii de
succes au antene bine reglate pentru a identifica oportunitatile.

Pentru a verifica ideea gasita prin aplicarea metodelor prezentate anterior trebuie sa verificam
aceasta idee perfectd. Mai intai vom vorbi cu prieteni, apropiati sa obtinem o reactie, un feedback
asupra acestei ,,idei perfecte”, de regula aceasta ideii va fi respinsa la inceput de majoritatea
oamenilor indiferent cat de buna ar fi ideea [6].

De ce apare acest raspuns negativ? Prin definitie antreprenoriatul inseamna a crea ceva nou, a
descoperi piete pe care nimeni nu le credea posibile si pana cand antreprenorul de prezinta
publicului. Iatd acel numitor comun cand cineva avea o perspectiva diferitd sau o viziune usor

diferita despre ceva decét intelepciunea traditionald sau gandirea traditionala din acel timp [5, 6].

Conform lui Howard D. Schultz (chairman si chief executive officer (CEO) la Starbucks) -
Cele mai bune idei sunt cele care creeaza o noua mentalitate sau simt o nevoie inaintea altora si
este nevoie de un investitor priceput pentru a recunoaste o idee care nu doar este Tnaintea
timpului sau, dar are si perspective pe termen lung [6].

Conform lui Robert Mondavi (un mare producator de vinuri la nivel mondiale) daca vrei sa
reusesti, trebuie sd te asculti pe tine insuti, in inima ta si trebuie sd ai curajul sa mergi pe calea
tea.

Orice idee necesita o slefuire, o finisare sau mici imbunatativi. Conform lui Edwin H. Land
(co-fondator Polaroid) - O inventie care este rapid acceptata se va dovedi a fi o modificare destul
de banala a ceva care a existat deja [6].

Pentru a imbunatdati o idee de afacere se pot urma aceste sugestii:

- Asigurati-va ca ideea dvs. satisface o nevoie. Doar un mic procent din noile afaceri reusesc.
Un motiv pentru adicd oamenii intrd intr-0 afacere pur si simplu pentru ca vor sa fie in asta
afaceri. Acesta nu este un motiv suficient de bun. Cel mai bun motiv pentru a incepe o noua

companie este ca este nevoie de ceea ce oferi sau ca esti mai bun decat ceea ce ti Se ofera.
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Conform lui David Packard, co-fondator a Hewlett-Packard (HP)- Cand HP fdcea
echipamente de masurare §i testare s-a dezvoltat metoda pentru a ajuta sa stabileasca de ce ar
putea avea nevoie clientii noi in materie instrumente inovatoare - numit sindromul , next
bench”. Daca ideea pentru un instrument nou a atras atentia unui inginer care lucreaza la HP si
a fost considerat util si interesat, foarte probabil ar atrage si clientilor .

- Ghideaza ideea de afacere dupa consumatori. Cheia pentru a asculta clientii implica
urmatoarele:

m lesirea pe piata.

m Discutii cu clientii.

m Observarea acestora.

m Aratandu-le produsul dvs.

m Explicarea serviciului dumneavoastra.

m Intrebandu-i ce cred.

Antreprenorii care asculta clientii —cu adevarat — de multe ori se ajung la concluzia ca este
necesara schimbarea ideii de afacere, uneori moduri in foarte dramatice.

Conform lui Michael Dell - Companiile care au succes astazi — si, poate mai important,
companiile care vor avea succes maine — sunt cele care se pot apropia cel mai mult de nevoile

clientilor lor.

- Fii unic, sau cel putin fii mai bun. Dacd ideea de afaceri trece testul nevoilor si a fost
verificatd cu potentialii clienti si i-ai gasit receptivi trebuie ca ideea sd devind unica. Imitatiile in
afaceri pot fi forma directa de esec.

- Concentrati-va pe o piatd unicd sau pe un tip de produs sau serviciu. Concentrarea este
cheia rezultatelor economice. Concentreaza-te pe produsele pe care stii sa le vinzi si pe piata cu
care esti familiarizat. Ramaneti Tn afacerea pe care o cunoasteti.

- Limitati riscul de pierderi. Aranjati finantarea Tn asa fel incat orice imprumut sau obligatii
nu afecteaza celelalte fonduri ale dvs. De exemplu miliardarul Richard Branson cand a finantat
linia aeriand Virgin Airlines a negociat cu bancile astfel incit bancile care imprumutd banii
necesare doar pe baza performantei companiei aeriene si a valorii aeronavelor in sine. Singura
obligatie a [societdtii-mama] a Grupului fatd de banci era sd asigura conducerea si managementul
echipei de la compania aeriana [6].

Nu a fost o idee de afaceri perfecta si nici nu va exista!

SASE FUNDAMENTE APROAPE PERFECTE PENTRU O AFACERI DE SUCCES
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1: Detinerea a unei idei sau unei tehnologie sau unui brevet proprietate

A avea o idee sau o tehnologie proprietara poate fi cea mai bund baza dintre toate, dar este si
cel mai greu de gasit. O astfel de idee sau tehnologie este ceva asemanator sistemului de operare
Apple Macintosh. Evident, acesta idee sau tehnologie exclusiva va ofera un avantaj, mai ales daca
detineti brevetul. Howard Schultz (chairman si chief executive officer (CEO) la Starbucks) - daca
poti ridica o barierd la intrare, pentru a preveni o duzind de concurenti sa apara §i sa-ti ia piata
Tnainte de a te putea instala puternic pe piata poate deveni cel mai bun avantaj comercial.

2. Executati mai bine produsul sau serviciul. Daca nu aveti 0 idee sau o tehnologie
proprietara se poate castiga piata doar daca realizezi mai bine produsul sau serviciul.

Ideile sunt usoare. Este executia este grea - Jeff Bezos.

Cheia executiei, declara Dell, sunt asteptarile consumatorilor. Trebuie sa impui obiective dure
pentru tine si oamenii tai. ,In realizarea unei strategii de nvins concurenta dvs., luati in
considerare punctele dvs. forte de baza si apoi ridicati nivelul de cateva ori”, scrie Dell -
fondatorul Dell Computer Corporation.

3. Fii primul inaintea competitiei. Michael Dell sugereaza sa va ganditi la ,, schimbarile in
comportamentul de cumparare al clientilor, in tehnologie, in concurenta existentd, in concurenta
potentiala si la cea mai fundamentala schimbare dintre toate, in ceea ce face afacerea dvs. [sau
fac concurentii] care ar putea sa fie facut intr-un mod diferit.

4. Strategia dezavantajatului . Exista doua secrete pentru a concura impotriva firmelor mari.
In primul rand, profiti de dimensiunea mici a firmei pentru a fi agil In strategia de marketing. A
doud va fi sd concurezi cu firmele mari pe domeniul pe care te pricepi cel mai bine si nu pe
domeniul pe care aceste firme 1l stapanesc.

5. Transforma un dezavantaj in profit. Producatorul de calculatoare Dell in anii 1980 vindea
prin telefon calculatoare neavind magazine. Conucreta considera cd astfel nu se putea asigrua
service-ul, reparatiile pentru calculatoare. Pentru a transforma dezavantajul in profil Dell a oferit
serviciul de service la fata locului chiar in urmatoarea zi lucratoare sau in aceeasi zi.

6. Fii condus de valori. Serviciul fata de ceilalti este cea mai importanta justificare pentru a
fi n afaceri si cd ,,orice afacere noua trebuie construita pe aceastd premisa, din moment ce doresti
sa castigi bani sau doresti sa te ,,rezisti”. unii oameni pot gasi un astfel de altruism ciudat si In
conflict cu scopul profitului. Dar 78% dintre adulti au spus cd au mai multe sanse sa cumpere a
produs asociat cu o cauza la care ei tin. Dar % dintre adulti au spus ca ar putea sa schimbe
marcile sustin o cauzad care este importantd pentru ei. De aici deriva si antreprenoriatul social

precum si investitiile facute de marile firme in fundatii care sustin anumite cazuri sociale, sustin
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mediul. Toate aceste elemente valori de baza trebuie declarate, vizibil si respectate de catre
antreprenor.

1.3. Ecosistemul antreprenorial

Conform lui Schumpeter - Capitalismul este un sistem economic bazat pe drepturi de
proprietate privata, urmarirea interesului propriu, libertatea de a alege si capacitatea de a
Tmprumuta.

Economia nu creste ci evolueaza!

In schimb, evolutia este o proces de schimbare continui, de conducere citre nivel superior,
mai complex si mai bun stare generala a societatii.

Concurenta conduce inovatia si inovatia conduce progresul.

Start-up-urile au nevoie de resurse pentru a creste si a se dezvolta, dar, probabil, cel mai
important factor de care depinde succesul acestora este produsul oferit si piata.

Pentru multi antreprenori, singura busola din orientarea lor antreprenoriala este incd intuitie si
nu strategie. Cand se angajeaza 1n noi afaceri din ecosistemul regional, unii antreprenori au gasit
putine puncte de referinta prin care si inceapa si sa creasca sa dezvolte afacerea din lipsa
serviciilor de asistentd pentru a Intelege pasii si abilitatile de care au nevoie antreprenoriat si
managementul afacerilor.

Ecosistemul antreprenorial poate permite dezvoltarea rapida, de succes a unei noi afaceri sau
poate limita semnificativ afacerea planificata. Din fig.1.3. Ecosistemul antreprenorial se observa a

piata este 0 componentd, majora, a unui ecosistem cu minim 7 ramuri ce se manifesta simultan.
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Componentele ecosistemului antreprenorial

01 — Autoritati public
& Cadru regulatorsi
01 de infrastructura

07 - Piete locale si
globale

06 - Capital uman si forta
de munca

02 02 - Finantare

05 - Mediul academic & 03

Traininguri

03 - Culturad
antreprenoriald

04 — Mentori si consultanti

Fig. 1.3. Ecosistemul antreprenorial

Daca unele componente pot fi previzionate, cuantificate cu precizie — de exemplu
Finantarea unele aspecte pot fi intuite de exemplu nivelul de cultura antreprenoriald, dar toate
trebuie evaluate periodic si nu trebuie uitate Th demersul interprins.

Din motiv ca calitatea ecosistemului diferd de la o tara la alta, sau chiar in diferite regiuni
ale aceleiasi tari, potentialul de dezvoltare a tarilor si/sau a regiunilor sunt diferite. In acelasi timp,
ecosistemul avand un caracter rigid, face ca masurile orientate catre stimularea activitatii
antreprenoriale in anumite tari sau regiuni sd fie cu impact scazut, ceea ce determind un impact
scazut al eforturilor depuse de catre autoritati in vederea asigurarii cresterii economice.

Parcurile tehnologice vor avea, de asemenea, un rol important Tn ecosistemele
antreprenoriale si Tn promovare competitivitatea start-up-urilor. Rolul principal al parcurilor
tehnologice este de a interconecta componente precum comunitati, universitati, agentii
guvernamentale si institutii, resurse si pentru a promova inovatie prin colaborare. Parcurile
tehnologice incubeaza start-up-urile, ofera consultanta si servicii de sprijin, infrastructura si
servesc ca interfatd intre institutiile academice si organizatii. Cele mai importante obiective ale
parcurilor tehnologice sunt: generarea aparitiei a companiilor tehnologice cu un nivel ridicat de
inovatie bazat pe conditii favorabile, sa fie un interfata intre stiinta si mediul de afaceri, pentru a

dezvolta economia regionala si pentru a oferi servicii de consultanta tehnica si de afaceri.
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Corporatiile au, de asemenea, un rol important in ecosistemele tehnologice. Pe langa
inovativ caracterul initiativelor antreprenoriale corporative in companiile mari, mijlocii si mici pot
genera spin-off-uri atunci cand angajatii decid sa-si foloseasca abilitatile si cunostintele Tntr-un
nou start-up aventura.

In cadrul ecosistemelor inovative si mai ales ale antreprenoriatului inovativ universitatile
au trei roluri importante legate de noile tehnologii: un rol educational, un rol in infiintarea de noi
companii de finalta tehnologie cu cercetare si dezvoltare la nivel universitar, spin-off-uri
universitare si incubatoare universitare si un rol in cooperarea cu companii de inaltd tehnologie
(clustere, parcuri tehnologice si asa mai departe).

Universitatile si alte institutii de invatamant superior sunt o sursa importantd de noutati si
cunostinte stiintifice cat si antreprenoriale. Nicdieri descoperirea stiintificd nu este mai importanta
pentru crearea de noi intreprinderi decét in institutiile de invatamant superior orientate spre
cercetare, pepiniere moderne pentru descoperiri stiintifice si inovatie tehnologica.

De aceea spin-off-urile universitare si incubatoarele universitare sunt extrem de
importante. Termenul ,,spin-off” inseamna o noud companie care ia nastere dintr-o organizatie-
mama. De obicei, un angajat (sau angajati) paraseste organizatie-mama, ludnd impreuna o
tehnologie care serveste drept bilet de intrare pentru nou companie dintr-o industrie de inalta
tehnologie. Spin-off-urile sunt cunoscute si ca ,,start-up-uri” si ,,spinouts”.

Un factor important in succesul unei companii spin-off este gradul de sprijin pe care il
primeste din partea organizatiei-mama, in cazul universitatilor de obicei din incubatoarele
universitare. Crearea unui incubator universitar este apoliticd populard care vizeaza promovarea
crearii de ntreprinderi in randul studentilor si angajatilor universitatii.

Incubatorul de afaceri este ca un suport de afaceri proces care accelereaza dezvoltarea cu succes
a companiilor nou-infiintate si in curs de dezvoltare prin oferind antreprenorilor o gama larga de
resurse si servicii tintd. Aceste servicii sunt de obicei dezvoltate sau orchestrat de managementul
incubatorului si oferit atat in incubator, cat si prin intermediul retelei sale de contacte.

Colaborarea dintre universitati, centre de cercetare, corporatii, mici si Tntreprinderile
mijlocii si noile firme bazate pe tehnologie, precum si interrelatia intre ele, este un principiu
fundamental al succesului noilor firme bazate pe tehnologie din piata globala. Pentru antreprenorii
tehnologici n special, clustere si tehnologie parcurile sunt importante.

Clusterele includ companii implicate in afaceri similare sau diferite, purtitori de

cunostinte precum si alte institutii si organizatii care asigura masa criticd de cunostinte,tehnologii,

.......
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ansamblu. Interesele comune ale grupului se refera la furnizori, clienti, servicii specializate, forta
de munca si alte resurse. Companiile dintr-un cluster au o viziune comund, dar nu neaparat toate
afacerile lor scopuri comune. Pentru cd fiecare companie se concentreaza pe cea mai puternica
activitate a sa si lasd pe ceilalti se ocupa de restul, companiile coopereaza la diverse proiecte
comune si concureazd unul cu altul pe altul. Specializarea companiilor creste cererea de surse
complementare si suplimentare si, de asemenea, sporeste increderea reciproca impreuna cu
.puterea clusterului

Parcurilor tehnologice. Intentia principalda a parcurilor tehnologice este de a asigura un
mediu interconectat, care accelereaza interactiunea dintre resurse, idei, oameni si echipamente.
Acest lucru se intampla intre companii si marile organizatii de cercetare, de exemplu
universitatea.

Parcurile tehnologice, impreund cu universitatea, guvernul, autoritatile locale si mediul de
afaceri, incubeazd companii mici si le ofera consultantd, suport educational si administrativ si
infrastructura. De asemenea, conecteaza cunostinte diverse, precum si experti externi si interni n
stiintd si afaceri. Facand acest lucru, ei reusesc sa creeze un mediu favorabil dezvoltarii ideilor

antreprenoriale.

4. Directii de dezvoltare in ingineria industriala

Din 2011, termenul Industrie 4.0 sau Industry 4.0 a schimbat cadrul si dinamica ingineriei
de fabricatie. Industria 4.0 descrie organizarea proceselor de productie bazate pe tehnologie si
dispozitive care comunica autonom Tintre ele de-a lungul lantului valoric. Initial, Industrie 4.0 a
fost propusd de guvernul german ca 0 posibila solutie pentru mentinerea si cresterea
Internetul obiectelor, Internetul serviciilor, internetul industrial, productia avansata si Smart
Factory (Internet of Things, Internet of Services, Industrial Internet, Advanced Manufacturing and
Smart Factory [7]. Tn fig. 1.5. sunt prezentati pilonii industriei 4.0

Abordarea industriei 4.0 a sistemului de productie a productiei a fost adoptata de
majoritatea tarilor europene, rezultind diverse strategii, politici si repere, avand n vedere
domeniul de interes al fiecarei tari: Impresa 4.0, in ltaly, - 2017 [8], Industrie du Futur, in France,
- 2015, NEW INDUSTRIAL FRANCE Building France’s industrial future [9] , Industria
Conectada 4.0, in Spania, - 2014 [10].
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Fig. 1.5. Pilonii industriei 4.0

Diverse organizatii denumesc productia inteligenta si conectatd drept Industria 4.0, alti
termeni cunoscuti frecvent pot indica acelasi fenomen. Acestea includ: Internet industrial,
intreprindere conectatd, SMART Manufacturing, Smart Factory, Manufacturing 4.0, Internet of
Everything, Internet of Things for Manufacturing [11], [12].

Toti termenii prezentati, directia posibild in domeniul productiei au ca obiectiv comun
succesul pietei. Exista, fara indoiald, o serie de avantaje in aplicarea conceptelor din industria 4.0,
cum ar fi: costuri mai mici de fabricatie prin reducerea costurilor de avarie, costuri de logistica,
costuri de Intretinere; si cresterea productiei prin optimizarea timpului de functionare, a ciclului si
a cresterii eficacitatii generale a echipamentelor in paralel cu o flexibilitate mai mare pentru
cerintele clientilor.

Sistemele cyber-fizice (Cyber Physical Systems systems (CPPS) ) se refera la integrarea
elementelor de calcul cu componentele si procesele de fabricatie fizice prin utilizarea senzorilor si
a dispozitivelor de actionare pentru a monitoriza si controla in tip real operatiile masinilor-unelte
si a procesului de prelucrare — fig.1.6.. Oferind simultan interventii mai precise pe baza datelor

obtinute [11], [12].
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Fig. 1.6. Evolutia proceselor de fabricatie in fluxul clasic si

n varianta smart manufacturing [13]

Internetul obiectelor (Internet of Things 1oT) este o tehnologie care permite
interconectarea diferitelor tipuri de sisteme de productie / fabricatie / masini / linii de fabricatie
prin internet, prin retele cu fir sau fard fir, pentru a face schimb de date, optimiza procesele,
monitoriza procesul de fabricatie pentru a Tmbundtati performanta sistemului si a permite prin
cablu sau fara fir [13], [14].

Tn viitor, un numir mai mare de consumatori si producitori vor fi interconectati digital,
ceea ce va conduce la cel mai nalt nivel de personalizare a produselor. Companiile vor putea
raspunde mult mai rapid la cerintele clientilor, accesand datele Tn timp real fig. 1.7. Dispozitivele,
sistemele de control al proceselor, sistemele de productie vor fi conectate la platformele IoT.
Senzorii vor fi integrati cu echipamentul de productie pentru a-si monitoriza functionalitatea si
pentru a anticipa cand trebuie efectuata intretinerea. Echipamentul va fi reparat cand este necesar,
nainte de fabricarea produselor neconforme. in plus, datele privind starea si productivitatea
maginilor pot fi inregistrate si transmise in timp real catre cloud pentru analiza statistica a datelor.

Acest lucru este util Tn special atunci cand se pune problema reducerii costurilor de intretinere.
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Dispozitivele echipate cu senzori ar putea fi, de asemenea, integrate Tnh mediul industrial prin
tehnologia Realitate Virtuala (Virtual Reality) si Realitate Augmentata (Reality Augmented).
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Fig. 1.7. Exemplu de utilizare a realitatii augmentate intr-0 instalatie de fabricatie. automata [7]

Tn acest fel, putem afisa procese in timp real prin intriri senzoriale generate de calculator,
cum ar fi filme sa modele de simulare. Utilizarea realitatii augmentate impreuna cu
disponibilitatea datelor in timp real din mediul industrial ajutd personalul implicat in activitatile
industriale, oferind n acelasi timp informatii mai clare despre procese fig. 1.7. [3].

Realitatea augmentata si sistemele wireless ar trebui sa fie utilizate pentru partajarea si
vizualizarea informatiilor din fabricd prin intermediul cloud pentru a contribui la imbunatatirea
proceselor de fabricatie si monitorizare.

Principalul dezavantaj al implementarii unor astfel de tehnologii de fabricatie, abordarile
sunt: costul ridicat. Pe de alta parte, o atitudine pasiva fata de digitalizarea productiei va duce la
esecul in piata.

Doua abordari de implementare ale industriei 4.0 apar [8], [11]:
- 0 abordare industrializati;

- 0 abordare a campului verde.
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Tn termeni de fabricatie, scopul integrarii complete necesiti integrarea inteligenti a
procesului de fabricatie incepand de la proiectarea 3D, productia si inspectia asistata de computer

pana la livrare si service post-productie, intretinere si garantie fig. 1.8.
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Fig. 1.8. Exemplu de integrare a proceselor intr-o platforma smart manufacturing [13]

Cu aplicatii mobile si cloud, tehnologia 3D de imprimare va continua sa creasca in viitor.
Se estimeaza ca impactul economic al fabricatiei aditive bazat pe costuri reduse si pe ponderea
personalizarii produselor ar putea varia de la 100 miliarde la 300 de miliarde de dolari pe an pana
n 2025 [3].

Cresterea semnificativd a vanzarilor este estimatd pentru echipamentele industriale cu
senzori si dispozitive de actionare care pot face schimb de date cu alte masini si retele de

calculatoare in timp real prin intermediul cloud-ului, fig. 1.9.
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Fig. 1.9. Exemplu de integrare a proceselor de fabricatie

intr-o platforma smart manufacturing [6]

Potrivit studiilor realizate de Price Waterhouse Coopers (PwC), aproximativ o treime din
companii au un nivel ridicat de digitalizare. Se asteapta ca digitizarea industriala sa creascd de la
33% la 72% in urmatorii cinci ani. Un numar semnificativ de companii dezvolta noi produse si

servicii cu caracteristici digitale care acopera intregul ciclu de viata al produsului [3].

In general, masinile CNC au capacitatea de a fi usor conectate in infrastructura IoT, pentru

a sincroniza diferite masini si pentru a corecta abaterea de la valorile tinta, sunt necesari senzori
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suplimentari pentru monitorizarea masinii, intretinerea preventiva. Un exemplu este oferit luand in
considerare o masind predefinita asa cum este prezentat in figura 4.6, pe baza masinii-unelte cu

senzori propusa de Schaeffler.

Fig. 1.10. Masina-unealta dotata cu senzor propusa de Schaeffler Schaeffler [14]

Piata extrem de competitiva determind companiile sa adopte cu mare viteza noile
tehnologii digital factory pentru a trece cu succes la Industry 4.0. Procesele de proiectare si
fabricatie ale produselor au devenit concurente si astfel e nevoie de un nou nivel de integrare, care
s creeze flexibilitate, sd propage automat schimbarile, sa creasca gradul de re-utilizare, sa reduca
la minim erorile si costurile cu rebuturile. Toate aceste benefcii sunt aduse de smart
manufacturing [3].
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Motivul pentru care antreprenorii si activitatea lor inovatoare au capdtat o importanta
majord Tn noua economie, cea bazatd pe cunostinte, este personalizarea consumului, respectiv
intensificarea cererii pentru produse specifice [15].

Un aspect important pe care il iau in considerare toti intreprinzatorii in desfasurarea unei
activitati de tip antreprenoriat este riscul inovational. Astfel, orice produs/ serviciu nou implica
un numir mare de riscuri. Ins3, in cazul cand evaluirile au fost ficute corect, rezultatele obtinute
pot cu mult depasi cele planificate. Implementarea eficienta a functiei inovationale se realizeaza

prin intermediul aplicarii diverselor metode de stimulare a creativitatii.
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I.5. De la idee la afacere de succes in domeniul tehnic - Aplicatii practice de
dezvoltarea a unor idei de afaceri antreprenoriala inovativa in domeniul ingineriei
industriale

1.5.1. Aplicatii practice de dezvoltarea a unor idei de afaceri antreprenoriala
inovativa in domeniul ingineriei industriale, plecind de la cazuri reale formulate pe baza

unor aplicatii din ingineria industriala respectiv industria constructiilor de rulmenti

Aplicatia propusa este un instrument pentru structurarea si directionarea procesului de
invatare prin stabilirea conexiunilor cu domeniul tehnologiei informatiei (IT), dar obiectivul
principal este intelegerea elementelor de baza clare despre implementarea industriei 4.0 care pot fi
aplicate rapid Tn fabricarea mecanica domeniul tehnologiei operatiunilor (OT).

Metoda cu cele mai bune rezultate pentru industria 4.0 consta in construirea unei fabrici
ecologice cu echipamente de fabricatie, masini-unelte, senzori, controlere, retele si computere
necesare pentru a satisface dorintele utilizatorului final. Dar, de obicei, in lantul de productie
existd masini, celule de masini si procese care nu sunt conectate la nimic - sunt insule de productie
[16].

Intr-o abordare de teren maro in adaptarea echipamentelor existente pentru a sprijini noile
solutii 10T industriale, primul pas este de a gasi 0 metoda de automatizare a colectarii si
armonizarii datelor sale de operare.

In aceasta etapa, inginerul mecanic trebuie s specifice datele necesare care sunt relevante
pentru functionarea masinii si apoi integratorul de sistem si apoi poate furniza hardware 10T
pentru implementare. Colectarea datelor este benefica, dar nu toate datele sunt relevante pentru
planificarea si optimizarea productiei.

Pentru exemplul propus de fabrica de rulmenti, este prezentata o selectie de piese care vor
urma un anumit traseu tehnologic / flux de lucru cu masini-unelte si procese specifice. In figura 6,
este prezentatd partea aplicatiei care contine selectia unei componente de rulment care va fi
analizata, din cele trei disponibile, role, inel exterior si colivie.

Figura 1.11. prezinta traseul tehnologic specific / fluxul de lucru pentru o rola de rulment
incepand de la depozitare pand la asamblarea finald a rulmentului cu celelalte componente. In
aceasta etapa, studentul va selecta operatia care va fi imbunatatita / actualizata cu senzori,
echipamente de comunicare a datelor pentru a obtine o etapa de fabricare inteligentd din fabrica.
Sunt necesare informatii cu privire la procesul de fabricatie care trebuie extras pentru a imbunatati

calitatea, cu costuri mai mici.
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Fig. 1.11. Selectia unei componente de rulment care va fi analizata

1. Primire semifabricat

2. Forjare

3.Recoacere + sablare

4. Strunjire

5. Tratament termic

6. Rectificare

7.Demagnetizare

8. Inspectie finald

9. Verificare fisuri ultrasonic

10. Asamblare
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Figura 1.12. Traseul tehnologic specific / fluxul de lucru pentru o rola de rulment [16]

Pentru integrarea orizontala a echipamentelor de fabricatie pe linia de productie, masinile
trebuie sa comunice starea lor de performanta si, impreuna, sa raspunda in mod autonom
cerintelor de productie dinamice.

Pentru aplicatia propusa sunt prezentate si definite cele 6 tehnologii cheie de
implementare, cu legaturi citre diferite date bibliografice, prezentate in figura 5.3. In jurul acestor

elemente selectate se bazeaza urmatoarea cerinta.

ST

.o Big Data and Data

L :
Things analytics
# R Simulation
INDUSTRY 4.0
Augmented
Reality Horizontal and

Vertical Integration

Fig. 1.13. Tehnologie cheie in Industria 4.0. [16]

Cel mai mare obiectiv este ca liniile de productie inteligente sa poatd produce in mod
eficient componente in loturi reduse, precum si sd reduca timpul de nefunctionare costisitor prin
intretinere predictiva.

Tn figura 1.14 este prezentata selectia senzorilor pentru colectarea datelor. Pentru fiecare
proces va fi prezentata o diagrama sau schema a masinii si elevul trebuie sa indice pe diferite zone
ale masinii si sa selecteze / atribuie senzori sa indice senzorii corespunzatori din baza de date
furnizata, in functie de cinematica si tipul de masina.

Dupa alocarea senzorului, fluxul de date trebuie decis de la 0 masina la alta, de la o masina
la alta. De asemenea, elevul trebuie sd precizeze ce date sunt necesare pentru a fi colectate si
transmise de infrastructura IT, luand In considerare structura OT pentru conditiile de fabrica

propuse.
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Studentii trebuie sa introducd informatiile necesare care trebuie colectate de senzori de la
magsini si unde este necesar sa fie stocate si / sau procesate, de exemplu vibratiile cauzate de
sculele uzate sau sculele rupte, in afara dimensiunilor limita ale pieselor prelucrate care trebuie sa

fie corectat de masina pe linia de fabricatie, abaterile termice ale dispozitivului etc.

Pressure

[=1>]

Displaceme

Force

l/c»cnnu shaft ’

Cutoff

Magnetic

Temperature

Fig. 1.14. Selectia senzorilor pentru colectarea datelor [16]

Assign

Studentii trebuie sa introduca actiunile necesare pentru corectarea abaterilor care pot
aparea in timpul prelucrarii si sa noteze instructiunile care trebuie trimise masinii.
Tn plus, Studentii trebuie si observe unde crede cd este nevoie de interventia umana, avand in
vedere ca scopul general este digitalizarea totala a procesului de fabricatie.

Trebuie introduse informatii despre posibilele imbunatatiri ale produsului real, avand in
vedere productia fizicd din fabricd si avantajele fabricii digitale. Trebuie adaugate informatii

despre cost, implementare, resurse, impact si rezultatele asteptate, din implementare.
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Fig. 1.15. Datele colectate de senzori si iesirile sistemului [16]

Industria 4.0 este un subiect foarte amplu si generos, cu impact ridicat asupra metodelor de
fabricatie si conexiune interdisciplinara complexa, iar fiecare specialist poate oferi valoare
adaugata pentru a atinge tinte de productie slabe in viitor.

Scopul acestui exercitiu este a parcurge probleme practice din implementarea unor
tehnologii din Industria 4.0 si a stimula creativitatea studentilor pentru gési solutii inovative la
probleme specifice ingineriei industriale. Astfel se pot formula idei noi de rezolvarea a unor

probleme actuale curent si se pot recunoaste oportunitati \n domeniu.
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I. 5.2. Aplicatii practice de dezvoltarea a unor idei de afaceri antreprenoriald inovativa in

domeniul ingineriei industriale, pentru planificarea si pregatire a afacerii

In acest exercitiu de pune accent pe secventa de planificare si pregdtire a afacerii si
anume gdasirea partenerilor si creare unei noi entitdti de tip joint-venture cu particularizare in
domeniul ingineriei industriale.

Termenul de asociere in comun - de tip joint-venture poate descrie o serie de aranjamente
comerciale diferite intre doud sau mai multe entitati separate. Fiecare parte contribuie cu resurse la
proiect si se creeaza o noud afacere in care partile colaboreaza impreund si Impartasesc riscurile si
beneficiile asociate proiectului. O parte poate furniza terenuri, capital, proprietate intelectuala,
personal cu experientda, echipamente sau orice altd forma de activ. Fiecare are in general o
expertiza sau o nevoie care este esentiald pentru dezvoltarea si succesul noii afaceri sau al noului
produs inovator, pe care decid sa 1l creeze impreuna. De asemenea, este vital ca partile sa aiba o
,viziune comuna” cu privire la obiective sau la JV [17].

Atunci cand dezvoltati produse cu valoare adaugata ridicatd in domeniul fluid power
echipamente specializate de recuperare a cdilor ferate, care sunt capabile sa ridice sute de tone de
greutate, compacte si mobile, expertiza si sursele necesare sunt extraordinare. Dezvoltarea unor
astfel de echipamente necesita crearea unei societdti mixte pentru: sa aibd acces la fondurile
necesare, sd proiecteze si sa fabrice structura mecanicd, sd proiecteze si sa fabrice, sa integreze
subsistemele senzorului si controlului, sa aiba acreditarea necesara (ISO, SR EN).

Utilizarea tehnologiilor fabricii digitale, evolutia catre industria 4.0 necesitd integrarea
procesului de fabricatie sub forma de proiectare 3D, productie asistatd de computer si inspectie,
permit cicluri de fabricatie imbunatatite, reducand costurile. Industria 4.0 marcheaza o schimbare
catre descentralizare si servicii si modele de afaceri individualizate si implica lucrul si cooperarea
ntre mai multi parteneri in retelele internationale de valori [17].

Intreprinderile mici si mijlocii pot produce produse extrem de inovatoare si pot beneficia
de reteaua standardizatd a propriilor resurse de productie, Industria 4.0 are avantajul de a reduce
eforturile de gestionare a productiei si de a permite un raspuns mai rapid la cerintele pietei [17].

Distributia capitalului investit in asociere este prezentata in figura 3. Capitalul investit

poate consta in active corporale sau active necorporale. Imobilizarile corporale constau in
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terenuri, vehicule, echipamente, utilaje, mobilier, inventar, stoc, obligatiuni si numerar [17].

Imobilizarile necorporale au o forma non-fizica si iIn domeniul energiei fluide sunt brevete, marci

comerciale.

Joint Venture entities

a MECHANICAL ° HYDRAULICS o HYDRAULICS

MANUFACTURE

| — = | DESIGN ‘ - MANUFACTURER
| SelectA: - ‘ Select 1 oEion ‘ Select \ HYDRAWLKCS
s INTEGRATOR,
MANUFACTURE - -
TRADE
AUTOMATION NGO CHAMBER
_ CONTROL . ke
| select | SENSOR | Select 1 PUBLICRELATIONS ' Select 1 MARKET RESEARCH
" J INTEGRATION ‘ PROMOTING CAPITAL

Fig. 1.16. Selectie entitatilor din Joint Venture

In figura 1.17, este prezentatd partea aplicatiei care contine informatii despre companiile
care formeaza societatea mixta si care definesc rolul, structura, activele si produsele sau serviciile

cheie, costul resurselor.

Tablel

Entity ‘ 1

Role Mechanical
Structure

Key product or service ‘

Fig. 1.17. Partea aplicatiei care contine informatii despre companiile

care formeaza societatea mixta [17].
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Figura 1.18. prezinta o serie de tendinte majore de piata, care sunt evidentiate, iar
studentii trebuie sa completeze si sd detalieze tendintele de piata similare pe care le poate aborda
intreprinderea comuna propusd. Tendintele pietei pot fi la nivel national sau international, in

functie de obiectivul asocierii in comun.

FOCUS ON MARKET GROWTH
NATIONAL AND INTERNATIONAL

03 04

| SUBMIT | \E‘SUBMIT | ;Muﬂ

| susmiT

Fig. 1.18. Tendinte majore de piata [17].

Informatiile despre finantarea operatiunii pentru a indeplini obiectivul de fabricare a
produselor extrem de inovatoare sunt necesare in continuare, figura 14. Informatiile trebuie
completate 1n text. Sursele de finantare disponibile pot fi: contributia clientilor, finantarea de stat,
subventii, imprumuturi, dividende, fonduri europene, capital de risc, contributiile membrilor JV.

Succesul asocierii este influentat de capacitatea managerului de a concentra noua
companie asupra deciziilor critice si de a maximiza activele furnizate de entitatile care se alatura
si prioritizand initiativele care vor oferi cea mai mare valoare. Este important sa clarificam
asteptarile din partea conducerii intreprinderii comune, avand in vedere punctul de vedere al
angajatilor, pentru a crea o cultura organizationala [13].

In urmitorul ecran al aplicatiei sunt prezentate cerintele antreprenor de la managerul JV,
iar sarcina studentului este sa continue si sa dezvolte idei noi si sa completeze formularul, figura

1.19.
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Q CAPITAL DEPLOYMENT
. ZAT JATRAS CAPITAL

DIVIDENTE [l Sor o

BANCI COMERICALE FONDURI
CREDIT EUROPENE

FONDURI DE
GRANTURI GARANTARE A
STATULUI

FONDURI DE FACILITATI
ARANTARE A STATULUI CREDIT

IBUTIE CLIENT VENTURE CAPITAL
IE PROIECT CAPITAL DE RISC

Fig. 1.19. Finantarea operatiunii

'.' ASTEPTAR| DE LA LEADERSHIP
&

' IDEI - SOLUTII
o— !

CONSTITUIREA DECIZIILOR
GANDIRE STRATEGICA GLOBALA
BUSINESS INOVATOR DE
PENETRARE A PIETE!

REZULTATE
- OAMENI
CONCENTRARE PE CLIENT ®
CONDUCERE PENTRU REZULTATE
IMBUNATATIRE CONTINUA +  ANGAJARE S| INSPIRATIE
ADAPTABILITATE @ - TALENT DE CONSTRUIRE
‘ +  COMUNICARE EFECTIVA
+  CONSTRUIRE RELATII

Fig. 1.20. Asteptari de la leadership sau antreprenor
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O serie de informatii financiare legate de rezultatele propuse ale asocierii in participatie,
care sunt de interes pentru investitori si banci, sunt necesare in figura 1.20. Aceste informatii se
refera la obiectivele de dezvoltare si viziunea pe termen lung. Studentul trebuie sa propuna
metode de realizare a unei modalitati de crestere organica de identificare a noilor clienti si de
dezvoltare de noi produse acolo prin extinderea pietei intreprinderii comune [17]. Sunt necesare
informatii cu privire la indicatorii financiari, cum ar fi Castigurile Tnainte de dobanda, impozite,

depreciere si amortizare, venitul net si fluxul de numerar.

KEY POINT FOR INVESTORS

FREE CASHFLOW > NET INCOME

EBITDA

ORGANIC GROWTH

Fig. 1.21. Informatii financiare legate de rezultatele propuse ale asocierii

Exercitiul propus are avantajul de a prezenta intr-un mod compact modelul de afacere de
tip joint-venture. Urmand o serie de pasi de la identificarea companiilor care ar putea participa, la
rolul, structura, activele si produsele sau serviciile cheie, tendintele pietei in domeniul fluid

e, ey

managementului eficient a unei afaceri complexe.
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B2B Marketing

I1. 1 Conceptul de marketing

Marketingul modern este considerat astdzi factorul esential al succesului unei organizatii,
indispensabil in dezvoltarea sa economico-sociald, solutiec miraculoasa ce rezolva problemele
acesteia, instrument de baza in atingerea marilor performante, dar si in evitarea riscului.

El a devenit omniprezent intrucat “influenteaza viata fiecaruia, fiind mijlocul prin care se ofera
oamenilor nivelul de trai” (Ph. Kotler, J. Saunders, G. Armstrong, V. Wong — Principiile
marketingului — editia europeana, Ed. Teora 1998, p. 52).

Conceptul de marketing , formulat la inceputul secolului nostru, a cunoscut o dezvoltare
rapida, ce reflectd evolutia economico-sociald a acestui veac si marcheaza “in fapt trecerea de la
societatea de productie la o societate de consum” (P.L. Dubois, A. Jolibert, Marketing, teorie si
practica, vol. | Ed. Economica 1989 Paris, tradusa in limba romana si editata sub egida

Universitatii de Stiinte Agricole din Cluj-Napoca 1992 p.1).
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In lucrarile de specialitate sunt prezentate numeroase opinii referitoare la continutul
marketingului, cele mai multe abordand in mod unilateral marketingul, fie doar ca activitate
economica sau modul de activitati economice, fie ca proces economic, social, comercial, de
corelare a cererii cu oferta, de schimbare sau transformare a produselor etc., fie ca o filozofie, ca o
functiune a intreprinderii moderne, ca o functie manageriald, ca 0 structura de institutii etc.

Aceasta demonstreaza ca marketingul este un fenomen deosebit de complex ce imbina
teoria cu practica, fiecare punct de vedere relevand o laturd sau alta a acestuia. “Practic —
subliniaza M. Baker — fiecare lucrare legatd de marketing incepe cu o alta definitie” (M.J. Baker —
Marketing — Ed. S.C. Stiinta si Tehnica S.A. Bucuresti, 1996, p.16).

Interesul deosebit acordat mai ales de economisti, dar nu numai de ei, acestui nou concept, s-a
concretizat intr-o multitudine de definitii, care reflecta puncte de vedere de o mare diversitate,
precum si evolutia in decursul timpului.

Astfel, M. J. Baker, in lucrarea amintitd dupa ce inventariaza 12 definitii, expune si cele trei
categorii de definitii pe care le-a sintetizat Keith Croisier In baza analizei a peste 50 de definitii.
(“Ce anume este marketingul” n Quarterly Review of Marketing — ian. 1975).

“Marketingul isi are originea in faptul cd oamenii manifestd anumite nevoi si dorinte.
Atunci cand exista mai multe produse care pot satisface 0 anumita nevoie, alegerea unuia dintre
ele este determinata de conceptele de valoare, cost si satisfactie” (Ph. Kotler — Op. cit. p.66). In
epoca moderna cea mai mare parte a acestor produse se obtine prin schimb, iar totalitatea
actiunilor prin care se realizeaza schimburile potentiale fac obiectul marketingului.

Marketingul B2B este actul prin care companiile 151 promoveazd produsele sau serviciile
catre alte companii, inclusiv strategii comune precum marketing prin e-mail, publicitate PPC,
SEO si marketing pe retelele sociale. Fie ca este vorba de software de vanzari, servicii de
salarizare, stocare in cloud, hartie pentru copiator etc. — marketingul B2B este modul in care
afacerea genereaza buzz si cerere pentru oferta lor [10].

Un marketing eficient este greu de realizat corect. Intre cerintele creative, limitele bugetare
si deciziile de canal, specialistii in marketing au multe de jonglat atunci cand isi dezvolta strategia
de marketing. Cu toate acestea, cel mai mare factor determinant al marketingului eficient este
publicul.

Dacd nu este vizat In mod corespunzdtor persoana tip cumparator, promotiile si reclamele
vor cadea probabil in urechi surde. S-ar putea la fel de bine sa nu se faca marketing deloc. Totusi,

locul Tn care publicul tinta variaza cel mai mult este intre consumatorii individuali si intreprinderi.
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Unele companii deservesc cumparatori individuali, in timp ce altele se adreseaza
companiilor si organizatiilor.

Marketingul pentru companii este foarte diferit de marketingul catre consumatori
individuali. De aceea, exista o metoda de marketing complet diferita — marketingul B2B.

Marketingul B2B (business-to-business) se refera la orice strategie de marketing sau
continut care este orientat catre o afacere sau organizatie. Orice companie care vinde produse sau
servicii altor afaceri sau organizatii (fatd de consumatori) utilizeaza de obicei strategii de
marketing B2B [9,] [10], [11].

Diferenta majora dintre business to business si de marketing-ul de consum este lipsa de
mass - media pentru intreprinderi. Comunicarile de marketing pentru consumatori sunt puternic
dominate de publicitatea pe internet, televiziune, radio si presa, dar publicitatea de la o companie
la alta este mai putin probabil sd utilizeze aceste suporturi din cauza numarului mult mai mic de

cumparatori implicati.

11.2 Marketing B2B vs B2C

Marketingul B2B si marketingul B2C (business-to-consumer) sunt foarte diferite. Marketingul
B2B si B2C difera in strategiile si aplicatiile lor, precum si in audienta lor si in modul in care
comunica CU acestea.

Marketingul B2B vizeaza nevoile, interesele si provocarile persoanelor care fac achizitii 1n
numele sau pentru organizatia lor (mai degraba decét pentru ei insisi), facand astfel din
organizatie clientul. Tata cateva exemple de companii B2B [13]:

Un spatiu de coworking care inchiriaza spatii de birouri echipelor de la distanta si freelanceri
(cum ar fi WeWork)

Un serviciu de onorare a comenzilor, depozitare si serigrafie la cerere (cum ar fi Printful)

O companie de software de marketing care vinde instrumente de gestionare a retelelor sociale,
software de generare de clienti potentiali si alte instrumente de marketing companiilor si
organizatiilor (cum ar fi HubSpot!)

Marketingul B2C vizeaza nevoile, interesele si provocdarile consumatorilor individuali care fac
achizitii In numele sau pentru ei insisi, facand astfel individul client. lata citeva exemple de
companii B2C:

companie de comert electronic care vinde rechizite de birou persoanelor de la distantd sau care

RO
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Un magazin care vinde tricouri si alte imbracaminte si accesorii (cum ar fi Target)

platforma muzicala care vinde abonamente de streaming (cum ar fi Spotify)

Un grafic elcvent care compara cele doua tipuri de strategii de markering este prezentat

mai jos dupa [https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing].

Obiective

Motivatia de cumpirare

Lideri

Procesul de achizitie

Persoane  implicate

achizitie

Scopul achizitiei

n

Pentru Marketing B2B
Clientii sunt concentrati pe
rentabilitatea investitiei,

eficienta si expertiza

Clientii sunt condusi de
logica si stimulente
financiare.

Clientii doresc sa fie educati

(de unde intervine
marketingul de  continut
B2B).

Clientilor le place (daca nu
prefera) sa lucreze cu
managerii de cont si cu
agentii de vanzari.

Clientii trebuie adesea sa
discute cu factorii de decizie
si cu alti membri ai lantului
lor de comanda inainte de a
lua o decizie de cumparare.
Clientii fac achizitii pentru
solutii pe termen lung,
rezultand un ciclu de vanzari
mai lung, contracte mai lungi
mai

si  relatii lungi cu

companiile.

Pentru Marketing B2C

Clientii cautda oferte si
divertisment (ceea ce
inscamna ca marketingul

trebuie sa fie mai distractiv).

Clientii sunt condusi de
emotie.
Clientii apreciazd educatia,

dar nu au Tntotdeauna nevoie
de ea pentru a lua o decizie de

cumparare.

Clientilor le place sa faca

cumparaturi direct.

Clientii rareori trebuie sa
discute cu altii Tnainte de a

lua o decizie de cumparare.

Clientii nu cautd neaparat
solutii pe termen lung sau

relatii pe termen lung.


https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing
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Oricat de mult difers, totusi, B2B si B2C se intersecteaza in multe feluri. In timp ce
Poppin vinde rechizite de birou persoanelor aflate la distanta sau lucratorilor pe cont propriu, ei
proiecteaza, de asemenea, spatii de birouri corporative si rechizite de marca. Pe de altd parte,

Printful nu ofera doar onorarea comenzilor si depozitarea companiilor; ei completeaza, de

asemenea, comenzi de tiparire de comert electronic pentru persoane fizice.

Oricat de distincte ar putea fi audientele de marketing B2B si B2C, agentii de marketing

B2B pot invata intotdeauna si din campaniile B2C [12[ ,[13].

Deoarece pietele intre companii sunt mai mici decat pietele de consum, se vor aplica unele

restrictii. tabelul de mai jos prezinta principalele diferente.

Diferentele dintre comunicarile B2B si cele ale consumatorilor

Pietele de consum

Piete business-to-business

Disponibilitatea mijloacelor de informare in masa.

Mijloace de informare 1n masa mai putin

folosite.

Utilizarea mai mare a apelurilor emotionale.

Abordare mai rationala utilizata.

O tendinta mai mare din partea consumatorilor de

a evita mesajul.

O mai mare pregatire pentru a cauta

informatii.

Retinerea selectivd inseamnd ca comunicatiile

sunt uitate rapid.

Comunicatiile sunt stocate frecvent pentru
referinte viitoare - brosuri, reclame si pliante

pot fi depuse.

Comunicarea se adreseaza persoanelor fizice,
care, in majoritatea cazurilor, sunt singurele

responsabile pentru deciziile de cumparare.

Comunicarea se adreseaza grupurilor, care n
majoritatea cazurilor trebuie sd fie de acord

asupra deciziilor de cumparare.

Caracterizat de mass-media, ajungand pe

segmente largi de piata.

Caracterizat de medii specifice industriel,
citite pe scara largd de catre membrii unitatii

de luare a deciziilor.

11.3 Exemple de strategii de marketing B2B

Dupa cum s-a spus mai sus, marketingul depinde de publicul sau. In timp ce marketingul

B2B si B2C variaza, nu fiecare material de marketing B2B este la fel.
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Cateva strategii de marketing B2B care pot fi implementate pentru a ajunge la publicul
specific de afaceri sunt prezentate in cele ce urmeaza. Pentru a putea aplica strategia corecta ar
trebui inteleasd calatoria cumparatorului B2B si modul in care fiecare din aceste etape pot afecta

stategia de markeing si modul cum este ea implementata.

Constientizare

eclientul experimenteaza si cerceteaza elementele unei probleme sau a unei
oportunitati

ese realizeaza o cercetare educata pentru a intelege contextul si ada un nume
problemei sau oportunitatii pe care le are

Analiza

eclientul a definit clar problema sau oportunitatea si i-a dat si un nume
ese angajeaza sa cerceteze si sa inteleaga toate abordarule disponibile si/sau metodele
de rezolvare a problemei sau oportunitatii definite

Decizie

e clientul a cecis clar care va fi metoda, solutia sau abordarea in directia cercetata

eeste realizata o lista cu toti potentialii vanzator si produsele care le satisfac necesitatile,
adapteaza lista lunga la una mai scurta ca apoi sa ia deciazia asupra produsului final

1. Determinati pozitionarea marcii

Pentru a crea o strategie eficientd, trebuie sa intelegeti pe deplin pozitionarea marcii Aceasta
afirmatie este cine, cind, de ce si cum ce respunde la identitatea marcii respective. - sau modul
in care marca este perceputa prin ochii clientului. Pentru aceasta ar trebui creatd o declaratie de
pozitionare a marcii in care echipa si potentialii clienti sa poata crede [12], [13].

2. Identificati publicul finta.
Gasiti publicul tinta — sau cine cautd cu adevarat produsele sau serviciile marcii respective. Aceste
informatii vor ajuta in conturarea tipului de cumpdrator si vor asigura intelegerea asupra modului
cum iau deciziile de cumparare, un instrument extrem de util pentru orice tip de marketing.
3. Efectuati 0 analiza competitiva.
Analizati piata si vedeti ce alte companii comercializeaza pentru publicului ales tinta cu o analiza
competitivd. Lucrurile de care trebuie sd se tind cont atunci cand vor fi  inspectati concurentii
sunt:

- Oferte de produse concurente



ANTREPRENORIAT INOVATIV

- Tacticile de vanzari ale concurentei si rezultatele

- Continutul de marketing al concurentei si prezenta in retelele sociale

Obtinerea unei imagini de ansamblu asupra acestor elemente ar putea fi de ajutor in recunoasterea
punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile concurentilor - altfel cunoscut sub
numele de analiza SWOT [12], [13].

4. Explorati canalele de marketing pe care sa le utilizati.

Tn analiza competitiva, se pot observa diferitele tipuri de canale de marketing pe care concurentii
le folosesc cu succes si canalele de care nu au profitat https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-

marketing .

In prezent, asistam la aparitia unei game de canale si metode de pionierat bazate pe

tehnologie pentru marketing B2B. Dupé cum veti vedea mai jos, acestea includ abordéri centrate
pe client, cum ar fi marketingul n cont si utilizarea datelor mari si a inteligentei artificiale pentru
a perfectiona eforturile de gestionare a relatiilor cu clientii si a contactului cu clientii unei
companii.

Tn trecut, metodele disponibile pentru agentii de marketing B2B erau relativ nesofisticate:
personalizarea era la nivel de suprafatd, iar continutul era scris pentru un public destul de larg,
deoarece companiile aveau capacitatea limitata de a-si cuantifica baza de clienti.

Acum, 1nsd, progresele tehnologice permit un grad mult mai mare de personalizare si adaptare la
client.

Acest lucru este important deoarece agentii de marketing B2B risca sd indeparteze clientii
potentiali dacd marketingul nu reuseste sa abordeze o anumita nisa. De asemenea, sunt mai bine
echipati pentru a primi mesajele de marketing potrivite in fata cumparatorilor care conteaza.
Canalele de marketing B2B care pot conecta afacerea cu publicul tinta sunt [12], [13], [14], [15]:

Marketing B2B prin e-mail
Marketingul prin e-mail este o metoda incercatd si adevaratd de a ajunge atat la consumatorii
individuali, cét si la clientii de afaceri. Din cercetari reiese ca 93% dintre agentii de marketing
B2B folosesc e-mailul. E-mailurile duc la implicare, ceea ce transforma abonatii Tn clienti
potentiali... si apoi in clienti.

Spre deosebire de clientii B2C care raspund cel mai bine la emotii si divertisment, clientii
B2B cauti logica si rentabilitatea investitiei pozitive. In esenti, ei se intreaba: Cum poate afacerea
ta sa-mi ajute afacerea sa creasca? Din acest motiv, marketingul prin e-mail trebuie sa rezoneze
constant cu clientii de afaceri si sd se concentreze asupra lucrurilor care conteaza pentru ei - cum

ar fi timpul, banii si resursele.


https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing
https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing
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Marketingul prin e-mail este, de asemenea, un vehicul puternic pentru partajarea
continutului marcii pe care o promovati. 83% dintre companiile B2B folosesc buletine informative
prin e-mail ca parte a programului lor de marketing de continut, iar 40% dintre agentii de
marketing B2B spun ca aceste buletine informative sunt cele mai importante pentru succesul lor
de marketing de continut.

Cu valul constant de e-mailuri care ne inunda astazi casutele de e-mail, este mai important

ca niciodata sa fie create si transmise e-mailuri de marketing eficiente.

v" Marketing B2B prin Social Media

Stiati ca 75% dintre cumparatorii B2B si 84% dintre directorii C-Suite folosesc retelele
sociale atunci cand fac o achizitie? Asa este — marketingul pe retelele sociale nu este doar pentru
marcile care vizeaza consumatorii individuali.

Cu toate acestea, multe companii B2B se luptd cu marketingul pe retelele sociale. Poate fi
mai greu de utilizat retelele sociale pentru a intra in legatura cu clientii de afaceri, mai ales pentru
ca exista de obicei un ciclu de vanzari mai lung si un lant de comanda mai lung.

Sincer, marketingul pe retelele sociale B2B s-ar putea sa nu fie locul in care sa fie
convertiti cel mai mare numar de clienti potentiali si asta este in regula. Probabil ca intra in joc
aproape de inceputul célatoriei cumparatorilor clientilor tai.

Retelele de socializare sunt un instrument puternic pentru cresterea gradului de cunoastere
a marcii, oferind companiei o personalitate online si umanizand afacerea proprie- toti factori
foarte puternici atunci cand vine vorba de marketing si de conectare cu potentialii clienti. La fel ca
marketingul prin e-mail, retelele sociale sunt, de asemenea, un canal extrem de eficient pentru
partajarea continutului afacerii si pentru imbunatatirea experientei de brand, apreciata de clientii
B2B.

Un sfat util dat de specialisti - Continutul partajat de sustinatorii angajatilor primeste de opt ori
mai multd implicare decat continutul partajat de marci. Asadar, implicati-va angajatii in strategia
dvs. de marketing pe retelele sociale B2B. Incurajarea angajatilor sa-si creeze propriile canale de
social media si s impartdseascd despre viata in compani in care lucreazd. Se poate crea un cont de
culturd (cum ar fi Instagram-ul @...) pentru a arata ce se intampla la serviciu, nu doar ceea ce se
vinde. Nu se stie niciodata — acest lucru ar putea atrage si talente puternice.

v Marketing B2B de continut
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In cazul marketingului B2B clientii B2B sunt concentrati pe expertiza, condusi de logica si
dorinta de a fi educati. Ce instrument de marketing mai bun pentru a satisface aceste prioritati
decat marketingul de continut B2B?

In timp ce o strategie traditionala de marketing de PR intrerupe cotidianul unui consumator
cu materiale promotionale, o strategie de marketing de continut adaugd informatii valoroase si
informeaza consumatorul - ceea ce este exact ceea ce cautd clientii B2B. Ca sa nu mai vorbim de
faptul ca marketingul de continut sprijind eforturile de SEO, care implicd anticiparea a ceea ce
cautd publicul tau, ajutandu-l sa-ti descopere site-ul si continutul... si potential convertirea lor in
clienti.

Este important de retinut cd marketingul de continut este cel mai eficient atunci cand se
aliniaza continutul la diferitele etape ale calatoriei cumparatorului. Asa cum subliniaza Jonathan
Franchell, CEO si fondator al Ironpaper: ,,Continutul eficient in faza de constientizare educa
cumparitorul cu privire la punctele lor dure”. Franchell adauga: ,in plus, companiile B2B ar
trebui sa testeze continutul. Efectuati un test pe un stimulent si variati tipul de continut - utilizati
un webinar, o carte electronica sau un videoclip. Intelegeti ce format de continut atrage tipurile
potrivite de cumpdratori si masurati-l. pana la  un nivel uman individual”.
[https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing]

De fapt, 80% dintre factorii de decizie in afaceri prefera sa obtind informatii dintr-un
articol decat dintr-o reclama. Stiind acest lucru, astfel ca ar trebui puse aceleasi (dacd nu mai
multe) resurse in marketingul de continut decat strategia traditionala de publicitate.

Deoarece calatoria cumparatorului B2B este usor diferitd de cdlatoria cumparatorului B2C
(care are cicluri de vanzari mai scurte si mai putini factori de decizie implicati), continutul care se
creaza pentru strategia de marketing de continut B2B poate varia mai mult decét continutul pe

care a fost sesizat ca si consumator, dupa cum este ilustrat in imaginea de mai jos.
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Ghid de calatorie a cumparatorului

lista de verificare Afragere | Continut viral
Liste goale B2B B2C Infoerafice
Rapoarte industriale Postari pe blog
Webinar-ii Video-uri
Studii de caz Ghid de cumparaturi
Calculator ROI' Produse demo
Testimoniale Recenzii

Conversie

[https://blog.hubspot.com/marketing/b2b-marketing]

Crearea unui blog de afaceri ar putea fi un prim pas inainte de crearea unui continut
pentru afacere. Blogul va putea gazdui tot continutul creat si va servi drept bazd de bazd pentru
vizitarea si abonamentul cititorilor.

Aparitia tehnologiei a schimbat modul in care descoperim si consumam informatii.
Ganditi-va la numarul de ori Tn care ati dat peste informatii printr-un podcast, 0 reclama
sponsorizata pe feedul Instagram sau chiar o campanie pe YouTube.

Un comunicat al Bain & Company din 2015 a afirmat ca aproape 90% dintre directorii de
marketing si vanzari B2B nu se simt pregatiti sa vanda clientilor cunoscatori digitali -
cumpiritorul evoluat. Inseamni ca specialistii in marketing B2B trebuie si construiasca strategii
de marketing B2B de impact, care sa reduca zgomotul, sa genereze clienti potentiali reali si sa se
adreseze Tn mod eficient clientilor reali, in loc sa se bazeze pe strategii invechite care produc

clienti potentiali care pur si sSimplu se raspandesc.

Exemple de piete B2B
Orice afacere care genereaza majoritatea veniturilor sale din tranzactii comerciale este clasificata
drept companie B2B, chiar dacad produsul sau serviciul este in cele din urma destinat unui public

de consumatori.

Fabricatie Furnizare de servicii

Conturile corporative de mare valoare sunt un | Exemple de furnizori de servicii care obtin
element de baza al firmelor din sectorul de | venituri exclusiv din tranzactii B2B includ
productie. Un exemplu Tn acest sens ar fi | compania de curdtare comerciala si de

productia de OLED-uri (diode emitatoare de | administrare a proprietatilor
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lumina organice) de catre Samsung pentru a le
vinde Apple pentru a fi utilizate n iPhone-

urile sale.

Consultanta

Marketing pe retelele sociale

Exista firme de consultantd specializate n
aproape toate domeniile imaginabile: comert
electronic, inovare, managementul schimbarii,
altele.

conformitate si  multe

5

strategie,

Consultanta este 0 piatd corporativa majora.

Odata cu importanta din ce in ce mai mare a
marketingului de continut, multe firme B2B
aleg sd-si externalizeze strategia si continutul
de social media catre o firma specializatd de

marketing de continut.

Import -Export

Dreptul comercial

Companiile de import si export faciliteaza
accesul la o intreagdi gama de produse

destinate consumatorilor privati.

Orice firma de avocatura specializata in

dreptul afacerilor (de exemplu, litigii 1n

materie de brevete sau proceduri de

insolventd) este clasificata ca entitate B2B.

Industria auto, de exemplu, este construita pe tranzactii B2B. Majoritatea componentelor
vehiculelor sunt fabricate de furnizori independenti si vandute producatorilor de automobile, cum
ar fi Toyota, pentru a le permite sa construiasca masini.

Aceste masini sunt de obicei pastrate la o reprezentanta pentru o perioada scurtd de timp
Tnainte de a fi vandute consumatorului final. Accesoriile precum bateriile, mecanismele ferestrelor

si incuietorile usilor sunt, de asemenea, fabricate de furnizori specializati si vandute direct
producatorilor.

Tn lumea noastra din ce in ce mai online, marketingul B2B este mai important decat

oricand.

Intrucat tranzactiile B2B sunt acum mai probabil si aiba loc online, marea intrebare este: Cum pot
agentii de marketing B2B sa deblocheze cresterea globala pentru companiile lor? Potrivit

Shopify, B2B are o piata de comert electronic cu 257,4% mai mare decat B2C.
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1.4 Implementare B2B marketing
Astfel mediul online oferd unele cele mai eficiente modalitati de a dezvolta si implementa

un efort de marketing B2B pe piata actuala (https://foundationinc.co/lab/what-is-b2b-marketing/).

a fi deschis spre experimentare

Unul dintre cele mai subestimate, dar importante aspecte ale marketingului este
experimentarea. Din pacate, multi marketeri au esecuri din trecut care 1i fac sa ezite sa
experimenteze. Le este frica sa faca acel salt de credinta si sa Tncerce ceva nou. Expresii precum
»Acesta nu este pentru noi” si ,,Sa ramanem cu cele mai bune practici” nu sunt neobisnuite n
cercurile de marketing.

Desi este intotdeauna inteligent sd puneti la indoiald fezabilitatea noilor abordari, prea
multd ezitare in etapele initiale poate distruge ideile profitabile inainte ca acestea sd descopere.
Experimentarea poate oferi informatii despre publicul tinta pe care concurenta poate nu le
cunoaste, poate oferi un avantaj strategic atunci cand sunt infiintate campanii.

De exemplu, MailChimp este in fruntea experimentelor de marketing B2B, deseori deruland
campanii care se adreseaza publicului tintd al marcii Tn moduri inovatoare.

De exemplu, compania MailChimp a recunoscut ca potentialii clienti uneori aud gresit sau
scriu gresit numele neobisnuit al companiei, ceea ce duce la pierderea afacerii. Pentru a recupera
acest trafic pierdut, platforma de marketing prin e-mail a desfasurat campanii de cautare platite cu
usoare modificari ale numelui marcii [14].

a “urmari” clientii

Sir Terry Leahy, CEO al Tesco, ofera cateva sfaturi simple pentru companii: ,,Urmariti
clientul”. In lumea marketingului B2B, asta se traduce prin petrecerea timpului online oriunde o
fac clientii tdi. Pentru inceput, va ajutd sa urmadriti conversatiile din jurul produsului dvs. Puteti
evalua ce cred utilizatorii despre produsul dvs., puteti identifica masurile care ar trebui luate
pentru a imbunatati propunerea de valoare a produsului si puteti completa golurile in generarea de
clienti potentiali. Dupa cum este explicat Tn acest ghid, generarea de clienti potentiali este
procesul de atragere si implicare a publicului tinta pana la punctul in care acesta vrea sa va ofere
informatiile.

Astfel prin alaturarea la forumurile sau comunitatilor sau lansarea propriului forum sau
comunitati pot completa si dezvoltare o afacere.

Pentru agentii de marketing B2B din afacerea MarTech SaaS, acest lucru ar putea Tnsemna

sa pandeasca in comunitati precum GrowthHackers sau in subreddit-uri de nisa. Pe de alta parte,


https://foundationinc.co/lab/what-is-b2b-marketing/
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agentii de marketing asociati cu agentiile pot petrece timp n grupuri Slack sau Facebook, unde
clientii lor se intalnesc. De exemplu, Quora devine rapid o oprire preferatd a agentilor de
marketing B2B. Platforma este plind de intrebari de la potentialii cumparatori, oferind ample
oportunitati pentru marketeri de a oferi valoare In timp ce isi conecteazd produsul si genereaza
clienti potentiali.

Un alt exemplu este cresterea impresionanta a Branch.io, o platforma de deep linking
B2B, poate fi atribuita puterii comunitatilor sale [14].
Branch.io a lansat Mobile Growth, o comunitate online exclusivd, precum si un program de
ambasador pentru a atinge noi clienti dincolo de granitele geografice
initiative unice de co-marketing

Co-marketingul nu este nou Tn lumea tehnologiei, dar numeroasele sale beneficii l-au
transformat Tntr-o tactica populara de marketing B2B. Initiativele de co-marketing atrag noi
afaceri catre ambele marci prin amplificarea acoperirii acestora.
Inovatia are un loc in initiativele de co-marketing: trebuie in continuare sa iesi in evidenta pe piata
aglomerata si sa captezi atentia potentialilor clienti ( newsletter, spatii de publicitate pentru un alt
brand, un webinar cu un partener strategic etc.)
noi formate de continut

Noile formate de continut, cum ar fi videoclipuri, seminarii web si podcasturi, sunt utile
pentru agentii de marketing B2B. Un blog sau o carte electronicd detaliata va fi probabil marcat
pentru citire ulterioard, in timp ce videoclipurile si podcasturile sunt usor de consumat imediat,
chiar si In deplasare sau in timpul calatoriei catre serviciu. Unbounce, o solutie de top pentru
paginile de destinatie, a folosit webinarii pentru a creste numarul de testare gratuita cu 35% [14].
folosirea smartphone-uri

Dispozitivele mobile prin furnizarea unui site web optimizat pentru mobil si, in functie de
produs sau serviciu, a unei aplicatii poate influenta calea de cumparare a clientului B2B. Scopul
general este de a construi un brand mobil puternic, care include asigurarea faptului ca
cumparatorii au acces usor la informatii de prima mana prin intermediul smartphone-ului lor.
marketing bazat pe cont

Marketingul bazat pe cont nu se concentreaza pe o persoana tintd mai larga, ci in schimb
analizeaza profilurile individuale ale clientilor. Regula de aur este cd nu exista ,,prea specific”.
Intr-o strategie bazati pe ABM, palnia traditionald de vanzari devine mai cilindric; echipa

urmareste mai putine conturi, dar o ratda mai mare de conversie.
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Ei cautd sa afiseze continut personalizat tuturor persoanelor de contact listate Tntr-un cont,
utilizdnd toate canalele cu care interactioneaza activ, ajutand la mentinerea interesului lor prin
canalul de vanzari.
marketing de continut centrat pe client

Pana in prezent, continutul de pe site-urile web ale producatorilor si companiilor de
servicii B2B tinde sa se concentreze n primul rind pe detalii tehnice. Desi informatiile bine
intretinute despre produs sunt importante — mai ales daca compania vinde o componenta care este
destinata sa fie asamblata intr-un sistem sau produs mai larg — nu mai este suficientd pentru a
diferentia un brand de concurenta.

In zilele noastre, chiar si clientii B2B se asteaptd si fie dusi intr-0 calitorie coerentd si
personald a cumparatorului, cu continut care plaseaza produsul in contextul industriei moderne si

le arata cum poate rezolva problemele lor.

Continutul video joaca un rol din ce in ce mai important in a convinge cumparatorii B2B de ce un
produs este potrivit pentru ei. In plus, continutul trebuie optimizat avand in vedere
comportamentul uman de cautare pentru a va asigura ca poate fi gasit cu usurintd

marketing bazat pe date

In urma cu doudzeci de ani, capacitatea de a realiza o imagine numericd a comportamentului
clientilor ar fi parut un vis de neatins. Acum, marketingul bazat pe date este un standard al
industriei.

Datele pentru marketing bazat pe date pot fi obtinute dintr-0 gama larga de locuri -
utilizarea retelelor sociale, istoricul cautdrilor si urmarirca CRM a achizitiilor anterioare,
interactiunea cu serviciile pentru clienti, implicarea continutului si multe altele.

Echipele de marketing pot apoi valorifica aceste date despre clienti pentru a crea o imagine
cuprinzatoare a bazei lor de clienti tinta, permitdndu-le sa-si perfectioneze campaniile de
automatizare de marketing si sa-si limiteze eforturile la clientii care reprezinta de fapt potentiali
realisti.

managementul relatiilor cu clientii bazat pe inteligenta artificiala

Nu numai ca tehnologia evolueaza mai repede ca niciodata in ceea ce priveste ceea ce este
capabil sa faca, dar si lumea este mai conectata ca niciodatd. Cu multe miliarde de dispozitive din
intreaga lume care creeaza 0 retea extinsa de interactiune, companiile trebuie sa valorifice
potentialul fluxurilor de date rezultate pentru a implementa urmétoarea mare tendinta de calcul:

actiunea predictiva bazata pe inteligenta artificiala.
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Acest lucru are un potential imens pentru managementul relatiilor cu clientii bazat din
B2B marketing. Mai degraba decat software-ul pur si simplu sa traga si sa furnizeze informatii la
cererea unui utilizator uman, asa cum a facut pana in prezent, acesta va prelua datele relevante
exact Th momentul Tn care valoarea sa de utilitate este cea mai mare. Acest lucru va permite
marcilor sd indeplineasca o serie de sarcini nepretuite, cum ar fi concentrarea efortului pe cei mai
promitatori clienti potentiali, detectarea problemelor Tnainte ca acestea sd apard si prognozarea
inventarului de produse pe baza cererii fluctuante.
tehnologii AR si VR

La fel ca produsele B2C, produsele si serviciile vandute de organizatiile B2B evolueaza in
timp. In acest context, realitatea augmentatd (suprapunerea graficelor, sunetelor, feedback-ului
haptic sau chiar mirosului in lumea reald) si realitatea virtuald au oferit organizatiilor B2B noi
moduri de a-si prezenta ofertele n schimbare.

De exemplu, un producidtor de amenajari interioare ar putea permite ca acestea sd fie
suprapuse pe imagini ale spatiilor interioare, astfel incat designerii de interior si arhitectii sd poata
vedea cum vor ardta (realitate augmentatd), in timp ce o companie de telecomunicatii ar putea fi
condusa ntr-un tur virtual al unui nou centru de date.
marketing de influenta B2B

Influencerii sunt persoane recunoscute dintr-o anumita industrie care partajeaza continut

pe canalele lor de socializare cu scopul de a ghida opiniile si actiunile adeptilor lor.

25 de formate de continut diferite pentru a va schimba strategia

Vizual Audio Scris

* Webinars * Podcasts + Analyst Report
(Live and On Demand) * Voice App * How-to Guide

* Videos * Digital Radio * eBook
(Traditional & Interactive)  + Audio Books * Workbook

* Memes * Checklists

* Infographics * Business Case

« Virtual Reality * Case Studies

* Display (banners, GIFS) * Vendor Guides

* Animations * Reviews

* Social Images * Interactive PDFs

* LookBook * eNewsletter

* Slideshares
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[Prelucrat dupa https://www.inboxinsight.com/wp-
content/uploads/2019/06/Inbox_Insight_B2B_Marketing_Plan_Ultimate Guide.pdf]

Clientii - inclusiv clientii B2B - sunt opriti de ideea unei corporatii fara chip. Influentatorii
sunt perceputi ca fiind mai autentici decat alte masuri de marketing si pot profita de increderea
dintre ei si publicul lor pentru a obtine 0 mai buna implicare a marecii.

Acolo unde candva marketingul B2B era o activitate unidirectionala, platformele sociale
au deschis oportunititi pentru interactiunea gestionati, bidirectionald. In plus, companiile sunt
acum mai bine plasate pentru a lua decizii eficiente, bazate pe date, despre cine sd urmareasca si
cum.

Companiile B2B inovatoare continua sa gaseasca modalitati inovatoare de a utiliza retelele
sociale, CRM si big data pentru o crestere mai mare.

Cu atat de multe canale de utilizat, marketingul B2B va deveni mai dificil. De aceea este
atat de important sa fie aplicate strategii care sa implice publicul in moduri inovatoare.
Campaniile traditionale sunt depasite si nu vor convinge noua era a factorilor de decizie — tinerii
cu varste cuprinse intre 20 si 35 de ani, care ocupd din ce in ce mai mult roluri de conducere.
Pentru a avea succes marketing-ul B2B astazi, trebuie aduse idei noi care sa ajute la impactul dorit

si la obtinerea unor clienti potentiali de inalta calitate pentru afacere.

11.5 Exemple de promovare online

Metode de promovare prin atragere catre produs — toate metodele de promovare care intra in
aceasta categorie se bazeaza pe faptul cd le oferi oamenilor un motiv sd vina la tine, fara sa i
intrerupi.

Blogging sau guest blogging

Arati oamenilor cum Ti poate ajuta serviciul sau produsul tiu Fara suparare, dar oamenilor
nu le pasa de produsul tau, ci de problemele lor. Oamenilor le pasa de produsul tau abia atunci
cand incepi sa le arati cum produsul tau le poate rezolva problemele. De exemplu, cei de la
Bannersnack au creat un articol pe blog prin care explica oamenilor mai detaliat decat intr-o
pagina de prezentare, cum 1i poate ajuta aplicatia lor de creare de bannere.

Social Media

Cand spunem social media ne refer in principiu la Facebook, pentru ca in Romania este principala

retea de socializare, momentan. Desi Facebook-ul este modalitate excelentd de promovare bazata

pe atragerea clientilor, pentru multi antreprenori este ineficient. Este ineficient pentru ca folosesc


https://www.inboxinsight.com/wp-content/uploads/2019/06/Inbox_Insight_B2B_Marketing_Plan_Ultimate_Guide.pdf
https://www.inboxinsight.com/wp-content/uploads/2019/06/Inbox_Insight_B2B_Marketing_Plan_Ultimate_Guide.pdf
https://www.bannersnack.com/blog/why-blogger-should-use-bannersnack/
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Facebook-ul ca o modalitate de promovare prin intrerupere. Hai sa vedem la ce ar trebui sa fii
atent pentru a fi mai eficient.

Infografice
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[https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/].

Podcasturi

Podcasturile te ajuta sd ajungi la o audienta la care nu poti ajunge prin social media, blog, sau alt
tip de continut vizual. Mai exact, cei care vor sd foloseascd timpii morti, pand la servici de
exemplu, pentru a invita ceva nou sau pentru a se informa. In plus, spre deosebire de blog, o voce
umana adauga un plus de conexiune cu audienta ta.

Concursuri

Concursurile sunt o alta metoda foarte buna de a obtine mailuri si followeri. De exemplu, creezi
pe site un concurs unde lumea se Tnscrie folosind mailul. Apoi pentru a-si mari sansele de castig,
trebuie sa dea share pe Facebook.

Astfel, nu doar ca obtii un contact, dar obtii si un efect de viralitate. Fiecare persoana care
participd la un concurs devine practic un agent de vanzari pentru ca transmite informatia mai
departe prin share-uri, like-uri si comment-uri.

Ghiduri, ebook-uri

Metodele de promovare folosind ghiduri este aseminitoare cu cea in care folosesti blogul. In
primul rand printr-un ghid castigi increderea potentialilor clienti rezolvandu-le o problema. De
asemenea, poti folosi un ghid pentru a cere e-mailul vizitatorilor.

Pentru ca mai apoi sa 1i ghidezi mai departe in palnia de vanzare. De aici ai multe optiuni din care
poti alege. Poti sa le trimiti diverse mailuri prin le raspunzi mai departe la diverse obiectii pe care
le au in legdtura cu produsul sau serviciul tau. Poti sd le trimiti un newsletter lunar cu ultimele
articole de pe blog. Sau poti sa ii aunti cand ai discount-uri la produse sau servicii.

Webinarii


https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/
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La fel ca si podcasturile, webinariile aduc un plus de valoare prin prezenta umana. De asemenea,
dacd webinariile sunt live, poti afla mai multe despre publicul tau tinta, ce probleme are, cum fi

ajutd produsul sau serviciul tau si cum il poti Imbunatati [https://smarters.ro/grow/metode-de-

promovare-online/].

Metode de promovare prin ,,impingerea” clientului catre produs — spre deosebire de categoria
anterioard, potentialul client este Intrerupt din ceea ce facea pentru a interactiona cu brand-ul tau.
De exemplu, vrei sa vezi un film online sau sa citesti un articol si iti apare o reclama pe tot
ecranul. Trebuie sa 0 inchizi ca sa iti vezi mai departe de treaba.

Reclame platite

Reclamele platite pot fi plasate pe diverse platforme online precum Facebook, Google, Linkedin
etc. Acestea pot fi o metoda eficientd de promovare daca se tine cont de specificul si rolul fiecarei
platformei. Pe Facebook poti face cunoscut un produs de care lumea inca nu a auzit si nu cauta pe
Google dupa el. Pe Google, pe de alta parte, creezi reclame doar daca oamenii cunosc serviciul
sau produsul de care au nevoie.

De exemplu, la SMARTERS se promoveaza conceptul de Growth Hacking care e o metoda de
promovare mai creativi si mai eficienti. Insa in Romania, inci nu e foarte cunoscut acest tip de
marketing si momentan nu exista cautari pe Google.

De aceea, sunt create reclame pe Facebook pentru a face tuturor acest tip de marketing folosit de
Facebook, Linkedin si alte mari companii, pana cand oamenii vor incepe sa caute pe Google
despre el.

Schimb de promovare

Prin aceastd metoda de promovare ne putem folosi de audienta unei afaceri care sa aiba acelasi
public tinta ca si al nostru (dar sd nu fie concurenta) si putem face schimb de postari pe Facebook,
postari pe blog etc. De exemplu, o afacere care promoveaza cursuri de yoga, ar putea sa faca
schimb de promovare cu un magazin online n acest domeniu, fara sa intre in concurenta.

Afiliati

Afilierea este o0 metodd de promovare foarte buna pentru cd nu ai costuri initiale si nu platesti
decét atunci cand cineva cumpara de la tine. De exemplu, daca ai un magazin online prin care
vinzi undite, afiliatul va primi un link personalizat de la tine pe care el il va promova fie prin site-

ul lui, fie pe forumuri, fie pe Facebook etc. Unde vrea el.


https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/
https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/
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Atunci cand cineva da click pe link-ul lui si cumpara un produs, afiliatului ii va reveni un
comision din produs, pe care tu il stabilesti. Daca potentialul cumparator doar da click pe link-ul

lui, dar nu cumpara, tu nu platesti nimic [https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/].

Modalitati de promovare folosind produsul/serviciul

Folosind produsul ca metoda de promovare, poti aduce clienti gratis. Si nu, nu e titlul
articol de tip click-bait. De fapt, companii precum Facebook, Twitter, Linkedin si multe altele au
folosit-o.

De exemplu, cei de la Dropbox au oferit fiecarui utilizator care recomanda produsul unui
prieten si acesta isi facea cont, 500 MB de stocare in plus. Iar pentru a incuraja si cealaltad parte sa
foloseasca produsul si prietenii care se inscriau, primeau 500 de MB de stocare in plus. Costurile

de promovare fiind aproape 0.

%+ Dropbox

Get up to 16 GB free space by inviting your friends to Dropbox!

For every friend who joins and installs Dropbox on their computer, we'll give you both S00 MB of bonus space (up 1o alimi of 16 GBY
fyou need even more space, upgrade yous account

B Invite your Gmail contacts on | MOOTETERETETE Send

https://www.salesforce.com/uk/learning-centre/marketing/what-is-b2b-marketing/

Rezultatele acestei metode de promovare se adauga la toate celelalte eforturi de marketing.
De exemplu, daca aduci 100 de clienti prin social media, Google sau orice al canal de promovare,
acestia iti vor mai aduce inca 50 de clienti gratis. Doar pentru ca ai integrat produsul in procesul
de marketing. Aceasta metodd de promovare este baza conceptului de growth hacking
Marketingul B2B este actul prin care companiile isi promoveaza produsele sau serviciile catre alte
companii, inclusiv strategii comune precum marketing prin e-mail, publicitate PPC, SEO si
marketing pe retelele sociale. Fie ca este vorba de software de vanzdri, servicii de salarizare,
stocare in cloud, hartie pentru copiator etc. — marketingul B2B este modul in care afacerea

genereaza buzz si cerere pentru oferta lor [10].


https://smarters.ro/grow/metode-de-promovare-online/
https://www.salesforce.com/uk/learning-centre/marketing/what-is-b2b-marketing/
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Astfel, viitorul marketingului este asigurat de evolutia rapidd pe care a cunoscut-0 in
ultimele decenii, de impactul considerabil pe care a demonstrat ca il are asupra societatii umane in
ansamblu sau.

Marketingul se desfasoara intr-un mediu global dinamic, vast si complex, ca urmare a
tehnicii moderne, a schimbarilor sociale si politice ce se reflectda in procesul globalizarii rapide a
economiei, a dinamicii acesteia, dar si a accentudrii responsabilitatilor etice si sociale ce revin
firmelor si pe care acestea nu le mai pot ignora.

Organizatiile care nu reusesc sa se integreze si sd raspunda favorabil acestor modificari
sunt in pericol sd raimana in urma sau chiar sa dispara.

Ele trebuie sa-si adapteze continuu strategiile, intrucat modificarea mediului duce la
anularea calitatii strategiilor care au avut succes ieri si deci este nevoie de altele pentru maine. Se
apreciaza ca internationalizarea efectelor are cel mai mare impact asupra activitatii de marketing
(vezi W. Lazer “Changing dimensions of marketing management* Journal of International
Marketing vol | nr. 3 p. 93-103, 1993), intrucat impune restructurarea operatiunilor de marketing
la nivel national, pentru a concura in plan international, ceea ce complici combinarea celor
patru P traditionali ai mixului de marketing.

Cum aceasta tendinta este ireversibila, organizatiile trebuie sa reactioneze adecvat, adica
sa gandeasca global si sd actioneze local, sa faca saltul catre un statut global pentru a nu ajunge pe
pozitii periferice.

Un alt factor ce sporeste rolul marketingului il constituie modificarea sistemului de valori
ale consumatorului. Consumatorul devine mai avizat, sofisticat, si puternic datoritd progresului
tehnico-stiintific care a dus la cresterea calitatii, fiabilitatii si durabilitatii produselor si la largirea
posibilitatilor de informare a consumatorului [20]

De asemenea prin aparitia grupurilor, retelelor, aliantelor si asociatiilor consumatorilor,
acestia devin mai puternici §i se opun adesea cu succes producatorilor ce controleaza piata,
diminuénd capacitatea lor de decizie pe piata.

Ca urmare, marketingul trebuie sd ofere producatorului mijloace prin care sd anticipeze
cele mai diverse dorinte ale consumatorului, iar pe de alta parte mijloace de a-1 pune la dispozitie
consumatorului cat mai rapid bunurile si serviciile ce-i satisfac dorintele.

Concurenta acerba ce capata noi dimensiuni mai ales datorita noilor tehnici si tehnologii,
reprezintd un alt factor de promovare mai intensd a marketingului, cu atat mai mult cu cét
concurenta se desfasoara si la scara globala, oferind pe de-o parte oportunitati, iar pe de alta parte

amenintari.
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Concurenta devine tot mai durd, datoritd cresterii numarului producatorilor, a aparitiei
noilor produse si a proliferarii imitatorilor, chiar daca legislatia protejeaza producatorii originali.

Marketingul poate oferii solufii pentru aparare fatd de concurenti si pentru a iesi invingator
n lupta cu acestia.

Cresterea complexitatii organizatiilor este un factor ce deschide perspective
marketingului, Tntrucat Tn organizatiile de mare dimensiune cei mai multi angajati se indeparteaza
tot mai mult de utilizatorul final al produsului ceea ce duce la aparitia a doua probleme
importante: cereri conflictuale si separarea proprietatii si controlului (E. Hill, T. O’Sullivan — Op.
cit. p.18) [20].

Tn depasirea lor, marketingul joaci un rol important deoarece determini adaptarea
structurilor organizatorice, a sistemelor de operare, comunicare, remunerare, precum si a
activitatilor de training in vederea motivarii angajatilor pentru satisfacerea nevoilor clientilor.

Insusirea si aplicarea unei orientdri veritabile de marketing presupune schimbarea
fundamentald a atitudinii managerilor, convertirea lor la optica de marketing, ce se poate realiza
prin educatie si comunicare. Numai astfel se pot respecta cele trei conditii esentiale: sa faci ce
trebuie, cum trebuie si cand trebuie.

Modificarea opticii de marketing presupune pe de-0 parte schimbari de ordin strategic,
care vizeaza modificari in structura organizatoricd a departamentului de marketing, in ierarhizarea
obiectivelor strategice pe termen lung sau scurt; iar pe de alta parte schimbari la nivel operational
si functional ce vizeaza evaluarea pietiisi a activitatii, dar si profesionalismul angajatilor.

Dobandirea unei adevarate orientari de marketing este, dupa parerea specialistilor englezi
care au inifiat mai multe studii (vezi M. McDonald — Op. cit. p. 15-36), rezultatul utilizarii mai
multor mecanisme, dintre care citeaza: focalizarea pe client pornind dinspre conducerea
[20].

Functionarea eficienta a acestor mecanisme depinde de: capacitatea de conducere a
organizatiei, reorganizarea si adoptarea gandirii procesuale, flexibilitatea si transferul de putere
practicat de managementul organizatiei.

De asemenea, un rol important revine culegerii si utilizarii informatiilor, evaluarii
performantelor obtinute, dar si perfectionarii personalului organizatiei care contribuie la

asigurarea succesului in afaceri [20].
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Contributia marketingului in perioada posbelica la dezvoltarea economico-sociald, impune
o noua tendintd — accent sporit pe transferul conceptului si activitatii de marketing in sectorul non-
profit.

Avantul fara precedent al domeniului marketingului nelucrativ, ce reflecta de fapt nivelul
Tnalt de dezvoltare economico-sociala, de civilizatie al tarilor industrializate, a dus la aparitia unor
probleme deosebite pe care organizatiile non-profit incearcad sa le rezolve prin explorarea
beneficiilor marketingului.

Marketingul non-profit isi propune sa asigure gestionarea rationald a actiunilor sociale,
cresterea cerintelor de o anumita natura din mediul social prin aplicarea conceptelor si tehnicilor
de marketing in activitatile desfasurate de indivizi sau organizatii, altele decat cele legate de
profit.

Misiunea lui constd in informarea, convingerea si motivarea oamenilor pentru sustinerea
unor cauze sociale si Tncurajarea participantilor activi prin promovarea ideii ca actiunile lor sunt
benefice atat pentru indivizi, cat si pentru societate in ansamblul ei.

La modul general, marketingul non-profit trebuie privit ca un proces ce ajuta schimbarea a
ceva de valoare pentru ceva de care ai nevoie. El include “toate eforturile depuse de catre
organizatii care nu sunt firme de afaceri, in directia vdnzarii produselor lor, a cresterit membrilor,
castigarii sprijinului, solicitarii de fonduri sau pentru a atinge orice alt obiectiv de marketing”
(W.G. Nikels — “Marketing Communication and Promotion” ed. a III-a J. Wilei & Sons, 1994
p.444) [20].

Principala preocupare a marketingului non-profit este de a identifica ce au aceste
organizatii de oferit in schimbul solicitarilor lor. Intrucat obiectul de schimb al organizatiilor non-
profit nu poate fi specificat in termeni economici, schimburile de acest gen se fac prin intermediul
negocierilor sau persuasiunii, avand ca scop constientizarea importantei respectivei activitati,
ramanand n plan secundar analiza schimbului propriu-zis.

Patrunderea si extinderea marketingului Tn sectorul non-profit, evidentiaza multiplele
valente ale acestuia, recunoasterea telului sau suprem, acela de satisfacere a nevoilor
consumatorului eficient.

Atingerea acestui tel presupune cunoasterca mai aprofundata a comportamentului
consumatorului de bunuri si servicii. De aceea se remarca tendinta de accentuare a studierii
comportamentului consumatorului, Tntrucét s-a inteles deja ca marketingul inseamna satisfacerea
nevoilor oamenilor si de aceea trebuie intelese reactiile pe care acestia le au fata de bunurile si

serviciile oferite.
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Pentru aceasta trebuie stiut: cum percep consumatorii bunul sau serviciul, ce impresie le
face, ce conduita adopta, precum si care sunt factorii ce 1i influenfeaza in adoptarea unui anumit
comportament. Cum acest comportament difera de la o persoana la alta si se modifica in timp si
spatiu deoarece oamenii au preferinte, antipatii, credinte, atitudini, valori diferite, analiza lui
trebuie sa fie 0 preocupare constanta a celor care isi propun sa creeze clientii si apoi sa-i mentina.

De aceea se cere ca “managerii sa observe totul din punctul de vedere al consumatorului,
sa priveasca firma si produsele acesteia prin prisma consumatorului, si sa ia in calcul necesitatile
si aspiratiile acestuia” (Jim Blythe — Comportamentul consumatorului — Teora 1998 p.10).

Cele patru tendinte remarcate mai sus, ne permit s apreciem ca vom asista 1n viitorul
apropiat la cresterea complexitatii marketingului, la schimbari in gandirea si comportamentul
producatorilor si consumatorilor ce se vor reflecta in modificari de substanta in ceea ce priveste

rolul si scopul marketingului, in statutul acestuia [20].

1.5 Aplicati
Realizati folosind un programul adecvat ( cum ar fi de exemplu

https://sites.google.com/new un site de promovare a unui produs specific inginerie

industriale, poate fi un dispozitiv modular de prindere, un dispozitiv portabil de
control, etc .

Pentru a va urmari obiecivele propuse si a lucra eficient folositi acronimul S.M.A.R.T.

SPECIFIC MEASURABLE  ATTAINABLE RELEVANT TIMELY

Executarea obiectivelor propuse in raport cu fiecare dintre cele de mai sus este a
tehnicd comund folositd de mulfi agenti de marketing pentru a se asigura ci obiectivele
lor sunt realiste. robuste si usor de urmdrit, putandu-se incadra in timpul stabilit.

[Prelucrat dupa https://www.inboxinsight.com/wp-
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content/uploads/2019/06/Inbox_Insight B2B Marketing Plan Ultimate Guide.pdf]

Mai jos este o lista de verificare pentru crearea unui site web de succes:

m Obiectivele stabilirii site-ului trebuie sa fie clare de la bun inceput.

m Site-ul Tn sine ar trebui sa fie mai degraba informativ decat convingator.

m Grafica ar trebui sd fie simpld, daca este posibil; nu toatd lumea are o conexiune in
banda largd, mai ales daca potentialul client se afld intr-o zond indepartata sau intr-o tara cu o
infrastructura slaba. Multi oameni au conexiuni lente sau computere lente.

m Impactul comunicarii nu ar trebui s depinda in totalitate de grafica; daca conexiunea la
Internet este slaba, descarcarea graficelor complexe sau a videoclipurilor poate dura prea mult.

m Site-ul trebuie sa fie integrat cu alte comunicatii; cross-marketing va incuraja abonatii sa
viziteze site-ul.

m Site-ul ar trebui sa fie configurat pentru a colecta informatii de la cei care il viziteaza, fie
prin solicitarea detaliilor de contact de la vizitatori, fie prin descarcarea unui cookie de urmarire
(un software care inregistreaza si alimenteaza activitatea clientului) pe computerul vizitatorului.

m Site-ul ar trebui sa incurajeze interactivitatea prin utilizarea de oferte, concursuri,
promotii de vanzari si alte stimulente: oamenii preferd comunicatiile interactive, in general (Vlasic
si Kesic, 2007).

m Hiperlinkurile trebuie sa fie rapide, astfel incat utilizatorii sa poatd accesa rapid
informatiile de care au nevoie cu adevarat.

Site-urile web ar trebui sa fie intotdeauna usor de navigat, deoarece vizitatorii pot fi usor

dezamagiti si pot Tntrerupe cautarea daca gasesc ca Site-ul este greu de utilizat.
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Proprietate intelectuala

Obiectele protectiei proprietatii industriale sunt definite de Conventia de la Paris pentru protectia

proprietatii industriale , semnata la 20 martie 1883, ele putandu-se imparti in trei grupe :

e Creatii:
o Inventii — rezolvarea cu mijloace tehnice a unei probleme tehnice din orice
domeniu tehnologic

o modele de utilitate — reprezinta o forma de protectie asigurata de

nregistrarea sau acordarea unui brevet pentru o inventie apartinand de
regula domeniului mecanic

o desene si modele industriale — prin care se protejeaza aspectul nou al unui

produs avand functie utilitara


https://ro.wikipedia.org/wiki/1883
https://ro.wikipedia.org/wiki/Inven%C8%9Bie
https://ro.wikipedia.org/w/index.php?title=Model_de_utilitate&action=edit&redlink=1
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Obiectele de proprietate industriala sunt creatiile tehnice (inventii, modele de utilitate) si
estetice (desene si modele industriale), semnele distinctive asociate produselor (marca, nume
comercial, indicatie geografica), cat si protectia Tmpotriva concurentei neloiale.
De regula, drepturile de proprietate industriala se dobandesc numai prin inregistrare dupa
examinarea unei cereri depuse la un Oficiu de proprietate industriald. in Romania, Oficiul de Stat
pentru Inventii si Marci (OSIM) 1si desfasoara activitatea ca organ guvernamental de specialitate,
cu autoritate unica in asigurarea protectiei proprietatii industriale, in conformitate cu legislatia
nationald in domeniu si cu prevederile conventiilor si tratatelor internationale la care tara noastra
este parte.

TIn principiu, drepturile de proprietate intelectuale sunt drepturi de monopol. Acestea
acorda un drept exclusiv proprietarului de a utiliza obiectul protectiei is de a interzice utilizarea
acestuia de catre terti, fara acceptul persoanei indreptatite. De aceea, drepturile de proprietate
industriala sunt instrumente prin care se previne adoptia neautorizatd a unor obiecte specifice de
proprietate industriald. Pe de alta parte, drepturile de proprietate intelectuala sunt instrumente de
marketing sau strategie manageriala.

o Inregistrarea unui brevet va da drepturi exclusive asupra inventiei dumneavoastra pe o perioada
limitatd de timp, de obicei 20 de ani. Alte persoane nu pot sa fabrice, sd utilizeze, sd ofere spre
vanzare, sa vanda sau sa importe un produs ori un proces bazat pe inventia dumneavoastrd
brevetata. Puteti sa i1 acordati altcuiva permisiunea de a utiliza temporar inventia prin intermediul
unui acord de licenta sau prin vanzarea brevetului. Odata expirat, brevetul nu poate fi reinnoit.

Cand va protejati inventia, calitatea produsului este garantata, iar originea sa este clara.
Acest lucru poate constitui un avantaj pentru intreprinderea dumneavoastra, deoarece clientii ar
putea prefera un produs care a trecut cu succes de controale mai restrictive (un produs controlat).[

https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/rights/index ro.htm]

111.1 Legislatie
Legislatia are in vigoare urmatoarele reglementari privind produsele aflate sub aceasta
umbrela a proprietatii industriale:

1. Marci, desene si modele

In UE, cadrul juridic pentru marci se bazeaza pe un sistem cu patru niveluri de inregistrare

a marcilor, care coexistd cu sistemele nationale armonizate prin intermediul Directivei privind

marcile [Directiva 2015/2436 ] din 16 decembrie 2015 de apropiere a legislatiilor statelor membre

cu privire la marci]. Pe langa calea nationala, alte cai posibile de protectie a marcilor in UE sunt


https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/rights/index_ro.htm
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A32015L2436
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calea Beneluxului, marca EU, introdusa Tn 1994, si calea internationala. Regulamentul (UE)

2017/1001 din 14 iunie 2017 privind marca Uniunii Europene codificad si inlocuieste toate
regulamentele anterioare ale CE privind marca UE. Codificarea a fost efectuata din motive de
claritate, avand in vedere ca sistemul marcii UE a fost modificat Tn mod substantial de mai multe

ori. Marca UE are un caracter unitar si efect egal in intreaga UE. Oficiul Uniunii Europene pentru

Proprietate Intelectuala Oficiul Uniunii Europene pentru Proprietate Intelectuala (EUIPO) este

responsabil de gestionarea marcii UE si a desenelor UE. Regulamentul privind marca UE
stabileste, de asemenea, cuantumurile taxelor care trebuie platite catre EUIPO. Ele sunt stabilite la
un nivel care sd garanteze ca veniturile pe care le produc acopera cheltuielile EUIPO si ca acestea

completeaza sistemele existente ale marcilor nationale.

Directiva 98/71/CE din 13 octombrie 1998 apropie dispozitiile nationale de protectie juridica

pentru desene si modele industriale. Requlamentul (CE) nr.6/2002 al Consiliului din

12 decembrie 2001 (cu modificarile ulterioare) a instituit un sistem comunitar pentru protectia

desenelor si modelelor industriale. Decizia 2006/954/CE a Consiliului si Regulamentul (CE)

nr. 1891/2006 al Consiliului, ambele din 18 decembrie 2006, au creat o conexiune intre sistemul

UE de inregistrare a desenelor si modelelor si sistemul international de inregistrare a desenelor si

modelelor industriale al OMPI.

2. Drepturile de autor si drepturile conexe

Drepturile de autor garanteazd cd autorii, compozitorii, artistii, producatorii de film etc. sunt
remunerati si ca operele lor sunt protejate. Tehnologiile digitale au schimbat profund modul n
care continutul creativ este produs, distribuit si accesat. Legislatia UE privind drepturile de autor
este un set de unsprezece directive si doud regulamente care armonizeaza drepturile esentiale ale
autorilor si ale artistilor interpreti sau executanti, ale producatorilor si ale organismelor de
radiodifuziune. Prin stabilirea unor standarde la nivelul UE, sunt reduse discrepantele nationale, se
asigura un nivel de protectie necesar pentru stimularea creativitatii si a investitiilor in creativitate,
se promoveaza diversitatea culturala si se faciliteaza accesul consumatorilor si al Tntreprinderilor

la continutul si serviciile digitale Tn cadrul pietei unice.
a. Drepturile de autor

Directiva 2001/29/CE din 22 mai 2001 privind armonizarea anumitor aspecte ale dreptului de

autor si drepturilor conexe in societatea informationala a adaptat legislatia privind drepturile de


https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A32017R1001
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A32017R1001
https://euipo.europa.eu/ohimportal/ro
https://euipo.europa.eu/ohimportal/ro
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A31998L0071
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A32002R0006
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32006D0954&qid=1560416751525&from=RO
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32006R1891&from=RO
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32006R1891&from=RO
https://www.wipo.int/portal/en/index.html
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32001L0029&from=RO
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autor si drepturile conexe la evolutiile tehnologice, dar este depasita de evolutiile extraordinar de
rapide din lumea digitala, cum ar fi distributia si accesul la programele de radio si televiziune:
49 % dintre utilizatorii de internet din UE acceseazd muzica, continut audiovizual si jocuri online
(conform estimadrii Eurostat). Prin urmare, este necesara o legislatie armonizata a UE privind
drepturile de autor pentru consumatori, creatori si companii. La 15 decembrie 2020, Comisia a

propus doud regulamente, Actul legislativ privind serviciile digitale si Actul legislativ privind

pietele digitale, care vizeaza crearea unui spatiu digital mai sigur, in care drepturile fundamentale

ale utilizatorilor sunt protejate si se creeaza conditii de concurenta echitabile pentru intreprinderi.

Directiva(UE) 2019/790[1] din 17 aprilie 2019 privind dreptul de autor prevede un drept de autor

auxiliar pentru editorii de presa si o remuneratie echitabila pentru continutul protejat prin drepturi
de autor. Pana in prezent, platformele online nu au avut nicio responsabilitate juridica pentru
utilizarea si Incdrcarea continutului protejat de drepturi de autor pe site-urile lor. Noile cerinte nu
vor afecta incarcarea fara scop comercial a operelor protejate de drepturi de autor in enciclopediile

online, cum ar fi Wikipedia. Directiva (UE) 2019/789(,.Directiva ,.CabSat™)[2] a fost adoptata in

aceeasi zi si vizeaza cresterea numarului de programe de televiziune si radio disponibile online
pentru consumatorii europeni. Organismele de radiodifuziune oferd din ce in ce mai mult servicii
online in plus fata de emisiunile lor traditionale, deoarece utilizatorii se asteaptd sa aiba acces la
continut de televiziune si radio in orice moment, oriunde. Directiva introduce principiul tarii de
origine pentru a facilita acordarea de licente privind drepturile pentru anumite programe pe care
furnizorii de radiodifuziune si televiziune le ofera pe platformele lor online (de exemplu, servicii
de difuzare simultand si in reluare). Radiodifuzorii trebuie sa obtind autorizatii pentru drepturile
de autor in tara lor de stabilire din UE (si anume, tara de origine) pentru a pune la dispozitie
online in toate tarile UE programe radio, programe TV de stiri si de actualitti si productii proprii
finantate integral. Statele membre au la dispozitie doi ani pentru a adopta o legislatie adecvata

pentru a pune n aplicare cerintele directivei.

Directiva (UE) 2017/1564 din 13 septembrie 2017 privind anumite utilizari permise ale anumitor

opere si ale altor obiecte ale protectiei prin drept de autor si drepturi conexe in beneficiul
persoanelor nevazatoare, cu deficiente de vedere sau cu dificultati de citire a materialelor
imprimate faciliteaza accesul la carti si alte materiale imprimate in formate adecvate si circulatia

acestora in cadrul pietei interne.


https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ro/TXT/PDF/?uri=CELEX%3A52020PC0825
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/proposal-regulation-single-market-digital-services-digital-services-act_en.pdf
https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/proposal-regulation-single-market-digital-services-digital-services-act_en.pdf
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A32019L0790
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32019L0789&from=RO
https://www.europarl.europa.eu/factsheets/ro/sheet/36/proprietatea-intelectuala-industriala-si-comerciala#_ftn2
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32017L1564&from=RO
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Regulamentul (UE) 2017/1128 din 14 iunie 2017 privind portabilitatea transfrontaliera a

serviciilor de continut online in cadrul pietei interne urmareste sd asigure cd acei consumatori care
cumpdra filme, emisiuni sportive, muzica, carti electronice si jocuri sau au abonamente pentru a le

accesa pot avea acces la acestea atunci cand calatoresc in alte state membre ale UE.
b. Durata protectiei dreptului de autor si a drepturilor conexe

Aceste drepturi sunt protejate pe viata si timp de 70 ani dupa decesul
autorului/creatorului. Directiva 2011/77/UE de modificare a Directivei 2006/116/CE privind

durata de protectie a dreptului de autor si a anumitor drepturi conexe a extins durata de protectie a
drepturilor de autor pentru artistii interpreti sau executanti de inregistrari sonore de la 50 la 70 ani
dupa inregistrare si pentru autorii de muzicd, precum compozitori si textieri, la 70 de ani de la
moartea autorului. Durata de 70 de ani a devenit un standard international de protectie a
inregistrarilor sonore. In prezent, 64 de tari din intreaga lume protejeaza inregistririle sonore

pentru o perioada de cel putin 70 ani.

c. Programele informatice si bazele de date

Directiva 91/250/CEE impune statelor membre obligatia de a proteja programele informatice prin
intermediul drepturilor de autor, similar operelor literare, in sensul Conventiei de la Berna pentru

protectia operelor literare si artistice. Aceasta a fost codificatd prin Directiva 2009/24/CE a

Parlamentului European si a Consiliului. Directiva 96/9/CE[3] stabileste protectia juridica a
bazelor de date, definite drept ,,0 culegere de opere, de date sau de alte elemente independente,
dispuse sistematic sau metodic si accesibile in mod individual prin mijloace electronice sau de alta
naturd”. Directiva prevede protejarea bazelor de date atat prin intermediul dreptului de autor,
pentru creatia intelectuald, cat si printr-un drept sui generis de protectie a investitiilor (financiare,
in resurse umane, eforturi si energie) n obtinerea, verificarea sau prezentarea continutului bazelor

de date.
d. Societatile de gestionare colectiva

Pentru difuzarea continuturilor protejate de drepturi de autor si de drepturi conexe, este necesard
obtinerea unei licente din partea titularilor acestor drepturi. Titularii de drepturi isi pot incredinta
drepturile unei societati de gestiune colectiva, care gestioneaza drepturile in numele acestora.

Organismul de gestiune colectiva are obligatia de a gestiona aceste drepturi, cu exceptia cazului in


https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?qid=1557493780595&uri=CELEX%3A32017R1128
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=celex%3A32011L0077
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A31991L0250&from=RO
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32009L0024&from=RO
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/?uri=CELEX%3A01996L0009-20190606&qid=1608557299843
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care are motive justificate de a refuza aceasta gestiune. Directiva 2014/26/UE privind gestiunea

colectiva a drepturilor de autor si a drepturilor conexe si acordarea de licente multiteritoriale
pentru drepturile asupra operelor muzicale pentru utilizare online pe piata interna stabileste
cerintele aplicabile organismelor de gestiune colectiva in vederea stabilirii de standarde inalte de
administrare, gestiune financiara, transparentd si raportare. Ea urmareste sa se asigure ca titularii
de drepturi au un cuvant de spus in gestionarea drepturilor lor si vizeaza o mai buna functionare a
organizatiilor de gestiune colectiva prin intermediul unor standarde la nivelul UE. Statele membre
trebuie sa se asigure cd organismele de gestiune colectiva actioneaza in interesul titularilor de

drepturi pe care ii reprezinta.
3. Brevetele

Un brevet reprezinta un titlu juridic care poate fi acordat pentru orice inventie cu caracter tehnic,
cu conditia sa fie noud, sa fie rezultatul unei activitdti inventive si sa poatd avea o aplicare
industriala. Brevetul confera proprietarului dreptul de a Tmpiedica producerea, utilizarea sau
comercializarea fara autorizatie de catre terti a unei inventii. Brevetele incurajeaza intreprinderile
sa facad investitiile necesare in inovatie si stimuleaza persoanele fizice si intreprinderile sa aloce
resurse cercetirii si dezvoltarii. In Europa, inventiile tehnice pot fi protejate fie prin intermediul
brevetelor nationale, acordate de catre autoritatile nationale competente, fie prin intermediul

brevetelor europene, acordate in mod centralizat de catre Oficiul European de Brevete (OEB). Cel

din urma este organul executiv al Organizatiei Europene de Brevete, la care au aderat in prezent

38 de state. UE ca entitate nu este membra a acestei organizatii.

Dupa ani de discutii intre statele membre, Parlamentul si Consiliul au aprobat, in 2012, temeiul
juridic pentru un brevet european cu efect unitar (brevet unitar). Un acord international intre

statele membre stabileste, prin urmare, o jurisdictie unica si specializata in materie de brevete.

Confirmarea de catre Curtea de Justitiec (CJUE) a pachetului privind brevetele in hotararea sa din

5 mai 2015 in cauzele C-146/13 si C-147/13 a deschis calea catre un autentic brevet european.

Regimul anterior va coexista cu noul sistem pana la infiintarea Curtii Unice pentru Brevete
CUB).

Patentul unitar, acordat de OEB, va oferi o protectie uniforma, cu acelasi efect in toate tarile
participante. Cu un singur brevet unitar, Intreprinderile vor avea posibilitatea sd isi protejeze

inventiile n toate statele membre ale UE. De asemenea, vor putea contesta si apara brevete unitare


https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32014L0026&from=RO
https://www.epo.org/index.html
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/RO/TXT/HTML/?uri=CELEX%3A32012R1257&from=RO
https://www.unified-patent-court.org/
https://www.unified-patent-court.org/
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printr-o singurd actiune in justitie, sesizand Curtea Unica pentru Brevete; s-a propus ca sediile
acesteia sa fie la Londra, Miinchen si Paris. Acest lucru va eficientiza sistemul si va permite
economii in privinta costurilor de traducere. In plus, Acordul privind Curtea Unica in materie de
Brevete (ACUB) prevede in mod clar ca trebuie respectata suprematia dreptului UE (articolul 20
din ACUB) si ca hotararile CJUE sunt obligatorii pentru Curtea Unicd in materie de Brevete. In

septembrie 2021, Germania si-a depus_instrumentul de ratificare a ACUB la Secretariatul General

al Consiliului, declansand astfel numaratoarea inversa pentru punerea in aplicare a sistemului de
brevete unitare Tn ansamblul sau. Daca etapele ramase sunt finalizate la timp, introducerea

sistemului de brevete unitare ar putea fi preconizata pentru a doua jumatate a anului 2022.

Exemplu: In domeniul mecanic, in mod particular cel al dispozitivelor modulare, este necesara
obtinerea unor brevete de inventie sau drepturi de licenta.

Ca detindtor al proprietdtii intelectuale, puteti negocia un contract de licentd cu o alta
entitate, pentru a-i da acesteia posibilitatea de a utiliza proprietatea respectiva. Puteti acorda
aceastd licentd unei singure entitati (licentd exclusivd) sau mai multor entititi. In cazul in care
acordati licente multiple, acestea pot fi deschise sau limitate ca domeniu de aplicare la anumite
sectoare industriale sau zone geografice (de exemplu, contractele de franciza)

Proprietatea intelectuala creeaza valoare addugatd pentru Intreprinderile si economiile europene.
Protejarea sa uniforma si asigurarea aplicarii sale contribuie la promovarea inovarii si a cresterii
economice. Parlamentul depune eforturi pentru armonizarea DPI, prin crearea unui sistem
european unic, in paralel cu sistemele nationale, asa cum este cazul cu marca si desenele UE si cu
brevetul european unitar.

Prin diverse rezolutii cu privire la DPI, in special cu privire la protectia juridica a bazelor de date,
a inventiilor biotehnologice si a drepturilor de autor, Parlamentul a sustinut armonizarea
progresiva a acestor drepturi. Parlamentul s-a opus, de altfel, ca elementele corpului uman sa faca
obiectul unui brevet. La 27 februarie 2014, Parlamentul a adoptat o rezolutie din proprie initiativa
privind taxele pentru copierea privata (dreptul de a face copii private ale unui continut obtinut
legal), In urma cresterii importantei economice a copierii private digitale, ca rezultat al progresului
tehnologic. Parlamentul este, de asemenea, foarte implicat in elaborarea tratatului OMPI privind
exceptiile de la drepturile de autor pentru persoanele cu deficiente de vedere (Tratatul de la

Marrakesh).

Ca activitate pregatitoare pentru revizuirea generala a normelor UE privind drepturile de autor (a
se vedea A.2.a), Parlamentul a adoptat, in septembrie 2018, un raport care contine o serie de

recomandari importante legate de toate aspectele aflate in discutie. Pe parcursul Tntregului proces


https://data.consilium.europa.eu/doc/document/ST-12098-2021-INIT/en/pdf
https://data.consilium.europa.eu/doc/document/ST-12098-2021-INIT/en/pdf
http://www.europarl.europa.eu/oeil/popups/ficheprocedure.do?reference=2016/0278(COD)&l=en
http://www.europarl.europa.eu/oeil/popups/ficheprocedure.do?reference=2016/0278(COD)&l=en
https://wipolex.wipo.int/en/text/301016
https://wipolex.wipo.int/en/text/301016
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legislativ au avut loc dezbateri publice aprinse, axate pe articolele 11 si 13 din proiectul de
directiva privind drepturile de autor pe piata unicd digitala. Aceasta dezbatere a culminat cu votul
in Parlament care a sustinut eforturile de a crea un nou drept pentru intreprinderile din mass-
media, Tn vederea monetizarii continutului de pe anumite platforme mari de stiri si un nou drept de
a facilita urmarirea incalcarilor drepturilor de autor pe internet. Industria creativa a salutat
propunerile, in timp ce reprezentantii societatilor din domeniul tehnologiei le-au criticat dur. Tn
cele din urma, votul Parlamentului a stabilit incad o data tonul pentru adoptarea Directivei UE
privind drepturile de autor.

Atunci cand creati un desen/model care intruneste cerintele privind noutatea si unicitatea, este
posibil sa trebuiasca sa 1l inregistrati.

Daca doriti sa va protejati desenul/modelul doar intr-o singura tard din UE, va trebui sa il

inregistrati la oficiul national pentru proprietate intelectuala al tarii respective.

Dacé va desfasurati activitatea In mai multe tari din UE, puteti beneficia de protectie sub forma
unui desen/model comunitar inregistrat. Va trebui sa platiti suma de 350 EUR pentru 5 ani de
protectie si sa va inregistrati desenul/modelul pe langa Oficiul Uniunii Europene pentru Drepturile
de Proprietate Intelectuald (EUIPO) .

Daca aveti nevoie de protectie pentru desenul/modelul dumneavoastrd doar pentru o perioada
scurta de timp, de exemplu 3 ani, puteti alege sa nu 1l inregistrati, folosind, in schimb,
un desen/model comunitar neinregistrat. In acest caz, nu se plitesc taxe. Desenul/modelul
comunitar neinregistrat va oferd protectie din momentul in care desenul/modelul dumneavoastra
devine public. Dupa ce expird, nu il puteti reinnoi.

Pentru detalii despre tipul de inregistrare care vi se potriveste cel mai bine, consultati pagina

dedicatd desenelor/modelelor de pe site-ul Oficiului Uniunii Europene pentru Drepturile de

Proprietate Intelectuala (EUIPO) .

In afard de protectia desenelor/modelelor, puteti beneficia si de protectia in baza drepturilor de
autor, daca desenul/modelul dumneavoastra indeplineste atat cerintele privind originalitatea

(pentru drepturi de autor), cat si cerintele privind noutatea si unicitatea pentru drepturile in materie

de protectie a desenelor/modelelor.

Atunci cand este creat un desen/model original, protectia Tn baza drepturilor de autor Thcepe

imediat din momentul crearii desenului/modelului, fara sa fie nevoie de inregistrarea acestuia.
Potrivit estimarilor, importurile in UE de marfuri contrafacute si piratate se ridica la
aproximativ 85 de miliarde EUR (pana la 5 % din totalul importurilor). La nivel mondial,

comertul cu marfuri piratate reprezinta pana la 2,5 % din schimburile comerciale si pana la 338 de


https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/design-protection/index_ro.htm
https://euipo.europa.eu/ohimportal/ro/rcd-route-to-registration
https://euipo.europa.eu/ohimportal/en
https://euipo.europa.eu/ohimportal/en
https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/design-protection/index_ro.htm
https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/design-protection/index_ro.htm
https://euipo.europa.eu/ohimportal/en
https://euipo.europa.eu/ohimportal/en
https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/copyright-in-eu/index_ro.htm
https://europa.eu/youreurope/business/running-business/intellectual-property/copyright-in-eu/index_ro.htm
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miliarde EUR, ceea ce cauzeaza prejudicii semnificative titularilor de drepturi, guvernelor si
economiilor.

Intrucat combaterea contrafacerii si a pirateriei era ingreunatd de diferentele dintre
regimurile de sanctiuni aplicabile in statele membre, Parlamentul European si Consiliul au adoptat
intr-o prima etapa Directiva 2004/48/CE privind respectarea drepturilor de proprietate
intelectuald. Aceasta este destinatd sd consolideze combaterea pirateriei si a contrafacerii prin
apropierea legislatiilor nationale pentru a asigura un nivel ridicat, echivalent si omogen de
protectie a proprietatii intelectuale pe piata interna si prevede masuri, proceduri si compensatii in
temeiul dreptului civil si administrativ. Regulamentul (UE) nr. 608/2013 privind asigurarea
respectarii drepturilor de proprietate intelectuala de catre autoritatile vamale prevede norme
procedurale pentru a asigura respectarea de catre aceste autoritdti a drepturilor de proprietate

intelectuala in cazul bunurilor care fac obiectul supravegherii si controlului vamal.

111.2 Comercializarea drepturilor de proprietate intelectuala

Este foarte important ca demersurile de valorificare ale drepturilor de proprietate
intelectuala sa dea rezultate in maximum 24 de luni (regula “24 luni”) perioada in care pe langa
evaluarea preliminara vor fi accesibile si Raportul de documentare cu opinie asupra
brevetabilitatii (OSIM — 8 luni) sau Raportul de evaluare international (ISA la procedura PCT in
16 luni).
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Valorificare ST
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luni 446 lei + TH Raport de documentare OSIM 1338 lei | Total: 1918 lei

QOCD+ Inventatorul demareaza proceduri de valorificare

. Publicare/Comunicare ST

Plicul cuidei

Realizare model experimental + experimente

Cesionare/Licentiers catre mediul industrial

Infiintare Spin-Off (Start-Up)

Brevetare in strainate dac este oportun in baza rezultatului Raportului de evaluare interna si a
raporului de documentare al OSIM

OCD - Brevetare in strainate

TX brevetare PCT/ERPO ~ 2000 Euro ?

QCD+ inventatorul continua demersuri de valorificare

. Eventuala constructie de prototip al ST

. Cesionare/Licentiers catre mediul industrial

. Infiintare Spin-Off (Start-Up)

. O noua evaluare a ST la 24 luni pe baza raportului de documentare OSIM si in raport cu

sansele de cesionarsflicentisre/spin-off

OCD -Valorificare prin cesionare/licentiera/spin-off ? >

DA

Continuare Brevetare
NU

Abandon Brevetare

OCD +Inventatorul - Cooperare cu noul titular {cesionatul, licentiatul sau Spin-Off-ul)
Redevente

necesare in vederea valorificarii solutiei respective

v

TRL2

TRL 3-4

TREL4
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Desfasurarea in timp a procesului de brevetare la OSIM a unei solutii tehnice si activitati conexe

Daca demersurile nu dau rezultate iar Rapoartele nu sunt favorabile titularul va trebui sa

ales la brevetarea internationala.

decida abandonarea brevetarii sau mentinerea procedurii doar in cazuri special care ar putea

justifica cheltuielile cu taxele de examinare si certificare ce vor urma si care devin prohibitive mai

In functie de interesele economice ale titularului, in primele 12 luni de la inregistrarea

111.2.1. Valorificarea Drepturilor de proprietate intelectuala (DPI)

Se poate realiza dupa cum urmeaza:

depozitului la OSIM acesta va putea decide extinderea brevetarii in strainatate (EPO sau PCT).

aplicare proprie (realizabila in cadrul IMM-urilor si societatilor comerciale, putin

probabil de a fi realizatd in universitate, dar posibil de realizat ca microproductie n

institutele de cercetari)

cesionare (in universitate, institute de cercetare si in mediul privat-societati comerciale)
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e licentiere (in universitate, institute de cercetare si in mediul privat-societati comerciale)
e spin-off (in universitate si institute de cercetare,cu posibilitate de trecut in mediul privat)
e imaginea, prestigiu stiintific, (in universitate si institute de cercetare)

e capacitate competitionala (in universitate si institute de cercetare, mai putin realizabil Tn

randul operatorilor economici)

Transferul tehnologic este o componenta esentiala a inovarii ce are loc printr-o relatie
Juridicd, prin intermediul unui contract, pdrtile contractante devenind parteneri. In cadrul unui
transfer tehnologic, proprietarul unei tehnologii protejate prin drepturi de proprietate
intelectuala, in particular brevet de inventie sau al unui know-how, vinde tehnologia sau acorda o
licenta de utilizare a respectivei tehnologii sau know-how, unei alte persoane fizice sau juridice.

Transferul de tehnologie desemneaza orice tranzactie asupra tehnologiei vizand
transmiterea de catre detinatorul de tehnologie catre beneficiar a cunostintelor cu privire la
metoda, modul, experienta de producere a unui produs, crearea unei fabrici, uzine etc., impreund

CU tehnica aferentd, indiferent daca este brevetata sau nu, pe plan juridic.

O tehnologie noua dezvoltata de 0o companie este insotita in mod normal de protectia tuturor
drepturilor de proprietate intelectualda [P1] care o definesc:

O tehnologia n sine, prin brevet;
U numele acesteia, prin marca inregistrata;

O aspectul produsului obtinut prin noua tehnologie, inclusiv ambalajul sau, prin design

nregistrat;

O programul de calculator cu ajutorul caruia s-a proiectat un produs sau este condus procesul

tehnologic, prin drept de autor si/sau prin brevet de inventie;

U baza de date aferenta tehnologiei, prin drept de autor si/sau drept sui-generis.

111.2.2. Prevederi de baza privind DPI in contractele de CDI
De regula, proiectele de CDI se initiaza prin depunerea si aprobarea unei propuneri de

finantare din partea unei entitati sau unui consortiu de entitagi capabile sa presteze activitatea de
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cercetare-inovare si care, pentru finantarea acordata in baza contractului incheiat, se angajeaza
sa obtina rezultatele definite in tema aprobata. Din acest motiv, atat intre entitatile participante la
consortiu, cat si intre finantator si consortiu trebuie sa fie definite relatii clare cu privire la:

» confidentialitatea informatiilor n legatura cu drepturile de proprietate intelectuala;

» structura rezultatelor, beneficiul asociat acestora, inclusiv drepturile de PI ce urmeaza a fi

obtinute.

Informatii care constituie sau pot constitui obiectul unor DPI

Confidentialitatea este o problema importanta pentru participantii la un proiect, indiferent
de natura acestuia, din faza de inifiere a unei astfel de activitati in comun pana la fazele de
implementare si exploatare.

Acordurile de confidentialitate si nedivulgare au menirea de a garanta unei persoane/
organizatii cd informatiile care trebuie sa fie dezvaluite catre o alta persoand/ organizatie nu vor fi
folosite sau dezvaluite catre terti, fara acordul partilor.

Dreptul de autor permite protectia legala Tmpotriva copierii ilegale a lucrarilor (de ex.
descrierea proiectului), partile trebuie sa dezvaluie informatii sau documente specifice in cadrul
(limita) clauzelor de confidentialitate, pentru siguranta cunostintelor sau ideilor deoarece, in caz
contrar, informatiile sau ideile ar putea fi liber utilizate de catre cealalta parte/celelalte parti.

Prin dreptul de autor se protejeaza exact forma in care este exprimata idea proiectului, o
reformulare a acesteia nu ar trebui sa reprezinte o Incélcare a dreptului de autor (desi nu reproduc
exact documentul, deci nu incalca copyright-ul, prin preluarea ideilor si a conceptelor care stau la
baza lucrarii se pot incdlca drepturile asociate unui brevet sau model de utilitate)
Confidentialitatea informatiilor trebuie avuta Tn vedere, in urmitoarele situatii:

» lastadiul de propunere, definirea unei propuneri pentru un proiect necesita:
v' idei adecvate pentru activitatile de cercetare in proiecte comune;

v’ gisirea partenerilor adecvati;

v' discutii si schimb de informatii intre potentialii parteneri n proiect;

v’ oferirea unor informatii scrise si orale citre terte parti pentru a descrie ideea unui
proiect, cunostintele pe care o parte le detine Tnainte de proiect, materiale transmise in

scopul examinarii sau pentru a defini scopul, obiectivele si misiunile propunerii.
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= in fazele de realizare, implementare si exploatare - participantii la un proiect de
cercetare-dezoltare trebuie sa determine nivelul de confidentialitate al informatiilor
tehnico-stiintifice cu referire la regimul drepturilor si obligatiilor stabilite in cadrul

proprietatii intelectuale.

= in utilizarea si diseminarea rezultatelor - problema confidentialitatii devine
semnificativa in contextul obligatiilor participantilor de a utiliza si disemina rezultatele
cercetarilor care includ drepturile de PI obtinute pentru acestea; cu o justificare serioasa,
participantii pot solicita partenerilor sd nu dezvaluie anumite rezultate ale cercetarii sau

detalii Tn ceea ce priveste aceste rezultate.

= prin publicare si alte activitati de difuzare (conferinte, site-uri web etc.) - se
recomanda precautii speciale in cazul activitatilor planificate in cadrul proiectului care
urmeaza a fi publicate si a altor activitati care implica dezvaluirea rezultatelor catre public

(conferinte, site-uri web, etc.).

Pentru o abordare uniforma de catre toti participantii la un proiect, este indicat sa fie
definite regulile interne, inclusiv clauzele de confidentialitate, pentru utilizarea §i diseminarea
rezultatelor. Acestea pot fi incorporate ntr-un acord al consortiului care este semnat de toti
participantii dar pot fi definite si separat. Ar trebui sa existe clauze care sa stabileasca rezultatele

care vor fi scutite de la dezvaluire si baza de informatii care poate fi utilizata si difuzata.

111.2.2.1. Contractul de confidentialitate

Contractele de confidentialitate garanteaza unei persoane/organizatii ca informatiile sau
know-how-ul pe care se pregatesc sa le prezinte altor persoane/organizatii nu vor fi dezviluite
cdtre terfi.

Acestea sunt utilizate atat de inventatori cat si de companii atunci cand schimba idei de
afaceri, prototipuri, produse inovative sau alte informatii confidentiale cu tertii. Odata ce
beneficiarul a semnat un contract de confidentialitate, proprietarul PI este degrevat de problemele
legate de informatiile confidentiale.

Elementele de baza ale unui contract de confidentialitate sunt:
= identificarea partilor - permite identificarea neechivoca a partilor legate de clauza

confidentialitatii;
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= declaratia motivelor — desi optionala,include ceea ce fiecare parte (detinator sau
destinatar al informatiilor) asteapta de la contract, iar in cazul unei dispute, va permite

judecarea corespunzatoare a cauzei,

» definitii - contine definitiile termenilor utilizagi In contract; faciliteaza interpretarea

contractului si intentiile partilor, precum si rezolvarea eventualelor dispute;

= scopul - necesar pentru stabilirea cadrului care sd defineasca modalitatile de difuzare si
dezviluire a informatiilor (metoda de transmisie a informatiilor, descrierea procedurilor

de securitate ce vor fi analizate etc).

» informatii dezvaluite - Tn anumite cazuri, informatiile sau know-how-ul care vor face
obiectul obligatiei de confidentialitate nu sunt (sau cel putin nu inca) protejate de
drepturile de proprietate intelectuala; in astfel de cazuri, a permite dezviluirea unei
inventii, a unui know-how, idei sau concept neprotejate etc. catre terti ar putea, adesea, sa

anuleze efortul proprietarului de a obtine 0 astfel de protectie.

Definirea informatiilor confidentiale este urmata de exceptii de la confidentialitate - o lista
de evenimente care pot transfera secretul in domeniul public, astfel incat beneficiarul sa nu fie
nevoit sa se conformeze conditiilor contractului de confidentialitate.

Pot aparea cel putin doua situatii ipotetice:
a. dezvaluire specifica a informatiilor - se face referire la lista informatiilor si

documentelor

b. dezvaluire in extenso a informatiilor - cazul unui parteneriat pe termen mediu sau lung
sau ca parte a unui proiect CDT, in care partile nu pot determina anticipat, informatii si
documentele care vor fi dezvaluite: este indicata stabilirea unui sistem de informatii
,clasificate” care vor fi dezvaluite mai tarziu si in diverse perioade de timp, pentru a

beneficia de protectia oferita de contractul confidential.

Pot fi prevazute clauze cu privire la interdictia Tn realizarea duplicatelor; restrictia
accesului la documente Intre personalul destinatarului sau subantreprenori; obligatia de a returna
originalul si orice copie a documentelor la sfarsitul colaborarii; definirea a cateva grade de
confidentialitate in conformitate cu sensibilitatea documentelor si planificarea diferitelor

modalitati de protectie in functie de categoria documentului.
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111.2.2.2. Identificarea, protectia si valorificarea DPI
Tn baza corelarilor dintre cercetarea aplicativa si proprietatea industriala, un director de
proiect de cercetare trebuie sa aiba in vedere urmatoarele aspecte:
= existenta, in acordul de parteneriat, a unor clauze clare si neambigue asupra cui revin
drepturile de proprietate intelectuald care ar putea proveni din rezultatele cercetarii si in

paralel asupra drepturilor inventatorilor si/sau dupa caz cercetatorilor implicati in proiect;

= analiza atenta a stadiului tehnicii existent in literatura de brevet, design industrial, marci,

programe de calculator etc, si a ariei pe care sunt protejate aceste drepturi

= decizia asupra formei de protectie a drepturilor de proprietate intelectuald rezultate in urma

cercetarii;
= solicitarea protectiei la OSIM,care asigura protectia pe plan national.

= utilizarea serviciilor de consultanta si expertiza din partea expertilor Tn domeniul protectiei
proprietatii intelectuale (manager de inovare, broker de tehnologie, consilieri de
proprietate industriala, avocati etc.) capabili sa solicite §i sa urmdreascd in mod adecvat

protectia pe plan national sau international;

= valorificarea adecvatd a rezultatelor activitatilor de cercetare-dezvoltare inclusiv prin
intermediul dreptului de proprietate intelectuala aplicat in transferul de tehnologie catre

unitati productive din tara si strainatate;

= recompensarea adecvata a inventatorilor care au contribuit la succesul cercetarii aplicate,

proportionald cu efortul i aportul adus, de o manierd care sa ii motiveze pentru noi

cercetari si perfectionari.

Oamenii cu spirit inovator sunt factorul determinant in utilizarea tehnologiei pentru
dezvoltare. Ei pot sa faciliteze atat dezvoltarea tehnica, cat si cea sociala, pot sa asigure legatura
intre cercetare-dezvoltare, industrie si factorii de decizie.

Insa acest lucru nu este posibil fara protejarea rezultatelor activitatii de inovare si de aici rolul

determinant al ansamblului de legi si reguli de buna practica din domeniul proprietatii intelectuale

111.3 Dreptul de proprietate industriala
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Brevetul

Un brevet poate fi acordat pentru orice inventie avand ca obiect un produs sau un
procedeu, in toate domeniile tehnologice, cu conditia ca aceasta sa fie noud, sa implice o activitate
inventiva si sa fie susceptibila de aplicare industriala. (Art.6 din Legea 64/91 amendata).

Cele trei formulare-tip ale c.b.i. trebuie insotite la depunere, obligatoriu, de documentatia
tehnica, de asemenea in 3 exemplare, dactilografiatd sau printatd pe calculator, pe format A4,
hartie alba, scrisa pe o singura fata a filei si cuprinzand urmatoarele materiale distincte: descrierea
inventiei (conform art. 16 si art. 17 din regulament), revendicarile (art.18), desenele explicative

(daca este cazul, art. 19) si rezumatul inventiei (art. 21). https://osim.ro/util/inregistrarea-cererii-

de-brevet-de-inventie/

Este util ca inainte de a depune o cerere de brevet de inventie sd se facd 0 cercetare
documentara din brevete pentru a se forma o imagine cat mai bund privind stadiul cunoscut al
tehnicii din domeniul respectiv. In acest fel se pot folosi ultimele realiziri din domeniu si, in
Cercetarea documentara se poate face:

—apeland la serviciile unui consilier n proprietate industriala;

— contactand un Centru Regional;

— pe cont propriu, prin internet, accesand baza de date a OSIM, sau una din bazele Organizatiei
Europene de Brevete (OEB) cum este ,,Esp@cenet”, de exemplu, si utilizand cuvinte cheie din
domeniul respectiv completate n rubrica ,,Titlu” a ferestrei de cautare;

— la Sala de lectura a OSIM, accesul din holul mare al institutiei;

— prin depunerea unei cereri-tip de cercetare documentara la OSIM si prin achitarea unei taxe
corespunzatoare dupd ce consultati in site-ul nostru din internet rubrica ,,Servicii” pentru a va
informa asupra formularului tip, a termenelor si a taxelor legale.

Exemplu: Eleronul Dacia

Imediat dupa aparitia modelului Dacia 1310 in 1980, inginerii de la Dacia de la acea
vreme au inventat un eleron din cauciuc pentru portbagajul masinii, pentru a-i oferi o forta de
apasare suplimentara si un consum de benzina redus. Acesta era fixat de tabla portbagajului cu un

adeziv si cu suruburi, fiind fix, din fabrica.


https://osim.ro/util/inregistrarea-cererii-de-brevet-de-inventie/
https://osim.ro/util/inregistrarea-cererii-de-brevet-de-inventie/
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Fig 3.1 Eleron Dacia [https://www.4tuning.ro/alte-stiri-auto/a-inventat-eleronul-daciei-berline-si-

acum-statul-roman-il-despagubeste-cu-4-5-milioane-de-dolari-32804.html]

Dupa Revolutie, in 1991, inginerul care lucra la Dacia, lon Romica Sandu, a venit cu o
idee buna: sa incorporeze eleronul direct in capota portbagajului. Asa a luat nastere capota de
portbagaj cu eleron incorporat, capota care a fost utilizata din 1992 pana in 2004, cand a fost
scoasa din productie ultima Dacie Berlina. In acest timp, au fost construite circa 1,2 milioane de
autoturisme echipate cu noul eleron incorporat. Conform spuselor inginerului Sandu, inventia lui a
facut ca Uzina Dacia sa castige mai multi bani. Pentru ca s-a renuntat la eleronul din cauciuc,
fabricat din materiale importate, iar economia la fabricare era de 41 de dolari pentru fiecare
masina construita, Dacia a economisit zeci de milioane de dolari de-a lungul anului. Numai intre
1998 si 2004, cand au fost facute 700.000 de Berline, Dacia a castigat 28.700.000 de dolari, bani
din care romanul nu a vazut niciun procent [14].

lon Romica Sandu spune ca in 1991, imediat dupa ce a venit cu ideea noului eleron, a fost
dat afara de Uzina Dacia si nici nu a primit drepturi de autor pe aceasta noutate, dar inventia lui a
fost pusa in practica. Un an mai tarziu a fost reangajat, insa pentru ca nu a primit niciun ban
suplimentar, a dat in judecata Dacia in 1993.

Dupa 10 ani de judecata cu Dacia, inginerul lon Romica Sandu a obtinut aprobarea inceperii
executarii silite asupra uzinei Dacia in februarie 2004. La acea vreme, Dacia a platit 120,25
miliarde de lei vechi, adica 3,7 milioane de dolari, dar si 1 miliard de lei cheltuieli de executare.
Insa in 2004 Dacia era deja cumparata de francezii de la Renault, care au cumparat brandul
romanesc cu tot cu procesele in derulare si se asteptau ca Romica Sandu sa castige procesul, asa

ca erau pregatiti. Oricum, grupul Renault si-a recuperat ulterior toti banii de la Stat.

Modelele de utilitate
Modelul de utilitate protejeaza, conform Legii nr.350/2007, orice inventie tehnica noud, care depdseste nivelul

simplei indemdnari profesionale si este susceptibild de aplicare industriala.


https://www.4tuning.ro/alte-stiri-auto/a-inventat-eleronul-daciei-berline-si-acum-statul-roman-il-despagubeste-cu-4-5-milioane-de-dolari-32804.html
https://www.4tuning.ro/alte-stiri-auto/a-inventat-eleronul-daciei-berline-si-acum-statul-roman-il-despagubeste-cu-4-5-milioane-de-dolari-32804.html
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Modelele de utilitate sunt creatii tehnice care, prin forma constructiei sau asamblarea unui produs
au un rol utilitar. Avand un grad scazut de inventivitate, modelele de utilitate sunt denumite si
“mici inventii”.

Dispozitii legale privind modelele de utilitate exista in Brazilia, Germania, Italia, Japonia,
Portugalia, Spania [1].

Protectia modelelor de utilitate se poate realiza prin mai multe sisteme: declarativ si atributiv.

e Insistemul declarativ, protectia modelului de utilitate se asigura fara examinarea
conditiilor de fond. Solicitantul protectiei va depune la organul administrativ competent
doar o cerere de inregistrare.

e Modelele de utilitate sunt inrudite cu desenele si modelele industriale.

e Modelele de utilitate se refera la elemente tehnice, pe cand desenele si modelele
industriale se refera la elemente estetice.

e Durata unui model de utilitate este de 6 ani, cu posibilitatea innoirii de doua ori a cate 2

ani, fara a depasi 10 ani.

Durata de inregistrare a desenului sau modelului este de 10 ani, care poate fi reinnoita pe

trei perioade succesive de 5 ani [1].
Exemplu: model de prelata termica cu temperatura controlata pentru incalzirea caroseriei

Fig. 3.2 Model de utilitate https://osim.ro/wp-content/uploads/Publicatii-OSIM/BOPI-
Inventii/2021/bopi_inv_12 2021.pdf

Desene si modele industriale

Desen — aspectul exterior al unui produs sau al unei parti a acestuia, redat in douda dimensiuni,
rezultat din combinatia dintre principalele caracteristici, in deosebi linii, contururi, culori, forma,
textura si/sau materiale si/sau ornamentatia produsului in sine

Model — aspectul exterior al unui produs sau al unei parti a acestuia, redat in trei dimensiuni,
rezultat din combinatia dintre principalele caracteristici, in deosebi linii, contururi, culori, forma,

textura si/sau ornamentatia produsului in sine


https://osim.ro/wp-content/uploads/Publicatii-OSIM/BOPI-Inventii/2021/bopi_inv_12_2021.pdf
https://osim.ro/wp-content/uploads/Publicatii-OSIM/BOPI-Inventii/2021/bopi_inv_12_2021.pdf
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>>>

>>>

*) Desenele si modelele de mai sus au fost postate pe site numai in scop exemplificativ,
spre a veni in sprijinul utilizatorilor

Fig.3.3 Model [https://osim.ro/wp-content/uploads/Publicatii-OSIM/BOPI-DM/2020]

Marca

O Marca este un semn susceptibil de reprezentare graficd servind la deosebirea produselor sau
serviciilor unei persoane fizice sau juridice de cele apartindnd altor persoane..

O Pot sa constituie mérci semne distinctive cum ar fi: cuvinte, inclusiv nume de persoane, desene,
litere, cifre, elemente figurative, forme tridimensionale si in special forma produsului sau
ambalajului sau, combinatii de culori, precum si orice combinatie a acestor semne

O Distinctiv = capacitatea mdrcilor de a indica (direct sau indirect) sursa de provenientd a
produsului/serviciului (producdtorul, respectiv furnizorul).

Exemplu:

ALERTE MASINA

ALERTE MASINA


https://osim.ro/wp-content/uploads/Publicatii-OSIM/BOPI-DM/2020
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Fig. 3.4 Logo [https://osim.ro/bopi/bopi-marci/buletinul-oficial-de-proprietate-industriala-

sectiunea-marci-si-indicatii-geografice-2021/]

Logo=marca?
O Un logo numit uneori si sigld, este un element grafic folosit pentru identificarea unei firme, a
unui produs, a unei organizatii, a unui eveniment etc.
O Logoul poate fi compus din una sau mai multe litere, o imagine sau o combinatie a acestor
elemente. Un logo al unei intreprinderi trebuie sd fie clar de recunoscut si sd se identifice cu o
caracteristicd pentru intreaga intreprindere.

O 7n contextul legal logoul este si marca inregistratd unei firme, a unui produs, a unei organizatii,
a unui eveniment etc.

Logoul trebuie sd evidentieze semnificatia numelui sau activitatea companiei si sd redea renumele
acesteia. Acest lucru poate fi realizat printr-un simbol grafic si/sau al unui scris selectat. Pentru
aceasta trebuie sd fie aplicatd formuld , KISS” (Keep It Short (and) Simple), ceea ce inseamnd — ce este
simplu se memoreazd usor.

Exemple: Pot fi folosite chiar si programe specializate de creare a unui logo cum ar fi cel din ink-

ul urmator: https://www.freelogoservices.com/step2 astfel puteti crea propriu dumneavoastra

logo sau marca
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Fig. 3.5 Exemplu logo pentru Antreprenoriat inovativ, program utilizat disponibil la

https://www.freelogoservices.com/

111.4 Cazuri si cazuri


https://osim.ro/bopi/bopi-marci/buletinul-oficial-de-proprietate-industriala-sectiunea-marci-si-indicatii-geografice-2021/
https://osim.ro/bopi/bopi-marci/buletinul-oficial-de-proprietate-industriala-sectiunea-marci-si-indicatii-geografice-2021/
https://www.freelogoservices.com/step2
https://www.freelogoservices.com/step2
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LITERATURA

Alex Haley, autorul celebrelor ,,Radacini” a trebuit sa plateasca peste jumatate de milion
de dolari din cauza coincidentelor intre opera sa si cea a lui Harold Courlander. Dan
Brown se ciocneste periodic de acuzatii pentru sursele ,,Codului Da Vinci”, acuzatii facute
de catre Michael Baigent y Richad Leigh. Dan Brown nu a pierdut procesul intentat. Nici

Stephen King, ce considera ca astfel de acuzatii pot fi pretul succesului.

Dupa o aprigd campanie impotriva sa, Pablo Neruda, rasplatit candva cu un Nobel, a
recunoscut ca unul din celebrele sale poeme de amor este o parafraza a lui Rabindranath

Tagore.

Gabriel Garcia Méarquez este alt Nobel latin ce a primit astfel de acuzatii. Se pare
ca Aureliano Buendia, personaj cheie din ,,Un veac de singuratate”, are prea multe in
comun cu un personaj balzacian, din ,,Cautarea absolutului”. Nu m-am obosit sa caut si sa
compar, pentru cad Buendia Tmi pare esenta prozei lui Marquez si nu Tmi aminteste nici o

secunda de Balzac si tipul sau de proza.

Arturo Pérez-Reverte, autor de nenumarate best-seller-uri spaniole, a trebuit sa prezinte in
mod public scuze scriitoarei mexicane Veronica Murgia pentru un text copiat cu schimbari

minime in cartea sa ,,Perros ¢ hijos de perra”.

Daca plagiatul lui Horia Roman Patapievici este considerat intolerabil, plagierea unei teze
de doctorat in domeniul juridic sau economic, de pilda, este acceptabild la nivel social. O
condamnare publica, precum cea a fostului premier este o gaselnitd politica, pentru ca in
realitate, nici apdratorii, nici detractorii omului politic nu sunt interesati de plagiat in sine,

ci doar de folosirea lui ca arma politica.

Harold Bloom. “In zilele noastre, obtinerea propriei voci, propriei lumini ca autor(in orice
domeniu, as spune) se face printr-o luptd agonicd cu predecesorii, cu maestrii ce te-au
influentat.” “Pana la urma, plagiatul e o chestiune de prioritati. Depinde ce vrea unul: sa
fie a lui gloria maestrului apus, ori ceva bani economisind efort in modificarea textelor ce-I
influenteaza, sau obtinerea acelei straluciri proprii. Pana la urma, e 0 problema de

constiinta de sine si de raportare subiectiva la granitele intre opera altuia si cea proprie”.

MUZICA
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® Chuck Berry (1958) vs. the Beach Boys (1963)Melodii/cantece: "Surfin' U.S.A." vs.
"Sweet Little Sixteen"Melodia "Surfin' U.S.A." a fost unul dintre primele cazuri de plagiat
in muzicd, compozitorul melodiei Brian Wilson aratand ca aceastaa fost un tribut adus lui
Chuck Berry, dar avocatii acestuia din urma au aratat ca, in fapt, melodia a fost plagiata
dupa cea compusd de Chuck Berry -"Sweet Little Sixteen". Partile au ajuns la un acord,
astfel ca managerul trupei the Beach Boys si tatallui Brian Wilson -Murry Wilson au fost
de acord sa acorde drepturi de publishig catre Arc Music, publisherul lui Chuck Berry.
Numele lui Chuck Berry la creditele melodiei "Surfin' U.S.A." nu a fost mentionat pana in

anul 1966.

® Videoclipurile pianistului David Bennet, explicd cum artistii copiaza fara a fi acuzati de
plagiarism, opere clasice celebre din cauza ca acestea apartin domeniului public, un astfel
de caz fiind al lui Maroon 5 cu piesa Memories care copiaza Canon in D Major de la

compozitorul german de muzica baroca, Johann Pachelbel. (David Bennett Piano 2020)
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sus: Maroon 5 - Memories; jos: Pachelbel - Canon in D Major (sursa: https://www.youtube.com/)

DESIGN
® Intr-un articol din 7 Noiembrie 2019, aflim ci Nike a dat in judecati firma Skechers pe
motiv ca a copiat design-ul acestora. Aflam totusi ca nu e prima data cand firma Skechers
primeste astfel de acuzatii, fiind in centrul unei dispute si cu Adidas in 2015.(PCK 2020)
Plangerea facuta de Nike, de 37 de pagini, pe 30 Septembrie 2019, contine si schema de
contestatie de mai jos: in stdnga este modelul estetic brevetat de Nike si in dreapta este

produsul celor de la Skechers:


https://www.youtube.com/
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Examples of Skechers’ Infringements in Pending Lawsuit

NIKE Designs Skechers Infringing Shoes

N———

Schema incorporata in contestatia facuta de Nike importriva firmei Skechers (sursa:

https://www.pckip.com)

Articolul continud dupa descrierea situatiei, cu un comentariu despre cele
intdmplate: chiar daca Nike are un arsenal de brevete care sa protejeze estetica
ornamentala a produsului, tot trebuie sa infrunte o serie de dificultati pentru a castiga
cazul, pe motiv ca protectia brevetelor de design nu este la fel de vasta ca cea a brevetelor
de utilitate, deorece niciun aspect funtional nu este protejat.

Concluzia articolului este ca Nike trebuie sd dovedeasca ca design-urile facute de

Sketchers nu sunt doar similare, ci trebuie sa fie substantial aceleasi.

I11.5. Aplicatii
Aplicatia 1:  Creati propriu dumneavoastra logo sau marca folosind aplicatia gratis oferita de

https://www.freelogoservices.com/step2

Aplicatia 2: Intocmiti 0 cerere de brevet de inventie dupa modelul de mai jos.

Exemplu de redactare a unei cereri de brevet de inventie

DESENELE:

v" Desenele sunt necesare Tn masura an care acestea contrinuie la intelegerea inventiei si ale
elementelor ei de noutate.

v" Desenele trebuie sa contina semne de referinta, cifre si/ sau litere care sa indice elementele

componente corespunzatoare prezentarii lor in descriere.

Schemele sau diagramele se considera desene

Desenele nu trebuie sa contina texte, etc...

AN


https://www.freelogoservices.com/step2
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DESCRIEREA INVENTIEI:

v" Titlul inventiei, asa cum a fost indicat Tn cererea de brevet de inventie Intr-o forma clara si
concisa a inventiei revendicate, fara sa o divulge ( nu se admit nume proprii, abrevieri,
denumiri de firma sau marci)

DISPOZITIV CUMECANISM FILETAT DIFERENTIAL PENTRU CONTROLUL
DIMENSIONAL

v" Precizarea domeniului tehnic in care poate fi folosita inventia, fara sa divulge solutia

Prezenta inventie se refera la un dispozitiv portabil destinat sa permita controlul
dimensiunilor liniare prevazut cu mecanism de méasurare cu surub.
v' Prezentarea stadiului tehnicii considerate a fi util pentru intelegerea, cercetarea documentara
si examinarea inventiei revendicate, cu indicarea documentelor care 1l fundamenteaza
Este cunoscut un dispozitiv tip micrometru de exterior pentru masurarea suprafetelor
care permite masurarea rapida. Acest dispozitiv are constructie simpla, putine imbinari mobie, avand
o reglare simpla si usoara, ne fiind necesara o reglare permanentd dar prezinta dezavantajul ca are
domeniul de masurare limitat si precizie de micd de citire, tehnologicitate mica a mecanismului

filetat, rezistenta mica a mecanismului filetat iar palpatorul mobil se roteste in timpul masurarii [1, ..

1.



ANTREPRENORIAT INOVATIV

Este cunoscut incéd un dispozitiv tip micrometru cu parghii fiind cunoscut sun denumirea de
micrometru ultrasensibil care are o precizie de citire mare, reglare simpla si usoara si nu necesita
reglare permanenta. Acest dispozitiv prezintd dezavantajul ca are un domeniu de masurare limitat,
constructie complexa, multe elemente mobile, manevrabilitate dificila [1, ..].

De asemenea, sunt cunoscute dispozitive autocentrante cu bucte elastice, cu plunjere, cu
falci radiale glisante si cu hidroplast. Aceste dispozitive prezinta dezavantajul ca desi sunt usor de
aplicat, nu asigura precizia de verificare corespunzatoare, conducand la rezultate neconcludente ale
verificarii, mai ales In cazul carcaselor cu distante foarte mari intre pereti. Dezavantajul cel mai
important este faptul ca solutiile care asigura o exactitate mare a centrarii, nu acopera un interval
suficient de mare de valori ale diametrelor suprafetelor cilindrice interioare, caracterizandu-se si
printr-o complexitate mare (dispozitivele autocentrante cu plunjere) [1, 5, 6].

Sunt cunoscute si echipamente speciale cu instrumente comparatoare si accesorii sau
dispozitive speciale echipate cu instrumente indicatoare, ce permit masurarea dimensiunilor liniare
[3, 5, 6, ]. Dezavantajul principal al acestor mecanisme este acela ca desi sunt portabile, fie nu
asigura precizia corespunzitoare, fie necesita timp indelungat pentru reglare, masurare, prelucrarea
rezultatelor masurarii.

v" Prezentarea problemei tehnice pe care o rezolva

Problema pe care 0 rezolva inventia este aceea a masurarii dimensiunilor liniare
utilizdnd un mecanism surub-piulita cu doua imbinari filetate cu pasi diferiti.

Dispozitivul conform inventiei inlaturd dezavantajele de mai sus prin aceea ca, in vederea
micsorarii dificultatilor tehnologice de executie a elementelor filetate cu pas mic se introduc doua
imbinari filetate cu pasi diferiti, dar cu executie tehnologica mai putin dificila..............cccoeueneee.

Dispozitivul conform inventiei prezintd urmatoarele avantaje:

- reglare simpla in vederea masurarii.

- constructie simpla si robusta.

- grad mare de universalitate, putand fidotat cu accesorii simple pentru masurarea
dimensiunilor interioare, exterioare, a distantelor dintre axele gaurilor, inaltimilor si adancimilor.

- acopera un interval mare de diametre ale suprafetelor materializate.

v’ Expunerea inventiei asa cum aceasta este revendicata astfel incat problema tehnica si solutia
acesteia sa poata fi intelese de 0 persoana de specialitate, in cazul in care inventia cuprinde un
grup de inventii care reprezinta conditia de unitate a inventiei, expunerea fiecarei inventii de

grup se efectueaza in mod distinct
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v Elementele componente ale solutiei tehnice sunt prezentate la prima aparitie in text, ca
substantive articulate nehotartt, la care se adauga cifra aferenta din desen ( ex: un corp
cilindric 17). La a doua paritie in text, acelasi element este prezentat ca substantiv articulat
hotirat, la care se adauga cifra corespunzatoare (ex: ”corpul cilindric 1)

Dispozitivul conform inventiei are ca piesa de baza un corp cilindric 1, de sustinere a
tuturor elementelor componente importante pentru orientarea-pozitionarea si fixarea piesei de
controlat, respectiv, a instrumentului indicator. Mecanismul autocentrant vine Tn contact cu
suprafata cilindrica interioara a piesei, dupa trei drepte care sunt generatoarele cele mai departate de
centru, ale unor role calibrate 2; in acest fel, cele trei generatoare rectilinii, dispuse uniform pe
circumferinta, materializeaza cilindrul adiacent suprafetei cilindrice interioare a piesei de controlat,

suprafata care constituie baza de referinta............c..ccccoveeueenne.ne.

REVENDICARI

v Revendicarile trebuie sa defineasca obiectul protectiei solicitate prin caracteristicile tehnice
ale inventiei;

v Revendicarile trebuie sa fie clare si concise atat individual cit si Tn ansamblul lor si sa se
bazeze pe descriere;

v' Caracteristicile tehnice din revendicari trebuie sa aiba aceeiasi denumire si aceleasi semne de
referinta din descriere si din desen;

v Revendicarile nu trebuie sa contind desene sau grafice, linii de program, subrutine sau
programe de calculator; revendicarile pot contine formule chimice saumatematice ori tabele

care sunt esentiale pentru definirea obiectului protectiei solicitate.

Revendicari

1. Dispozitiv cu mecanism filetat diferential pentru controlul dimensional, caracterizat
prin aceea ca, in scopul asigurarii autocentrarii, este prevazut cu trei piese (2), de forma unor role
calibrate, servind pentru materializarea cilindrul adiacent suprafetei cilindrice interioare a piesei de
controlat, suprafata care constituie baza de referinta;

2. Dispozitiv conform revendicarii 1, caracterizat prin aceea ca, pentru a se obtine o
autocentrare, rolele calibrate (2) se sprijind pe muchiile active profilate ale unor discuri fixe (3),
venind n contact cu acestea, 1n trei puncte: doud puncte, pe muchiile active ale celor doua discuri

fixe (3) si un punct de contact, pe muchia activa a unui disc mobil (4).
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3. Dispozitiv conform revendicarilor 1 si 2, caracterizat prin aceea ca, pentru a permite
masurarea unei game variate de dimensiuni, realizeaza rotirea discului mobil (4), cu ajutorul unei
bucsei de antrenare (8 ) si a unui surub (9), care solidarizeaza bucsa de fixare a discului mobil (4) cu

aceasta bucsa de antrenare (8), montata n interiorul unui corp cilindric (1).

REZUMAT

v" Rezumatul indica titlul inventiei si contine 0 prezentare pe scurt a descrierii, a
revendicarilor si desenelor

v" Rezumatul trebuie sa indice atat domeniul tehnic caruia 1i apartine inventia sau grupul de
inventii

v Rezumatul trebuie sa fie astfel redactat incat sa se inteleaga clar problema tehnica si esenta
solutiei data de inventia revendicatd

v" Daca cererea de brevet contine desene, solicitantul va indica figura din desene sau , in mod

exceptional, figurile propuse spre publicare impreuna cu rezumatul

Rezumat

Inventia se referd la un dispozitiv cu mecanism filetat diferential pentru controlul
dimensiona destinat sa permita controlul concentricitatii si coaxialitatii suprafetelor cilindrice
interioare, la piese de tip bucsa si de tip carcasa cu diametre cuprinse intr- un interval intre 90 si 130

mm. Dispozitivul este alcatuit dintr-un ..................

Se publica figura 1.
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Surse de finantare a afacerilor in domeniul tehnic

IV.1. Deciziile financiare

Se presupune ca antreprenoriatul bazat pe tehnologie este una dintre cele mai importante
surse a crearii i dezvoltdrii valorii economice in Europa [1]. Stimulente si mijloace majore de
finantare fost implementate pentru a stimula, asigura si accelera crearea si cresterea timpurie a
noi proiecte de inalta tehnologie — indiferent de originea lor.

Deciziile de financiare pot fi considerate drept optiune a antreprenorului intre mai multe
variante prin care se asigura in cel mai eficient mod adaptare afacerii, firmei la mediu.

Dupa natura lor deciziile financiare se pot grupa in:
- decizii de investitii,
- decizii de finantare.

Deciziile de finantare sunt cele care privesc transformarea capitalurilor din forma baneasca
in forma materiala precum : utilaje, cladiri, hale industriale, materii prime, materiale prin

operatiuni de achizitionare ale acestora [2].
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Decizia de finantare vizeaza Selectarea surselor procurarea a capitalurilor astfel incét sa se
respecte urmatoarele cerinte:

- un raport optim intre capitalul propriu si cel Tmprumutat ca urmare a realizarii celui mai mic
cost ponderat posibil,

- premise pentru realizarea echilibrului financiar al firmei prin constituirea de resurse permanente
la nivelul cheltuielilor permanente si de resurse temporare in concordanta cu nevoile temporare,

- 0 protectie maxima cu nevoile firmei.

Pentru o firmd cu actionari individual, respectiv antreprenorul, autonomia joacd un rol
esential. Aceastd autonomie este protejatd prin gestionare atentd a echilibrului financiar. in multe
cazuri firma este condusa astfel incat rentabilitatea sa degaje un flux de resurse suficient pentru
asigurarea dezvoltarii, iar daca profiturile nu sunt la nivelul asteptat investitiile se limiteaza la

In functie de provenienta resurselor cu ajutorul cirora se constitue capitalul firmei rezulta
doud modalitati de finantare:

. finantare interna,
. finantare externa.
De aici rezulta mai multe metode care pot mobiliza o gama variatd de resurse.
Finantarea interna se realizeaza atunci cand se face apel la urmatoarele resurse:
. profitul net sau profitul ramas dupa plata dividendelor,
. amortizarea, activelor imobilizate, sume din valorificarea activelor imobilizate scoase din
functiune sau din vanzarea, celor de prisos
. fondurile asimilate celor proprii.
Finantarea externa presupune constituirea, iar ulterior sporirea capitalului firmei cu ajutorul:
. aporturilor in natura sau in bani ale viitorilor proprietari, la care se pot adauga, sume
din:
o contributii ale statului, ale unor colectivitati publice si organisme specializate
o emisiunea si vanzarea de noi actiuni,
o emisiunea, si vanzarea de obligatiuni, contractarea de imprumuturi bancare, practicarea,
creditului comercial, sau a creditului leasing.
Principalele metode de creare si apoi de sporire a capitalului firmelor sunt:
. metoda, aportului in bani si in natura,
. metoda, autofinantarii,

. metoda creditarii,
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. metoda finantarii bugetare.

Practica economica contemporana impune si alte metode intre care cele mai frecvent folosite sunt:
. fuziunea, absorbtia sau comasarea,

. convertirea de creante n actiuni,

. Tncorporarea de rezerve.

IV.2. Metoda aportului in bani

Metoda aportului in bani si in natura permite constituirea capitalului social al firmei.
Finantarea prin aportul de capital in numerar si In naturd confera persoanei respective calitatea de
asociat sau actionar, adicd de coproprietar al unei parti din capitalul social. Acesta 1si va recupera
fondurile investite in societatea comerciala, dupad lichidarea acesteia, din partea ramasa dupa
onorarea creditorilor. Recuperarea capitalurilor investite, nainte de lichidarea societatii, se face
prin vanzarea partilor sau actiunilor sale altor persoane.

Alaturi de fondurile proprii sunt si fondurile imprumutate de la familie si prieteni.

Avantajele oferite de fondurile proprii ale antreprenorului sunt date de siguranta ridicata ca
aceste fonduri nu vor fi retrase in cazul deteriorarii situatiei financiare, ca in cazul unui credit
bancar. Deaseameni se obtine flexibilitate, siguranta si independenta. Totodata, in perspectiva
atragerii de surse de finantare exterioare firmei angajarea unor fonduri proprii reprezinta 0
garantie @ motivatiei intreprinzatorului pentru asigurarea succesului afacerii.

Astfel, se constituie un precursor al increderii pentru a obtine fonduri suplimentare din alte surse
de finantare.

Metoda aportului in bani si in natura de la antreprenor, familie sau prieteni reprezintd o
sursd de finantare destul de usor de obtinut in cazul in care relatia dintre antreprenor si investitor
este unde de incredere, prezinta de asemenea si o flexibilitate ridicata.

Dezavantajele finantarii unei activitati antreprenoriale din surse proprii sunt si ele
importante:

— fondurile proprii sunt Tn general destul de limitate de regula pentru a sustine afacerea timp de cel
putin 1-3 luni si Tn unele cazuri pot limita dezvoltarea afacerii;

—1n caz de nereusita, pierderea va fi suportata in intregime de antreprenori (sau de apropiatii sai).
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IV.3. Creditul bancar

Creditul bancar reprezinta o sursa principala de fonduri, in special pentru firmele mici si
mijlocii.

Creditarea este metoda prin care se formeaza capitalurile imprumutate. Aceste capitaluri
au caracter rambursabil si sunt purtdtoare de dobanzi care afecteaza profitul firmei. De pe piata
capitalurilor pot fi contractate imprumuturi: pe termen mijlociu si lung si/sau pe termen scurt.

|. imprumuturile pe termen mijlociu, si lung au o scadentd mai mare de un an si au rolul de
a finanta cu deosebire activele imobilizate. Capitalurile constituite din capitalurile proprii, la care
se adaugd capitalurile create din imprumuturi pe termen mijlociu si lung sunt numite capitaluri
permanente.

Capitalurile permanente sunt constituite din resurse care se caracterizeaza prin faptul ca
sunt la dispozitia intreprinderii o perioada indelungata. Capitalul propriu poate fi considerat din
acest punct de vedere nucleul din care se constituie capitalul permanent deoarece provine din
resursa cea mai stabild a firmei; resursa proprie care este folosita de aceasta atat cat exista firma.
Din acest motiv folosirea imprumuturilor pe termen mijlociu si lung o consideram ca o metoda de
sporire a capitalurilor permanente. In tara noastra sunt considerate imprumuturi pe termen lung
cele ale caror scadenta depasesc 5 ani. Capitalurile permanente sunt preferabile capitalurilor
constituite pe baza Imprumuturilor pe termen scurt deoarece pot fi structurate mai usor astfel Tncat
scadenta lui si coincida cu viata economici a activului ce urmeaza sa fie finantat. in felul acesta
fluxurile monetare pozitive (incasarile) generate de procesele economice de utilizare a activelor
create prin investitii (cu ajutorul capitalului imprumutat pe termen lung si mijlociu) pot servi la
rambursarea ratelor de imprumut.

In cazul imprumuturilor contractate cu o banci sau cu o alti institutie financiari (societate
de asigurare, fond mutual etc.) trebuiesc avuti in vedere trei factori: @) costul capitalului, b)
garantiile cerute de creditor ¢) modul si termenele de rambursare. Comparativ cu imprumutul
obligatar, Tmprumutul bancar pe termen mijlociu si lung ofera trei mari avantaje: rapiditate,
flexibilitate Tn utilizare si costuri de obtinere relativ reduse.

a. Rapiditatea rezida din faptul cd firma negociaza direct cu cei care acorda creditele, apoi
suporta cheltuieli de obtinere relativ mici si realizeazad operatiuni si documente formale mai putine
decat in cazul unei emisiuni de obligatiuni. Sporirea capitalului permanent prin imprumut bancar
pe termen mijlociu si lung asigura, pe de o parte, accesul la imprumut mult mai rapid, iar pe de

alta parte, o flexibilitate viitoare mai mare deoarece permite vehicularea mai usoara a conditiilor
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legate de imprumut datoritd faptului ca se negociaza cu un imprumutitor si nu cu o multime de
obligatari care pot avea interese nu intotdeauna convergente. Rata dobanzii pentru creditul bancar
pe termen mijlociu si lung poate fi variabild sau fixa pe intreaga perioada de acordare a creditului.
Rata variabila este stabilita, de reguld, cu un anumit numar de puncte peste dobanda bancara de
referintd, rata obligatiunilor emise de stat sau rata oferita interbanci. Aceasta se ajusteaza anual,
trimestrial, lunar sau pe baza altor date specificate in contractul de credit fixa se afla in general
aproape de rata dobanzii obligatiunilor cu aceeasi scadenta si risc ca cele ale imprumutului bancar.

b. Majoritatea creditelor pe termen mijlociu si lung sunt garantate, iar contractele de
imprumut prevad si acorduri restrictive (pozitive sau negative) care sa dea o mai mare certitudine
in legatura cu recuperarea Tmprumutului. Acordarea Tmprumutului se realizeaza pe baza
garantiilor si a unei documentatii tehnico-economice bine fundamentate. Garantiile sunt fie sub
forma:

1. ipotecii asupra unor bunuri imobile prin definitie (cladiri, constructii, terenuri etc.) sau prin
destinatie (instalatii fixate in spatiu, furnale, forje, cuptoare etc.);

2. gajului asupra unor bunuri mobile - fara deposedare - (masini, utilaje) aflate n
proprietatea imprumutatului, valorificabile pe piata, sau - cu deposedare - (actiuni,
obligatiuni, metale pretioase);

3. cesiunii de creanta privind drepturi de incasat rezultate din contracte ferme de livrare a
produselor catre parteneri cu bonitate recunoscuta de banca, a cesiunii drepturilor de
despagubire din asigurdrile care constituie o garantie suplimentard a bancii pentru bunuri
ipotecate sau gajate;

4. scrisorilor de garantie emise de banci sau institutii financiare din tard si strainatate.

Documentatia tehnico-economica intocmita cu acest prilej cuprinde:

a) memorii justificative pentru listele de utilaje;

b) studiul de fezabilitate bazat pe analiza propriei activitati si a perspectivelor sale;

C) proiectia resurselor si a utilizarii lor pana la rambursarea creditului;

d) ultimul bilant incheiat si documentele prin care se atesta proprietatea si neafectarea

bunurilor constituite drept garantii.

Sporirea capitalului permanent prin imprumuturi pe termen mijlociu si lung este folosit in
primul rand pentru finantarea investitiilor in active imobilizate insd si in finantarea activitatii de
exploatare daca necesarul de resurse pentru crearea activelor circulante este pe termen relativ
lung, dar nu permanent. In felul acesta se evitd crearea imobilizirilor de resurse proprii, daci

activitatea de exploatare se restrange, iar finantarea se face doar din aceste resurse. Restituirea
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imprumutului pe termen mijlociu si lung se face, in general, in rate egale periodice. in aceastd
situatic se reduce riscul creditorului de a-si recupera Tmprumutul comparativ cu modul de
rambursare ntr-o singura suma. in contractul de credit pe termen mijlociu si lung se poate prevede
si o perioada de gratie (de vacanta) in care nu trebuiesc rambursate ratele ci doar dobénzile.

Tn cazul unei perioade de gratie dobanda se calculeaza cu relatia
Cxtxd

D=
Tx100

unde

C este imprumutul acordat,

t - perioada de acordare,

d - este rata anuala a dobanzii,

T - poate fi exprimat ca 360 zile sau ca 12 luni.

Lista bancilor licentiate in Romania este prezentatd pe site-ul Bancii Nationale a Romaniei -

https://www.bnro.ro/Banci-comerciale si contine urmatoarele banci comerciale:

1. Alpha Bank Romania

2. Banca Romana de Credite si Investitii

3. Banca Comerciala Intesa Sanpaolo Roménia

4. Banca Comerciala Romana (BCR)

5. BCR Banca pentru Locuinte

6. Banca de Export-Import a Roméaniei EXIMBANK
7. Banca Romaneasca - Membra a Grupului National Bank of Greece
8. Banca Transilvania

9. BRD - Groupe Société Générale

10. CEC Bank

11. Creédit Agricole Bank Romania

12. Credit Europe Bank (Romania)

13. Garanti Bank

14. Idea Bank

15. Libra Internet Bank

16. Vista Bank

17. OTP Bank Romania

18. Patria Bank

=
©

. First Bank


https://www.bnro.ro/Banci-comerciale
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20. Porsche Bank Romania

21. ProCredit Bank

22. Raiffeisen Bank

23. Raiffeisen Banca pentru Locuinte

24. UniCredit Bank

Sucursale ale institutiilor de credit straine
1. Alior Bank SA Varsovia

- Sucursala Bucuresti -

2. BLOM Bank France S.A. Paris

- Sucursala Roménia -

3. BNP Paribas Fortis SA/NV

- Sucursala Bucuresti -

4. Citibank Europe plc, Dublin

- Sucursala Roménia -

5. ING Bank N.V., Amsterdam

- Sucursala Bucuresti -

6. TBI Bank EAD Sofia

- Sucursala Bucuresti -

7. Veneto Banca Spa Italia Montebelluna

- Sucursala Bucuresti.

Imprumuturile pe termen scurt. Termenul de acordare a imprumuturilor pe termen scurt
este de pana la un an. Apelul la imprumuturilor pe termen scurt se face pentru-a finanta partea din
nevoia neacoperitd de capitalurile permanente. Capitalul rezultat din reunirea resurselor aferente
capitalurilor permanente cu cele pe termen scurt, formeaza capitalul economic sau investit al
intreprinderii. Resursele pe termen scurt pot fi obtinute din imprumuturi bancare sau din finantari
nebancare. Intre creditele bancare pe termen scurt cele mai utilizate sunt: credite de trezorerie;
credite pentru stocuri; credite de mobilizare.

Creditele de trezorerie sunt utilizate pentru asigurarea echilibrului trezoreriei atunci cand platile
curente depasesc incasarile determinate de caracterul ciclului de exploatare (sezonalitatea
acestuia) sau de unele "accidente" cu care se confrunta firma (intarzieri in livrdri, perturbari ale
ciclului numerarului etc.). La acordarea acestor credite preocuparea centrala a bancii este de a se

asigura asupra bonitatii firmei si a solvabilitatii ei pe termen scurt. Creditele de trezorerie nu sunt
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garantate cu active certe, nu au termene stabilite de rambursare de aceea prezinta pentru banca un
risc relativ mare. Una din formele foarte flexibile de acordare a creditelor de trezorerie este
"descoperirea de cont", prin care, in limitele sumei si a duratei fixata de banca, se ofera firmelor
posibilitatea. de a avea la conturile lor la banca solduri debitoare pe anumite perioade.
Tn cazul creditelor furnizori intreprinderile pot primi de la clienti avansuri in mijloace banesti
pentru achizitionarea materiilor prime necesare inceperii fabricatiei produselor contractate cu
acestia. Creditul pe baza de bilete de trezorerie sau bonuri de casa se obtine de intreprindere prin
emiterea si plasarea In public a biletelor sau. bonurilor amintite, cu scadenta de pand la un an cu o
dobanda atragatoare.

Microfinantarea

Microfinantarea este o sursa de finantare care a luat avant foarte mult in ultimii ani si care
este din ce in ce mai utilizata de firmele aflate la inceput de drum.
Aceasta se adreseaza microintreprinderilor si presupune acordarea de imprumuturi Tn conditii mai
usoare, dar si la costuri si dobanzi mai ridicate, Tn comparatie cu creditul bancar.
Aceasta este sursa de finantare pe termen scurt si acopera cheltuielile pentru ca o firma sa se puna
pe picioare.
Suma pe care o poti atrage este mult mai mica decat in cazul unui credit bancar datorita conditiilor
mult mai flexibile si mai usor de Tndeplinit.
Se mai utilizeaza aceasta sursa de finantare si sub forma de garantie pentru eventuale imprumuturi

sau credite bancare.

IV. 4. Obligatiuni

Capitalul permanent poate fi sporit si cu ajutorul emisiunii de obligatiuni. Obligatiunea
reprezintd un titlu de credit deoarece exprimd pe de o parte, angajamentul emitentului ca in
schimbul sumelor primite (din vanzarea obligatiunilor) sd ofere detindtorilor garantia platii unor
dobanzi precum si a rascumpdrarii titlului respectiv, la termene dinainte stabilite, iar pe de altd
parte, datoria obligatarului ca in schimbul castigului promis sa furnizeze mijloacele banesti
negociate odatd cu livrarea obligatiunilor. Deci, firma se imprumutd, prin incasarea de la
prin plata dobanzilor si rascumpararea acestor hértii de valoare. Obligatiunea face parte din

categoria valorilor mobiliare pe termen lung.
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Obligatiunile pot fi de mai multe feluri. Astfel dupa modul de rambursare a datoriei,
obligatiunile se pot ordona in: clasice (simple), convertibile in actiuni, schimbabile, convertibile Tn
orice moment.

Obligatiunea se caracterizeaza prin:

. valoarea emisiunii de obligatiuni care exprimd nevoile de resurse pentru investitii ale
firmei si care nu trebuie, conform reglementarilor din tara noastrd, sa depaseasca jrei patrimi din
capitalul social varsat la momentul emisiunii;

. durata imprumutului stabilita Tn functie de nevoile de finantat, de persistenta in timp a lor,
dar si de conditiile pietei (daca rata dobanzii este mare, termenul este mai scurt si invers);

. rata. dobanzii este o rata a venitului promis anual investitorilor in obligatiuni. Ea este
inscrisa pe titlul de valoare si este in functie de rata dobanzii pe piata financiara, de riscul estimat
n activitatea firmei, de randamentul cerut de investitori si durata imprumutului;

. valoarea nominala a obligatiunii este inscrisd si ea pe titlu, iar pe baza acesteia se
calculeaza dobanda anuala sau semestriala sub forma de cupoane;

. pretul de emisiune este suma platitd de un investitor pentru a cumpara o obligatiune.
Acesta poate fi mai mare (cu prima de emisiune), egal sau mai mic (cu discount) decét valoarea
nominala;

. pretul de rambursare este pretul pe care firma emitentd il plateste la scadenta detindtorului
obligatiunii. El poate fi egal sau mai mare (cu prima de rambursare) decat valoarea nominala a

obligatiunilor.

IV. 5. Leasingul

Leasingul este o cale de Tmprumut pe termen mediu (leasingul mobiliar) sau lung
(leasingul imobiliar) care permite intreprinderii sd exploateze un bun fard sa fie nevoita sa recurga
la Tmprumut bancar sau obligatar sau sa-si cheltuiasca capitalul propriu.

Sunt mai multe tipuri de leasing intre care cele mai folosite sunt: financiar, de exploatare si
pentru servicii.

Leasingul financiar se caracterizeaza prin faptul ca o societate cumpara bunul cerut de
locatar de la furnizor in prealabil convenit si 1i cedeaza folosinta lui contra unei chirii, urmand ca
la sfarsitul perioadei de contract locatarul sa-1 poatd cumpara la valoarea rdmasa, convenita.
Leasingul de exploatare este o intelegere pe termen scurt sau mediu potrivit careia locatorul
cedeaza locatarului folosinta unui bun pe 0 perioadd determinatd contra unei chirii fara ca

locatarul sa mai poata sa-l achizitioneze la sfarsitul perioadei de contract. Leasingul pentru
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servicii se incheie in cazurile in care locatorul se obliga sa asigure serviciile de intretinere a
bunurilor ce fac obiectul contractelor de leasing financiar sau de exploatare.

Leasingul este un contract de inchiriere a unui bun pe termen mijlociu sau lung, exemplu
pentru utilaje si masini - pana la 7 ani, iar pentru terenuri i constructii - pand la 20-25 ani si care
contine promisiunea de vanzare la Incheierea locatiei in functie de valoarea reziduala. in tara
noastrd firmele practica leasingul pe o perioada de cel putin 75% insd nu mai mult de 90% din
durata de amortizare a bunurilor respectiv.

Firma inchiriaza bunul de la o institutie financiara specializata care la randu-i il cumpara
pe baza unei cereri ferme pentru care percepe pe durata contractului o chirie care contine:
amortizarea activului respectiv, remunerarea capitalului investit, prima de risc (pentru institutia
care suporta finantarea) si cheltuielile administrative. Contractul de leasing cuprinde in principal
urmatoarele elemente: partile Tnh contract (locatorul/ finantatorul, utilizatorul); utilizatorul;
descrierea exactd a bunului care face obiectul contractului; valoarea totala a contractului; valoarea
ratelor si termenul de platd; perioada de utilizare; clauza privind asigurarea bunului; valoarea
initiala a bunului; clauza privind dreptul de optiune a utilizatorului cu privire la cumpararea
bunului si conditiile in care acesta poate fi exercitat.

Avantaje oferite de leasing ca:

. de cele mai multe ori chiria este progresiva, dand posibilitate utilizatorului sa realizeze o
rentabilitate acoperitoare;

. chiria este deductibila prin profitul impozabil, intreprinderea suportand doar diferenta fata
de cota de impozit;

. este o resursa de finantare care nu sporeste pasivul firmei respectiv nivelul indatorarii;

. prezinta 0 tehnica de obtinere mai simpla decat imprumutul bancar sau obligatar.

Dezavantajele leasing-ului constau Tn principal in:

. costul de finantare care este mai mare decat costul indatorarii (cu circa 1 - 2% fata de
creditul obligatar) datorita includerii in chirie si a primei de risc;

. utilajul primit nu apartine intreprinderii utilizatoare pana la achizitionarea lui.

IV. 6. Business Angel sau investitor providential
O alta metoda din aceasta categorie este finantare oferita de catre un Business Angel sau

investitor providential.
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Un business angel este 0 persoana privata, adesea cu 0 avere considerabila, cu multi bani
lichizi, care este dispus sa se implice in cat mai multe afaceri ca asociat. Business angels pot
investi individual sau ca parte a unui sindicat Tn care un inger preia de obicei rolul principal.

https://ec.europa.eu/growth/access-finance-smes/policy-areas/business-angels en

Pe langa resurse financiare, acestia vin si cu o doza foarte ridicatd de experientd, cu
experientd in managementul afacerilor dar si cu relatii economice puternice. Un business angel se
implicd cu scopul de a dezvolta cat mai repede afacerea si de a face profit.

Business angels joaca un rol important in economie. Tn multe tari, acestea constituie a doua cea
mai mare sursd de finantare externd in noile Intreprinderi, dupa familie si prieteni. Acestia sunt din
ce in ce mai importanti ca furnizori de capital de risc si contribuitori la cresterea economica si la

progresele tehnologice https://www.eban.org/wp-content/uploads/2017/12/Final-

Report Understanding-the-Nature-and-Impact-of-the-business-angels-in-Funding-Research-and-
Innovation FV Formatted Revised13.12.2017.pdf .

O serie de investitori de acest fel se gasesc 1n catalogul investitorilor

https://www.finantare.ro/catalog-business-angels sau https://www.eban.org/

Avantajele oferite de Business angels pe langa aportul in bani se obtine accesul la o serie de
contacte, conexiuni din lumea afacerilor, se poate obtine o finantare pe o perioada de 1-3 ani.
https://op.europa.eu/webpub/eca/special-reports/venture-capital-17-2019/ro/

Dezavantajele finantarii oferite de Business angels se refera la faptul ca pot fi greu de obtinut

Tntrucét trebuie convinse prin documentatii foarte clare persoane foarte experimentate.

Investitie in functie de sector
M Tic

M Biotehnologie si stiintele vietii

M Comunicatii mobile

M Productie

M Asistents medicald/tehnologie medicala

O Energie

M Mediu si tehnologie curata

B Comert cu amanuntul si distributie

I Logistica si transport

M Industriile creative

I servicii financiare si de afaceri
Investitii de impact

Valoarea investitiei Valoarea ofertei de investitii Altele

Fig. Sectoarele in care au fost efectuate investitiile de catre Business angels

http://ec.europa.eu/growth/access-to-fnance



https://ec.europa.eu/growth/access-finance-smes/policy-areas/business-angels_en
https://www.eban.org/wp-content/uploads/2017/12/Final-Report_Understanding-the-Nature-and-Impact-of-the-business-angels-in-Funding-Research-and-Innovation_FV_Formatted_Revised13.12.2017.pdf
https://www.eban.org/wp-content/uploads/2017/12/Final-Report_Understanding-the-Nature-and-Impact-of-the-business-angels-in-Funding-Research-and-Innovation_FV_Formatted_Revised13.12.2017.pdf
https://www.eban.org/wp-content/uploads/2017/12/Final-Report_Understanding-the-Nature-and-Impact-of-the-business-angels-in-Funding-Research-and-Innovation_FV_Formatted_Revised13.12.2017.pdf
https://www.finantare.ro/catalog-business-angels
https://www.eban.org/
http://ec.europa.eu/growth/access-to-fnance
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Conform unui Raport UE privind Promovarea activitatilor investitorilor providentiali in
sprijinul cresterii IMM-urilor, Tn medie, la nivelul lui 2015, investitiile acordate de investitorii
providentiali fiecarei Intreprinderi se ridicd la 166 000 EUR, iar investitiile acordate de fiecare
investitor providential se ridici la 20 000 EUR. In ceea ce priveste sectoarele in care au fost
efectuate investitiile, tehnologiile informatiei si comunicatiilor reprezinta 32 % din investitii,
urmate de biotehnologie si stiintele vietii (10 %) si sectorul comunicatiilor mobile (10 %). Dintre
investitii, 97 % includ o serie de coinvestitii.

Procesul de investitii al investitorului providential poate lua mai multe forme. Printre
acestea, se numara investitorii providentiali individuali care adopta propriile decizii de investitii si
investitiile realizate de fondurile grupului pe baza deciziei comitetului. Structura de investitii
poate varia de la investitii individuale la crearea unei societati cu raspundere limitatd pentru
fiecare investitie. Exemplul de mai jos ilustreaza diferitele etape ale procesului de investitii:

. cautarea ofertelor de investitii: identificarea unor oportunitati de investitii din mai multe
surse - membri ai retelei de investitori providentiali, prestatori de servicii, fonduri cu capital de
risc, forumuri de investitii, universitati, cereri transmise online;

. verificarea ofertelor de investitii: selectia oficiala sau neoficiald a Tntreprinderii n
vederea examinarii - pe baza unei analize preliminare a planului de afaceri, a intervievarii
antreprenorului si a echipei acestuia;

. prezentiri ale Tntreprinderii: antreprenorii sunt invitati sa sustind prezentari Scurte
pentru investitorii providentiali, in general, in jur de 15 minute, urmate de o sesiune scurtd de
intrebari si raspunsuri — investitorii providentiali 1si asuma un ,,angajament preferential”, adica o
exprimare orientativa a investitiilor, care nu este obligatorie si face obiectul procesului de
diligenta;

. procesul de diligenta: verificarea fiecarui aspect al planului de afaceri, al tehnologiei,

al intreprinderii si a aspectelor juridice — poate dura céateva luni;

. vehicule de investitii: realizarea unei selectii dintr-o gama variata de mecanisme de
investitii, inclusiv luarea in considerare a obligatiei fiscale si a stimulentelor;

. termeni si negocieri: negocierile termenilor de investitii la nivelul investitorilor si al

Antreprenorilor.

IV.7. Fonduri nerambursabile pentru afaceri
Fondurile nerambursabile sau granturile, cum i se mai spun, sunt acele fonduri provenite

de la o sursa externa si pe care nu antreprenorul nu este nevoit sa le mai inapoieze.
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Pot proveni de la:

Uniunea Europeana

diverse institutii guvernamentale
diverse institutii non-guvernamentale
asociatii profesionale

organizatii non-profit

Obtinerea unor astfel de finantari presupune:

— informarea permanenta asupra programelor existente;

— studierea criteriilor de eligibilitate, a documentatiei necesare, a termenelor de depunere a

cererilor de finantare si a conditiilor de derulare a finantarii si de evaluare a proiectului;

— selectarea variantelor potrivite cu profilul de activitate al firmei;

— alcatuirea documentatiei necesare si depunerea proiectului.

Pentru imbunatati pozifia competitiva a intreprinderilor romanesti, astfel incat sa faca fata

provocarilor si sa aiba capacitatea de a beneficia de pe urma oportunitatilor ce deriva din prezenta

lor pe Piata Unica Europeana sunt definite o serie de axe prioritare care sunt finantate prin

proiecte nerambursabile la nivel european sau national.

Spre exemplu in cadrul masurii Sprijin pentru start-up-uri si a spin-off-uri inovative principalul

obiectiv al acestei operatiuni se focalizeazd pe producerea de produse si/sau servicii noi sau

substantial imbunatétite in vederea comercializarii, pornind de la un rezultat obtinut din activitatea

de cercetare-dezvoltare, a aplicarii unui brevet sau a altei forme de proprietate industriala (model,

desen, model de utilitate, marca, topografii de produse semiconductoare).

Prin proiectele finantate se urmareste crearea (spin-off-uri) si dezvoltarea (start-up-uri) de firme

inovative.

» Spin-off-uri: firme care urmeaza sa se infiinteze pe baza unui rezultat obtinut dintr-un

proiect de cercetare al unei organizatii de drept public de cercetare (institut de cercetare
sau universitate). Directorul proiectului este angajatul unei organizatii de drept public de
cercetare, care a participat la obtinerea rezultatelor de cercetare pe care se bazeazd noul
proiect propus de spin-off.

Start-up-uri: microintreprinderi sau intreprinderi mici, cu personalitate juridica, infiintate
in conformitate cu legea 31/1990, cu modificdrile si completarile ulterioare, care
inregistreaza o vechime de maximum 3 ani n anul depunerii proiectului si are maximum

20 de angajati.
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Astfel de firme, prin proiectul propus spre finantare, vor urmari sd produca in vederea
livrarii pe piata produse si/sau servicii noi sau substangial Tmbunatatite, pornind de la un rezultat
obtinut din activitatea de cercetare si dezvoltare sau de la o idee brevetata.

Prin aceastd operatiune se vor finanta proiectele de tip ,,spin-off” care asigura unui
cercetator sau unui grup de cercetatori posibilitatea sd se desprinda din institutia publica, unde a
dezvoltat un proiect de cercetare si a obtinut un rezultat, in scopul continudrii in cadrul firmei
proprii a solutici cercetate pana la finalizarea ei, Tn vederea producerii si comercializarii
rezultatelor pe piata. Aceste activitati care au caracter economic, deoarece constau in producerea
si comercializarea pe piatd de produse si servicii, nu pot fi finantate de institutii de drept public de
tipul institutelor publice de cercetare sau universitatilor/spitalelor universitare. Prin astfel de
proiecte insa, se stimuleaza cercetatorul finantat public sa-si continue proiectul pentru a-si
valorifica rezultatele de cercetare, pe care le estimeaza ca avand sanse de a fi comercializate pe
piata, Tn conditiile respectdrii concurentei, asa cum prevad regulile ajutorului de minimis
aplicabile pentru acest tip de proiecte.

Pentru accesare finantarii solicitantul — antreprenorul va depune o cerere de finantare prin
care T-si justifica necesitate de finantare precum si directiile de dezvoltare. Alaturi de cererea de

finantare vor sta si documentele justificative.

IV. 8. Capitalul de risc

Capitalul de risc se concentreaza pe finantarea de intreprinderi mici si inovatoare, aflate
n etapa de debut a dezvoltarii lor si al caror potential de crestere este considerat a fi ridicat.
Capitalul de risc este un tip de capital privat care se concentreaza pe finantarea de intreprinderi
mici si inovatoare emergente, aflate Tn etapa de debut a dezvoltarii lor, sau pe finantarea de
intreprinderi nou infiintate al caror potential de crestere este considerat a fi ridicat. Aceste
intreprinderi incep adesea doar cu o idee si cu un model de afaceri netestat, ceea ce inseamna ca
existd un element substantial de risc. Totusi, in cazul in care ideea si modelul de afaceri se
dovedesc a fi un succes, aceste intreprinderi pot genera in cele din urma randamente ridicate,
permitand ca randamentele pe termen lung obtinute din investitii in capital de risc si in capital
privat sa le depaseascd pe cele generate de investitii traditionale [Raport special al Curtii de
Conturi Europene, Instrumentele de interventie ale UE privind capitalul de risc gestionate la nivel
central ar trebui sa fie mai bine directionate, 2019,
https://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR19_17/SR_Venture_capital_RO.pdf].


http://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR19_17/SR_Venture_capital_RO.pdf
http://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR19_17/SR_Venture_capital_RO.pdf
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Fondurile de capital de risc provin de obicei din firme de capital de risc, ale caror bani provin
dintr-o varietate de surse, inclusiv fonduri de pensii private si publice, fonduri de dotare, fundatii,
corporatii si persoane bogate, la nivel international. Acest tip de capital nu are neapdrat o forma
monetara: expertiza tehnica sau manageriala, ca exemplu, poate fi considerata ca valoare
imateriala pretioasa furnizata in acelasi timp [https://bcapp.eu/ro/genie-actions/capital-de-risc].
Investitiile in intreprinderile nou-infiintate sau in intreprinderile mici pot fi riscante: aceste riscuri
sunt, in general, compensate de rate foarte mari - care pot varia de la 20% la 50% ratele anuale de
rentabilitate, Tmpreund cu dreptul de proprietate asupra actiunilor societdtii. Cu toate acestea, Cu
cat este mai mare riscul, cu atat este mai mare rentabilitatea, astfel incat aceastda a doua
oportunitate este, de obicei, o recompensa atractiva [https://bcapp.eu/ro/genie-actions/capital-de-
risc].

Intreprinderile inovatoare emergente si intreprinderile nou infiintate au nevoie de finantare pentru
a-si dezvolta noile tehnologii/inovatii. In acelasi timp, ele raporteazi venituri initiale mici. Prin
urmare, deoarece poate fi dificil pentru ele sa ofere nivelurile de garantii solicitate, aceste
intreprinderi se pot confrunta cu dificultati in accesarea unei finantari suficiente de la banci.
Organizatiile de capital de risc completeazd acest deficit de finantare, deoarece sunt dispuse sa

ege .

strategice. Firmele noi trec prin diferite etape de dezvoltare, , astfel cum se prezintd in figura

urmatoare.
Etapa de debut si de dezvoltare Etapa de crestere si
A ulterioara (early and later venture de extindere (growth  Etapade
Etapa initiala (seed) stage) and scale-up) iesire (exit)

<« i< > >7 >

Venituri si profit

Pragul de
rentabilitate Timp

Valea mortii
(break even)

(valley of death)
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Fig. 1 Etapele de dezvoltare ale unei intreprinderi nou-infiintate si evolutia veniturilor si a
profiturilor
[Raport special al Curtii de Conturi Europene, Instrumentele de interventie ale UE privind
capitalul de risc gestionate la nivel central ar trebui sa fie mai bine directionate, 2019,
https://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR19 17/SR Venture capital RO.pdf].

— Etapa initiald (seed): capitalul initial sprijind activitati preliminare, cum ar fi studiul de piata si
cercetarea referitoare la produse sau elaborarea planului de afaceri. Acest capital provine in
principal de la proprietarul (proprietarii) afacerii, de la investitorii providentiali si/sau de la
familie si prieteni.

— Etapa de debut si de dezvoltare ulterioarad: este nevoie de capital suplimentar pentru a se
elabora si a se pune in aplicare modelul de afaceri. Aceasta este de reguld etapa in care intervin
organizatiile de capital de risc. Spre sfarsitul acestei etape, intreprinderile de succes incep, incet,
sa devina profitabile.

— Etapa de crestere si de extindere: intreprinderile de succes vor inregistra o crestere a veniturilor
si a profiturilor. In cazul in care existd organizatii de capital de risc care au investit in astfel de
intreprinderi, acestea vor incepe sa incerce sa vanda (sau ,,sa iasd din”) intreprinderile respective
pentru a obtine un profit din investitiile lor.

Avantaje ale utilizari Capitalul de risc obtinerea unor finantdri cu valoare mare pe un
termen mai lung de reguld 2-3 ani. Asistenta financiard precum si acces la anumite relatii
conexiuni. Asistentd in atingerea rapida a pragului de rentabilitate si aducerea rapida pe piatd a
unor produse, tehnologii inovatoare.

Dezavantaje ale utilizari Capitalul de risc domeniul de lucru sa fie inovatoare emergente

si Intreprinderile nou infiintate au nevoie de finantare pentru a-si dezvolta noile
tehnologii/inovatii. Documentatie stufoasd pentru obtinerea finantdrii, termene de depunere destul
de extinse.
Fondul European de Investitii (FEI)/Banca Europeana de Investitii (BEI) pune in aplicare
instrumente de interventie privind capitalul de risc in schimbul unei remuneratii convenite.
Réspunderea globala revine Comisiei Europene, cu exceptia unui caz in care raspunderea este
partajata cu Grupul BEI si cu alte organisme.

Exemple de riscuri si de beneficii asociate investitiilor de capital de risc ale UE
FEI a investit 15 milioane de euro intr-un fond cu capital de risc care se concentreaza pe

tehnologiile informatiei si comunicatiilor. Pdna n prezent, fondul a returnat FEI 76 de milioane


https://www.eca.europa.eu/Lists/ECADocuments/SR19_17/SR_Venture_capital_RO.pdf
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de euro, in urma vanzarii unor intreprinderi. La jumatatea anului 2018, participatia ramasa (in
intreprinderi care se aflau inca in portofoliul fondului) era evaluata la 35 de milioane de euro.
Acest randament ridicat s-a datorat in principal unei investitii intr-o intreprindere nou infiintata
de succes. La sfarsitul anului 2018, aceasta intreprindere numdara aproximativ 3 600 de angajati,
din care 43 % erau in UE.

Un exemplu este INNOTECH STUDENT ,,INSPIRE 2020! — Afaceri inovative pentru un mediu

antreprenorial de succes” ce se adreseaza studentilor doritori sa 1si deschida o afacere, beneficiind
prin intermediul proiectului de:
e Sprijin financiar in valoare de 287.000 lei / start-up;
o Formare autorizata Tn dezvoltarea de competente antreprenoriale;
e Program intensiv de pregatire antreprenoriala (mentorat, consultanta, stagii de practica si
intreprinderi simulate).
Beneficiari eligibili
Persoane care urmeaza ciclul de studii universitare (de la anul 2 de studii de licenta pana la
studentii doctoranzi)
Buget
Sprijin nerambursabil — maxim 100.000 euro
e 75% din suma se acorda la semnarea contractului de finantare;
e 25% dupa crearea locurilor de munca asumate in planul de afaceri.
Intensitatea sprijinului: maxim 100% din valoarea eligibila a proiectului.
o Sursa finantarii: Programul Capital Uman (fonduri europene).
e Locul implementarii: rural si urban. (Regiunile Centru, Sud-Est, Sud Muntenia, Nord- Est,
Nord-Vest, Vest, Sud-Vest Oltenia). Exclus Bucuresti-llIfov
Cheltuieli eligibile:
« Echipamente tehnologice, utilaje, instalatii de lucru, mobilier,softuri;
o Salari
e Inchiriere imobile/ Plata facturi utilitati
« Inchiriere echipamente, vehicule si alte bunuri mobile;
o Materie prima/ consumabile
« Programe informatice, licente, site de prezentare;
e Cursuri formare profesionala;
o Cheltuieli pentru marketing/promovare;

« Mijloace de transport, autoturisme;


https://www.finantare.ro/innotech-student-granturi-nerambursabile-pentru-studentii-care-vor-sa-isi-dezvolte-o-afacere.html
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e Cheltuieli pentru achizitia de servicii (consultanta juridica, organizare evenimente,
contabilitate, curatenie etc)

Etapele proiectului

« Urmarea unui curs de antreprenoriat organizat de administratorul schemei de finantare.

« Intocmirea si depunerea planului de afaceri;

« Evaluarea si selectia proiectelor.

« Infiintarea firmei si semnarea contractului de finantare.

o Implementarea proiectului (maxim 12 luni).

o Sustenabilitate: 6 luni

IV.9. Crowdfunding

Crowdfunding permite unui start-up sa colecteze sume mici de capital de la un numar mare de
persoane pentru a finanta o noud afacere. Acesta utilizeaza accesibilitatea usoara a retelelor vaste
de persoane prin intermediul retelelor sociale si al publicarii de site-uri web pentru a conecta
investitorii si intreprinzatorii.
Aceasta este o modalitate buna de a creste si de a promova oportunitatile antreprenoriale pentru
persoanele care nu sunt increzatoare n banci, capitaluri proprii si finantare in general sau a céror
idee nu este considerata interesanta sau profitabild. Mai mult, aceastd sursd de finantare permite
autorului sa 1si pastreze controlul asupra ideii sale. Crowdfunding ofera tuturor posibilitatea de a-
si prezenta ideea, chiar si cele mai ciudate, de a atrage investitorii. Existd mai mult de 600 de
platforme crowdfunding in lume, cu toate acestea, Kickstarter este inca cel mai celebru si folosit
pe larg. Incepand cu ziua lansirii sale in 2009, peste 130.000 de proiecte au fost finantate cu
succes, cu peste 3,5 miliarde de dolari investiti in toate proiectele Kickstarter
[https://bcapp.eu/ro/genie-actions/crowdfunding]..

Pe platforme precum Kickstarter sau Indiegogo, se cautd donatii Tn schimbul unor
recompense speciale, care ar putea lua forma unor produse gratuite sau chiar sansa de a fi implicat
in proiectarea produsului sau a serviciului. Cu toate acestea, este posibila utilizarea crowdfunding
pentru  Tmprumuturi si  finantare a drepturilor de autor [https://bcapp.eu/ro/genie-
actions/crowdfunding]..

Site-ul LendingClub, de exemplu, permite membrilor sa investeasca direct si sa imprumute unul
de celalalt, sustinand ca eliminarea intermediarului bancar inseamna ca "ambele parti pot castiga"
in tranzactii. Site-urile cu privire la finantare par sa fie mai putin frecvente, insa scopul este sa
conectati proprietarii de afaceri cu investitorii care Tmprumuta bani pentru o parte garantatd din

venituri [https://bcapp.eu/ro/genie-actions/crowdfunding].
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Pentru a incepe campania dvs. de crowdfunding, trebuie sa va planificati pasii In avans.
Acest lucru va va permite sa puneti in practica o idee care pana atunci a existat numai ipotetic si
sa aflati daca are sanse solide de a reusi sau nu, poate sa faceti unele ajustari. Dupa aceasta, puteti
lansa campania de strangere de fonduri pe platforma care se potriveste cel mai bine necesitatilor
dvs. Mai intai de toate, trebuie sa fii clar cu privire la obiectivele tale: sd faci cercetari specifice si
sa-ti stabilesti obiectivele. Furnizati apoi un buget realist pentru a arita ca ideea dvs. este
rezonabild si motivatd. Un bun exercitiu este sa te pui in pielea potentialilor investitori: ar cheltui
bani pe un proiect ca al tau? Puneti la dispozitie date concrete si cercetari de marketing care va
vor sprijini proiectul. De ce este diferit de altele? Ce nevoi adreseazd? Care este grupul tinta? Cu
alte cuvinte, explicati de ce ideea dvs. de afaceri are 0 sansa buna de a reusi. Oamenilor nu le

place sa-si iroseasca banii, chiar daca ii ofera uneori, fara a cere nimic in schimb.

IV. 10. Factoringul si scontarea

Factoringul reprezintd o forma de creditare pe termen scurt acordata de banci comerciale
prin compensarea creditului furnizor. Creditul se garanteaza cu o factura inainte de scadenta
aparuta dintr-un contract de vanzare-cumparare intre un furnizor si un comparator.
Din punct de vedere juridic, factoringul reprezintd un contract incheiat intre banca (factor) si
client (aderent) prin care factorul (banca) se obliga sa plateasca la prezentarea documentelor care
atesta o creanta comerciala o anumita suma de bani Tn schimbul unui comision.
Suma de bani pe care o plateste banca la prezentarea facturilor poarta denumirea de finantare
imediatd sau factoring disponibil. Suma de bani pe care banca o achitd iIn momentul incasarii
facturilor poarta denumirea de finantare la incasare sau factoring indisponibil.
Tn cazul in care exista o factura achitabila la scadenta, dar necesitatea de bani apare nainte de
scadenta, atunci factura va fi achitata de cétre banca la un pret mai mic decat cel inscris pe factura,
urmand ca banca sa incaseze pretul total.
Din diferenta Intre pretul platit de banca si cel incasat de ea la scadenta facturii, banca 1-si acopera
cheltuielile si se formeaza profitul ei. Banca va cumpara, practic, factura la un pret mai mic.
In Romania factoringul are o raspandire redusa, este accesibil pentru firmele cu o reputatie deja
constituita si presupune garantii importante solicitate de catre banca.
Ceea ce diferentiaza limita de factoring de limita oferita in cadrul unei facilitati standard de
finantare pe termen scurt este capacitatea ca, la orice moment, sa acopere sumele facturate, dar

neincasate de Aderent de la un Debitor Cedat.
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Valoarea limitei de finantare prin factoring este stabilita la nivelul fiecarei relatii comerciale in
functie de:
« estimatul de vanzari catre partenerul respectiv (inclusiv valoarea TVA)
o termenul real de plata
« sezonalitatea afacerii
« graficul de lucrari si facturare pentru contractele de executie lucrari
Limita de Factoring= Rulajul Estimat x Termenul real de plata / 360
Exemplu:
Rulaj Anual Estimat = RON 2.400.000
Termen Contractual de Plata = 30 zile
Termen Real de Plata = 45 zile
Sezonalitate: iunie-septembrie (120 zile) realizeaza 70% din total rulaj anual
Limita de Factoring = LEI 2.400.000 x 70% x 45 / 120 = LEI 630.000

Scontarea reprezinta 0 forma de creditare pe termen scurt acordata de banci comerciale prin
achitarea Tnainte de scadenta a unor efecte comerciale (trate, bilete la ordin, etc.)

Scontarea este operatiunea prin care banca cumpara 0 creanta cu valoarea neta a acesteia
percepand o dobanda si un comision pentru transferul creantei.

Banca va pune la dispozitie contravaloarea sumelor pe care urmeaza firma sa le incaseze prin
diferite instrumente de debit (creantele), mai putin valoarea unui comision si a dobanzilor
percepute de banca.

Avantaje:

1. fluidizarea platilor;
rapiditate si operativitate;
acoperirea lipsei temporare de disponibilitati;

2
3
4.  poti sa iti desfasori in continuare activitatea curenta;
5

posibilitatea incasarii contravalorii creantelor detinute, inainte de scadenta acestora;
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Plan de afaceri — ldei din aria antreprenoriatului

Inovativ

V. 1. Prezentarea ideii de afacere

Planul de afaceri sau business plan reprezintd un instrument optim de cristalizare a
obiectivelor in care se precizeaza intentiile manageriale ale unei ntreprinderi existente sau in
viitor, metodele folosite la indeplinirea acestora, precum si rezultatele calculate anticipat pentru o
perioada determinata de timp [1].

Planul de afacere este un document scris, pregatit de intreprinzator, care proiecteaza toate
elementele relevante interne si externe, de regula, cerute de infiintarea sau dezvoltarea unei
afaceri [2].

Un plan de afaceri va permite, in esenta, sa aiba o imagine de ansamblu cuprinzatoare a

ceea ce este necesar pentru un potential de afaceri pentru succes, in timp ce un studiu de
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fezabilitate ofera perspective asupra viabilitatii, practicabilitatea si profitabilitatea unei societati
de afaceri dat [9].
Planul de afaceri este o reflexie a antreprenorului a viziunii si a modului de

implementare pentru a avea succes pe piata, fig. 5.1.

Responsabilitate Independenti
(.'ALITATI
Experienti PERSONALE
Profesionalism
Exigenyi T
Control Cooperare iNTREPRINZA.TOR Realism Curiozitate
: intelectual;
Trasaturi

(;,‘?('I‘{RIT)' il [T CALITATI
y ]
Corectitudine RELATIILE Loialitate S INTELECTY ALF‘C
olivalents apacitat
dcciziona|;
Competitivitate Eficienta

Fig. 5.1. Raportarea antreprenorului la planul de afacere

Planul de afaceri este un document care face cunoscute resursele existente si
perspectivele de dezvoltare ale unei firme si invita astfel sprijinul si cooperarea unor sustinatori
potentiali: antreprenori, creditori si investitori [8].

Fie cd infiinteazd o afacere sau nu, tinerii care beneficiazd de educatie antreprenoriala
acumuleaza cunostinte de afaceri si dezvolta atitudini si competente esentiale mediului de afaceri:
creativitate, initiativa, tenacitate, abilitatea de a munci in echipa, intelegerea riscurilor si simtul
responsabilitatii [2].

Antreprenorii se fac, nu se nasc [3]. In spatele actiunilor antreprenoriale sunt intentii
antreprenoriale, in spatele intentiilor antreprenoriale sunt atitudini antreprenoriale, in spatele
atitudinilor antreprenoriale sunt structuri cognitive puternice, iar in spatele structurilor cognitive

sunt credinte puternice [3]. Credintele sunt de fapt judecati care stau la baza deciziilor. Abilitatile
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antreprenoriale nu sunt trasaturi de personalitate fixe ci aptitudini care pot fi formate si dezvoltate
prin experienta

Intrucat Educatia antreprenoriald nu se rezumia la programul educational care oferd
informatii legate de infiintarea si dezvoltarea unei afaceri, ci cuprinde si crearea unei culturi si a
unui climat antreprenorial care Ti motiveaza pe subiecti sa devina antreprenori propunem o serie

de exercitii ghidate care pot duce la identificare si dezvoltarea unor oportunitati de piata.

CU CE INCEPEM?

Tn fig. 5.2. se prezinta primii pasi care pot fi parcursi pentru initierea unui plan de afaceri

« PLAN DE AFACERI
« CU O IDEE

« CU O PROBLEMA

- DORINTA DE PERFORMANTA

* DISCUTIE CU UN BANCHER TOATE TREBUIE
TRANSFORMATE
IN OPORTUNITATI

Fig. 5.2. Initierea unui plan de afaceri — primele schite
Astfel conform modelului prezentat in figura 5. 3. se va actiona in fazele de formulare a

ideilor, recunoastere a oportunitatilor si pregatire a afacerii.
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’[ Dezvoltarea afacerii ]

Dezvoltarea retelelor
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p—__
| gPlaniﬁcarea si pregatirea afacerii

Finantare

Recunoasterea oportunitatilor

nituenta modelelor

Atitudinea culturala fata de risc si esec

Modificarea mediului tehnic si socio-economic

Formularea ideii

Influenta familiei $i a prietenilor

Experienta anterioara, traininguri in cimpul muncii, educatie — Capital uman

Creativitate

Fig. 5.3. Un model posibil de incepere a unei afaceri

Planul de afaceri este un document care face cunoscute resursele existente si
perspectivele de dezvoltare ale unei firme si invita astfel sprijinul si cooperarea unor sustinatori
potentiali: antreprenori, creditori si investitori
Intocmirea unui plan de afacere pntru antreprenor vizeaza urmatoarele aspecte:

e Pentru a analiza viabilitatea unui proiect de investitii.
e Pentru a ordona conducerea firmei.

e Pentru formarea spiritului de echipa
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Intocmirea unui plan de afacere pentru investitor vizeaza urmétoarele aspecte:

e Pentru luarea deciziei de fnantare

e Pentru aprecierea calitatii managementului;

e Pentru identifcarea garantiilor in active pentru a sustine imprumutul;

e Pentru estimarea castigurilor
Intocmirea unui plan de afacere pentru partenerii de afaceri, furnizorii, clientii, angajatii
vizeaza urmatoarele aspecte:

e Pentru a vedea o frma solida, stabila, cu 0 buna imagine.

Diferenta dintre planul de afacere si studiul de fezabilitate

Un studiu de fezabilitate este un plan de inceput, care se intocmeste atunci cand se are in
vedere o investitie majora. In ceea ce priveste continutul se aseamana cu planul de afacere, dar are
un caracter mult mai tehnic si economic.

Elementele studiului de fezabilitate vor trebui, pe cat posibil, sa fe redate in variante
comparative si in mod absolut necesar sa scoata in evidentd avantajele si dezavantajele, pentru a
se putea decide asupra solutiilor optime.

Se recomanda sa fe ntocmit de 0 organizatie neutrd ce ar putea sa fe angajata de benefciar
(Intreprinzator).

La elaboarea unui studiu de fezabilitate participa simultan mai multi specialisti - ingineri

proiectanti; economisti; - constructori; contabili; - tehnologi; juristi etc.

Tipologia intreprinderilor

Alegerea formei juridice a firmei este o etapd esentiala in initierea si derularea unei afaceri
de aceea se impune necesitatea prezentdrii principalelor tipuri de societdti comerciale. Legea
31/1990 reglementeaza organizarea si desfasurarea activitatii economice in cadrul societatilor
comerciale [15]:

Principalele categorii de societati comerciale sunt : .
\ Societate in nume colectiv (SNC) reprezintd forma tipici a societitilor de persoane. Este
infiintata de doi sau mai multi asociati care nu au calitatea de comercianti, fara a depune un
capital social initial
\ Societate in comandita simpld (SCS) este o socictate de persoane avand doud categorii de

asociati: comanditari si comanditati. Comanditatii sunt asociatii principali care participa la
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administrarea societatii si raspund nelimitat si solidar. Comanditarii sunt reprezentati prin asociatii
cu drepturi limitate a caror raspundere este limitata la concurenta capitalului social subscris.

\ Societatea pe actiuni (SA) este forma tipicd a societatilor de capitaluri, avand un capital social
minim de 2500 RON si cel putin 5 asociati. Ea poate fi constituita prin asociere sau prin
subscriptie publica, caz in care fondatorii vor intocmi un prospect de emisiune cuprinzand datele
specifice actului constitutiv de societate. Capitalul social este impartit in actiuni. Valoarea
nominala a unei actiuni nu poate fi mai mica de 0,1 RON.

Alegerea formei juridice a firmei este 0 etapa esentiala in initierea si derularea unei afaceri de
aceea se impune necesitatea prezentarii principalelor tipuri de societati comerciale. Legea 31/1990
reglementeaza organizarea si desfasurarea activitatii economice in cadrul societatilor comerciale:
Principalele categorii de societati comerciale sunt :

\ Societatea in comanditd pe actiuni (SCA) reprezintd o socictate de capitaluri, avind doua
categorii de asociati Cu aceleasi caracteristici ca Tn cazul societatii in comandita simpla:
comanditarii si comanditatii. Constituirea si functionarea sunt specifice unei societati pe actiuni.

\ Societatea cu raspundere limitata (SRL) este o societate comerciala cu caracter mixt, imbinand
caractere ale societatilor de persoane si caractere ale societatilor de actiuni. Este forma de
societate cea mai utilizatd datorita avantajelor comparative pe care le confera: capital inifial relativ
modest, numar relativ mic de asociati, este singura societate ce poate avea asociat unic.

Realizarea, dezvoltarea si diversificarea afaceri
Lansarea unei noi afaceri
Reprezinta punerea in practicd a unui nou concept, propriu, ceea ce presupune
determinarea sanselor de reusitd printr-un proces de evaluare a afacerii. Acest tip de analiza
vizeazad evaluarea resurselor umane si materiale a surselor de finantare, competenta resurselor
umane si facilitarea accesului la informatii. Identificarea sanselor si riscurilor generate de initierea
Demararea unei noi afaceri prezinta o serie de avantaje si dezavantaje:
Avantaje
- accesul la tehnologi noi si performante,
- implementarea unui sistem de conducere si organizare a activitatii
- selectia si trainigul fortei de munca.
Dezavantaje
- lipsa experientei intreprinzatorului

- forturi in atragerea resurselor financiare si materiale necesare
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- inexistenta unei pozitii stabile pe sectorul de piata

Preluarea si dezvoltarea unei afaceri
Pentru demararea unei afaceri profitabile prin preluarea unei afaceri existente este esential
acceptul bancilor pentru a se garanta mentinerea liniei de credit si incheierea unui eventual
»agreement” cu proprietarul anterior, prin care acesta si-si asume angajamentul de a nu Incepe o
noua afacere similard Tn anumite limite geografice si de timp, pentru a evita un eventual
concurent. Decizia de preluare si dezvoltare a unei afaceri impune prudenta printr-0 analiza
complexa si realistd a avantajelor si dezavantajelor specifice.

Avantaje
- relatii stabile cu furnizorii, clientii, bancile
- existenta mijloacelor de productie
- experienta profesionala a personalului.

Dezavantaje
- restrictionarea liniilor de credit datorita intarzierilor de plata
- echipament uzat moral si fizic
- numar de personal supradimensionat fata de necesitatile intreprinzatorulu.

Tncheierea unui contract de franciza
In lansarea de noi produse si servicii apar dificultiti in realizarea planificarii financiare si de
marketing deoarece este necesara influenta asupra modificarii comportamentului cumparatorilor
pentru orientarea spre noi produse sau servicii. In acest context apare tendinta intreprinzatorului
de a se orienta spre francizd comerciala sau individuald deoarece sistemul asigura oportunitatea
oferirii unui serviciu sau produs care existd deja pe piata si este pozitionat in obiceiurile de
cumpdrare ale clientilor.
Conform Federatiei Franceze de Francizare, franciza se defineste ca un sistem ce prevede ca un
patron (francizorul) sa-i acorde unui intreprinzator independent (francizatul) dreptul si licenta de a
comercializa bunurile si serviciile proprii in numele si sub marca de origine, in schimbul achitarii
unor procente din profitul obtinut prin vanzarea intr-o anumita zona geografica

Avantaje
- oferta originala si specifica
- tehnici comerciale experimentate si controlate
- asistenta si pregatire de management

Dezavantaje

- existenta de restrictii n vanzarea francizei
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- costul produselor sau serviciilor furnizate de franciza poate fi prea mare
- natura si costurile asistentei de management si publicitate asigurate de francizor

Principalele calitati ale unui plan de afaceri sunt:
l.eficienta afacerii dezvoltate de catre si prin acesta — mai concis convingerea investitorilor,
actionarilor si managementului Tntreprinderii respective cu privire la existenta si necesitatea
derularii acestuia;

2. claritatea redactarii propriu-zise a acestuia — trebuie sa fie usor de urmarit si organizat eficient
pentru a fi parcurs de orice persoana implicata Tn diversele faze de existenta ale acestuia.

Procesul elaborarii unui plan de afaceri viabil implica culegerea de informatii corecte si
convingatoare, dar si proiectarea cu claritate a elementelor planului Tnainte de a se trece efectiv la
realizarea acestuia.

La nivelul firmei se apreciaza ce tip de plan este necesar:
- un plan sumar (o schita de 10-15 pagini);
- un plan cadru complet (20-40 pagini);
- un plan detaliat si operant (peste 40 de pagini).
Sectiunile cheie ale unui plan de afaceri sunt urmatoarele
e Sumarul,
e Firma, strategia si echipa de management,
e Piata,
e Vanzarea si promovarea

e Informatii financiare
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V. 2 Evaluarea ideii de afacere
Evaluarea ideii de afacere incepe prin a raspunde la o serie de Intrebari si anume:
Denumire produs sau serviciu ce se doreste prestat.
Ce anume se vrea a se face de catre antreprenor.

O afacere trebuie sa vizeze atingerea anumitor segmente de clienti si satisfacerea nevoilor
acestor clienti. Acesta este scopul respectivei afaceri pentru a crea valoare pentru si a capta
valoare. Existd mai multe tipuri de segmente de clienti si o afacere se poate concentra pe unul sau
mai multe segmente, cum ar fi::

*Piati larga: Grup mare de consumatori cu nevoi similare

Piata nisata: Segment cu nevoi specifice

Piata segmentata: Similiara cu piata nisata prin caracterul specific al nevoilor, insa diferentiate
pe categorii [24].

Studiul de piata asupra competitorilor este un pas important, care poate fi de multe ori
omis n procesul de elaborare a modelului de business. Cunoscdnd competitorii, iti poti structura
un model de business care sa te diferentieze de acestia intr-0 piata saturata.

Business model CANVAS poate oferi 0 imagine de ansamblu a afacerii pe care doriti sa 0
incepeti.

MIiro  Untitled A - v O |

Key propositions

Customer segments

Turisti- dornici de

aventura, reducerea
telefon retele de costurilor de
soclalizare calatorie, dornici de
a desoperi cultura
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posibilitatea de
aobtine o
experienta
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platforma
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Channels
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localnici
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aplicatii p'l'°m°v‘z
’ regiunea, de
mobile asoclaliza
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Source: Strategyzer.com

Fig. 5.4. Exemplu de Business model CANVAS

De unde Tncepe afacerea?
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- exista deja cunostinte din domeniu — de exemplu am lucrat la 0 anumita firma si vreau sa
activez in acelasi domeniu.

De exemplu : Am lucrat programator CNC si doresc sa infiintez 0 firma care sa realizeze
programe CNC pentru diversi clienti.

De exemplu : Am lucrat in domeniul mentenantei pentru utilaje de prelucrare CNC si

vreau sa-mi o firma care sa realizeze reparatii-mentenantd CNC pentru diversi clienti.

Exemplu nr .1. pentru evaluarea ideii de afacere

Cod CAEN 3312 Repararea masinilor
Domeniul de activitate al firmei Expert Industrial SRL - - Servicii de reparatii, mentenanta, si
vanzare echipamente hidraulice si pneumatice
Obiectul de activitate al firmei Expert Industrial SRL - principalele directii — servicii / produse
oferite pentru clienti:

e Suport tehnic pentru o gama larga de echipamente utilizate in industria alimentara, industria
prelucratoare, siderurgie, si automotive.

« Service mobil pentru constatare, evaluare, reparare sau reconditionare la sediul clientului.

o Mentenanta preventiva, realizatd pe baza unui contract cu abonament.

o Cosmetizare instalatii si utilaje industriale, prin nlocuirea elementelor de capotaj
nereparabile, curatire si vopsire.

o Reparatii mecanice — inlocuirea sau repararea elementelor din componenta unor sisteme de
subansamle.

e Reparatii echipamente pneumatice — asiguram buna functionalitate a instalatiilor pneumatice,
prin eliminarea componentelor cu grad ridicat de uzura, din cauza carora este ingreunata
buna functionare a sistemului si reparam cilindrii pneumatici.

e Reparatii echipamente hidraulice — asiguram buna functionalitate a instalatiilor hidraulice de
pompare, prin eliminarea componentelor cu grad ridicat de uzura, care ingreuneaza buna
functionare a sistemului si reparam cilindrii hidraulici.

« Servicii de instalare si relocare a masinilor si echipamentelor industriale.

e Suport tehnic pentru instalarea sau relocarea echipamentelor industriale, in ceea ce priveste
utilajele si componentele mecanice, pneumatice, hidraulice si electrice.

» Garantie si post garantie pentru echipamentele vandute.

Exemplu nr .2. pentru evaluarea ideii de afacere
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Exemplu: Firma ,,S.C. Dispo-Mod S.R.L.” isi propune sa comercializeze dispozitive de prindere
pentru instrumente de masurare in vederea imbunatatirii performantei masinilor- unelte privind
calitatea produselor realizate.

Conceperea, proiectarea, fabricarea si vanzarea unor dispozitive de prindere modulare care sa
asigure o precizie ridicatd a prinderii rugozimetrului in vederea masurarii in etapele intermediare
de prelucrare.

Denumirea afacerii: S.C. Dispo-Mod S.R.L.

Sigla:

D SPg-Mo‘b
;7.0 3

Denumirea de Dispo-Mod, vine de la dispozitivele modulare, care au aparut ca 0
necesitate a extinderii dispozitivelor de orientare si fixare a semifabricatelor la prelucrare, control,
asamblare, in cazul productiei de serie micd si unicate. Dispozitivele din elemente modulare
reprezintd o categorie aparte de dispozitive. Un dispozitiv realizat din elemente modulare are
caracteristicile unui dispozitiv special, fiind destinat orientarii si fixarii unui singur semifabricat,
in schimb elementele care 7l compun sunt universale pentru a putea Tndeplini roluri diferite Tn
diverse ansambluri de dispozitive.

Obiectul de activitate:
» Cod Caen 2594 - Fabricarea de suruburi, buloane si alte articole filetate;
» fabricarea de nituri si saibe;
» Cod Caen 2599 - Fabricarea altor articole din metal n,c,a.

Sloganul:

“Hix, stabr, garamtat, mstramentul e rmontat”

Fig. 5.6. Exemplu de slogan

V. 3. Evaluarea pietei
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Cunosc piata ?
Am lucrat deja la o firma si cred ca pot face mai bine aceleasi lucruri sau pot presta
aceleasi servicii la costuri mai reduse.
Am lucrat deja la o firma si cunosc clientii si cred ca mai pot castiga clienti noi.
Cum fac o cercetare de piata?
Cel mai comod incepi 0 cautare pe internet cu o serie de filtre sau cuvinte cheie minimale.
De regula acest aspect este deja structurat in diverse baze de date clientii pot fi identificati
direct de Google si suplimentar de diverse baze de date de exemplu:

e WWW.paginiaurii.ro

e www.infocompanies.com

e ro.linkedin.com

e https://ro.kompass.com/

O atentie deosebita trebuie acordata legaturile existente un antreprenor trebuie sa aiba
conexiuni in domeniul n care lucreaza sa cunoasca principalii furnizori, clienti dar si concurenta.
O alta varianta foarte buna este sa analizezi zona 1n care vei activa.
Se poate incepe o analiza zonala, astfel daca vei lucra in zona industriala din lasi trebuie sa
cunosti zona fig. 5.7.
1. Se incepe cu o cautare pe Google Maps.
2. Varezulta o imagine simulara cu cea din figura 2.
3. Se verifica tot pe Google ce site/ profil de activitate au aceste firme.
4. Se identifica adrese de mail/ nr de telefon / alte date de contact.
5. Se intocmesc liste cu posibili clienti.

Se reiau pasii de la 1 la 5 pentru fiecare zona/ parc industrial din Iasi sau din alte orase.


http://www.paginiaurii.ro/
http://www.infocompanies.com/
https://ro.kompass.com/
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Fig. 5.7. Vedere Google maps a zonei industriale din Iasis

Exista alte produse/tehnologii care rezolva aceeasi problema?
Firma Dispo-Mod identifica drept concurentd directa, AMF Andreas Meier, Schunk din

Germania, Halder.

e Cat de mare este piata pentru acest produs/tehnologie?

Momentan in Romania se afld putine firme care se ocupa cu proiectarea si comercializarea
dispozitivelor de prindere Tn special cele modulare, majoritatea produselor similare fiind de
import. Activitatea se va desfasura in jud. Iasi deoarece existd industria constructoare de masini cu
dispozitive de prindere si masurare.

Conform analizei pietei din judetul lasi s-a constatat un numér mare de firme dedicate
constructiei de masini ce pot folosi dispozitive de prindere ce doresc sa isi perfectioneze
activitatea. Astfel se poate exploata nevoia lor de evolutie si resursele financiare destul de bune

provenite din industria constructoare de masini.

e Care sunt produsele competitive de pe piata?
Dacd activati pe o piata concurentiald si oferiti acelasi lucru ca multi alti concurenti, atunci
puteti concura doar prin pret: este o piatd a cumparatorului, unde preturile vor tinde sa scada. Este

cazul multor intreprinderi creative, care nu au succes din punct de vedere comercial. Pe de alta
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parte, preturile cresc pe o piatd a vanzatorului, unde monopolul este cea mai puternica pozitie
atinsa 1n raport cu clientii. O strategie avantajoasd va schimba pozitia dvs. din necesitatea de a
concura prin pret in pozitie de monopol. Apoi puteti creste preturile.

Cum o veti face? Punand accent pe un produs sau un serviciu pe care dvs. il puteti furniza,
dar concurentii nu pot. Da, pentru produsul respectiv existd o cerere mai mica, dar dvs. sunteti
mult mai puternic pe acea piatd, deoarece oferta este si mai mica. Instinctul nostru de turma ne
spune sa-1 urmam pe altii pe piete mai mari, unde cererea este mai mare. Dar acolo si oferta este n
exces, deci este o piata a cumparatorului cu tendinte de micsorare a preturilor.

Concentrarea atentiei asupra atuurilor dvs. unice si evitarea tendintei de a urma turma este
0 abordare contra-intuitiva, dar inteligentd din punct de vedere strategic. Sunteti diferiti prin
punctele dvs. forte! Concentrati-va pe ceea ce va face diferiti si dezvoltati-va afacerea in jurul
acestui punct forte. Nu toti clientii potentiali vor agrea acest lucru, dar cei care o vor face va vor

aprecia si vor plati pretul corect [45].

Cum identifici clientii?

Se verifica profilul site/ informatiile din bazele de date si codul CAEN - https://caen.ro
[60].
Intr-0 prima faza s-au identificat urmitorii clienti potentiali din domeniul constructiilor de masini

si a prelucrarilor mecanice din zona industriala din Iasi.

Tabel 1. Clientii potentiali din domeniul constructiilor de masini si a prelucrdrilor mecanice din

zona industriala din Iasi.

g:t Denumire Adresa Localitate

1 SC Tess Industrie SA Str. Constantin Langa, Nr. 68 | MIROSLAVS
(DJ248A), Miroslava 707317, lasi,
Romania

2 TEDRUM lasi 700198, Mitropolit Varlaam | IASI
Nr. 54

3 Alten Delivery Center Iasi |Str. Mitropolit Varlaam nr. 54, et. | IASI

SR.L. 8 — Nicolina Business Center, mun.

Iasi, jud. Tasi



https://caen.ro/
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4 Arcelor  Mittal  Tubular | Calea Chisindului nr. 132, mun. IASI
Products S.R.L. Tasi Iasi, jud. Iasi, cod postal: 700180
5 CHAMBON S.R.L. Iasi Bd. Chimiei nr. 6, zona B, mun. | TASI
Iasi, jud. Iasi, cod postal: 700180
6 IG WATTEEUW | Bd. Chimiei nr. 6, mun. Iasi, jud. | IASI
ROMANIA SRL Iasi, cod postal: 700291
7 IMA COMPONENTES Iasi | Calea Chisinaului nr. 132, mun. IASI
S.R.L. Iasi, jud. lasi, cod postal 700180
8 OMCO ROMANIA S.R.L. | Calea Chisinaului nr. 43A, mun. IASI
lasi Iasi, jud. lasi, cod postal: 700179
9 TEAM Industries Romania | Str. Stefan cel Mare nr. 40, loc. VLADENI
S.R.L. Vladeni, jud. lasi, cod postal
707590
10 | TOTAL GAZ INDUSTRIE | Soseaua Pacurari nr.128, mun. Iasi, | IASI
S.R.L. Iasi jud. Iasi, cod postal: 700545
11 | RANCON SRL B-dul Chimiei nr.14  (Splai | IASI
Bahlui), lasi, 700415, jud. lasi,
Romania
12 | FORTIMPEX Sat Letcani, Comuna Letcani, | LETCANI
Judet Iasi, Cod postal 707280
13 | FALCON TRADING SRL ALEEA ROZELOR NR. 6A, ET. | IASI
5, AP. 23, IASI, JUD. IASI
14 | ELECTRA SR.L Bulevardul Chimiei, lasi 707252 IASI
15 | S.C.RESELS.R.L. lasi, Str. Aurel Vlaicu Nr.78, Cod | IASI
postal 700382

Nevoia

e Care este problema pe care produsul sau tehnologia o rezolva?

Orice produs sau serviciu sunt o rezolvare la o problemd. Sau cel putin ar fi bine sa fie.
Indiferent care este problema pe care o rezolva, pentru ca solutia pe care o oferi sd fie atractiva

pentru potentialii clienti, aceasta trebuie sa fie clara.
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Clientul are nevoie sa constientizeze problema, sa inteleaga ca solutia pe care o oferi i se
aplicd si sd simtd Increderea ca produsul sau serviciul tdu este ceea ce are nevoie pentru a-si
rezolva problema.

Uneori clientul nu este constient de problema, asa cd solutia nici macar nu are sens pentru

el. Tn acest caz, scopul tiu ca brand, este sa 7l faci mai intai constient de problema pe care o are,
iar apoi, sa 1i explici clar solutia si cum il ajuta.
Solutie: Este important sd determini care este punctul in care se afla clientul tau si sa il indrumi
pas cu pas prin mesajele tale. Daca nu stie cine esti, prezinta-te si spune-i ce faci, daca stie deja
cine esti, spune-i cum poti sa il ajuti, daca a cumparat deja o data de la tine, fa-1 sa se simta de-al
casei etc [37,38].

Exemplu: Dezvoltarea rapida a CNC-urilor a fortat si dezvoltarea dispozitivelor de
prindere atat tehnologic cat si economic. Cresterea economica fiind datorata diminuarii timpilor
de pozitionare, orientare, strangere, ceea ce a condus si la cresterea productiei. Diminuarea acestor
timpi de pozitionare reprezinta nevoia proiectarii si comercializarii produsului.
¢ Problema pe care 0 rezolva produsul sau tehnologia este o nevoie reala?

- studiu de piata a necesitatii, grafic cu valori reale, evaluare statistica.

Un studiu de piata va ofera informatii importante legate de piata dvs. tinta, de nevoile si

asteptarile clientilor, de modul in care produsele si serviciile propuse de dvs. sunt in concordanta
cu cerintele si dorintele consumatorului, etc.
Studiu de piata va fi necesar sa:

 studiati comportamentul consumatorilor si sa adaptati cererea la oferta;

evaluati produsele si serviciile dvs. in raport cu concurenta;
« aflati care este gradul de satisfactie al clientilor/angajatilor dvs. si sa stabiliti strategii de
fidelizare pentru acestia;
e cunoasteti toate caracteristicile pietei pentru a putea actiona cat mai bine;
« accesati fonduri europene pentru realizarea unui proiect;
« alegeti mijloacele de comunicare adecvate pentru publicul tinta;
Studiul de piata analizeaza comportamentul, atitudinea si opiniile publicului tinta. Acest lucru
faciliteaza definirea si planificarea altor aspecte ce tin de Marketing:
e promovarea,
« evaluarea brandului,
o e-marketing,

« plan de business.


https://www.studiu-de-piata.ro/studiu-piata/
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Cu ajutorul unui studiu de piata se poate pune in aplicare o strategie de marketing adecvata pietei,

Tntr-un context bine definit.

De ce sa dezvoltati 0 strategie de marketing?

Simplificarea activitatii. O strategie de marketing bine pusa la punct simplifica
implementarea oricarei decizii de marketing luata ulterior.

Directii de urmat. Strategia de marketing ofera concentrare si directii de urmat prin
identificarea oportunitatilor ce merita exploatate si a amenintarilor ce trebuie evitate.
Concurenta. Strategia de marketing ajuta la identificarea resurselor si instrumentelor pe
care compania le poate utiliza eficient pentru a obtine un avantaj competitiv si pentru a
avea o pozitie mai buna pe piata.

Resurse. O strategie bund ajutd compania sa eficientizeze resursele de timp si pe cele
financiare prin atragerea clientilor potriviti si prin investitii targetate numai pe initiativele
ce sustin obiectivele afacerii.

Diferentiere. Strategia de marketing ajuta la identificarea punctelor de diferentiere ale
companiei, fata de concurenta.

Oportunitati. O strategie de marketing poate transforma viziunea, misiunea si obiectivele
companiei in initiative de marketing eficiente.

Campanii de comunicare. Strategia de marketing poate fi utilizata ca baza in dezvoltarea
campaniilor de comunicare, astfel simplificandu-le si eficientizandu-le.

Eficienta. Strategia de marketing creste eficienta oricarei activitati de marketing.

Pret optim. O parte a strategiei de marketing vizeaza stabilirea unui pret optim pentru
produsele si serviciile companiei avand la baza rezultatele obtinute din cercetare.

Profit. O strategie de marketing bine dezvoltata duce la cresterea vanzarilor si a profitului.

Loialitate. Strategia de marketing duce la cresterea nivelului de satisfactie a clientilor,

implicit la loializarea acestora [https://mkor.ro/servicii/strategie-marketing].

e Cine ar fi interesat sa foloseasca produsul sau sa cumpere tehnologia respectiva? (categorie

clienti/utilizatori)

Afacerea se adreseaza persoanelor care sunt implicate in industria constructoare de

masini, Tn special firmelor mici cu productie de serie mica sau atelierelor personale.


https://mkor.ro/servicii/strategie-de-marketing/
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Firmele care se ocupd cu constructia dispozitivelor modulare in jurul judetului Iasi nu
sunt foarte numeroase. Multi doresc sa 1si imbunatateasca utilajele sau sa isi inceapa o mica

afacere, iar masinile- unelte CNC si accesoriile noastre 1i pot ajuta.

Piata tinta

¢ Cine sunt cumparitorii? (profilul cumparatorului)

Sarcinile clientului In cazul de fati, nu ne intereseazi cum isi castiga existenta, ci la ce fi
ajuta folosirea produsului. —Nu ai nevoie de 0 bormasina, ci de 0 gaura in perete(ll. Poate fi vorba
despre indeplinirea unei sarcini, rezolvarea unei probleme sau satisfacerea unei nevoi.
Urmatoarele intrebari pot ajuta la definirea corecta a profilului clientului:
+Ce sarcini functionale incearca clientul sa indeplineasca? (ex: indeplinirea unei sarcini specifice,
rezolvarea unei situatii specifice, ...)
+Ce sarcini sociale incearca clientul sa indeplineasca? (ex: de a arata bine, de a avea un statut bun)
+Ce sarcini emotionale incearca clientul sa indeplineasca? (ex: estetica, stare de bine, securitate)
*Ce nevoi de baza incearca clientul sa 1isi satisfaca? (e.g. comunicare, mancare, sex, ...)

Intelegerea In prima faza a nevoilor consumatorului este foarte importanta, pentru a putea
pune intrebarile corecte Tn vederea elaborarii celorlati piloni ai VPC.

Beneficiile clientului

Se vor evidentia beneficiile pe care clientul le asteapta, si le doreste si care I-ar suprinde.
Acestea includ funcionalitatea, avantajele sociale, emotiile pozitive si reducerea costurilor.
Urmatoarele intrebari pot ajuta in vederea definirii corecte a castigurilor clientului :

«Ce economii ar face clientul fericit? (ex. Timp, bani, efort, ...)

*Ce rezultate asteapta clientul si ce ar depasi asteptarile sale? (ex nivelul de calitate, alte
aspecte../)

*Cum incanta solutiile curente clientii ? (performata, calitate ...)

+Ce ar usura munca sau viata clientului? (ex. Mai multe servicii, costuri scazute, ...)

Ce consecinte sociale pozitive iti doreste clientul? (e.g. Sa arate bine, statusul in societate...)

Ce cauta clientii? (ex. Garantii, caracteristici specifice..)

+La ce viseaza clientii? (ex. realizari, ...)

*Cum isi masoara clientul realizarile si esecurile? (ex. Performante, costuri, ...)

Ce ar creste posibilitatea de a adopta 0 anume solutie? (ex. Costuri scazute, investitii mici, riscuri

scazute, performata si calitate, ...) [62]
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Exemplu: Clienti in functie de varsta:
» 20-35ani (tineri antreprenori);
» 35-47ani (adulti [imbunatatire]);
» +47ani (adulti [extinderea afeacerii]).
e Cine sunt utilizatorii? (profilul utilizatorului)

Operatorii din industria constructoare de masini.

» 20-35ani (tineri operatori);

» 35-47ani (adulti [cu experientd));

» +47ani (adulti [profesionisti]).
e Care sunt caracteristicile demografice ale grupului tinta?
Metode de segmentare a pietei.

Segmentarea pietei sau “market segmentation” reprezinta o analiza a pietei unui produs
sau serviciu pe diverse criterii (care se mai numesc Si “variabile de segmentare”) pentru
identificarea grupurilor de clienti sau potentiali clienti cu trasaturi sau caracteristici comune in
raport cu produsul sau serviciul respective, grupuri care vor fi cele mai receptive la acel produs
sau serviciu.Scopul segmentarii este acela de a alege unul sau mai multe segmente tinta, acestea
fiind una din deciziile fundamentale in marketing.Criteriile de segmentare a pietei pot fi foarte
diverse si diferite.In cazul fiecarui produs sau serviciu se va incerca aplicarea acestor criterii, dar
unele din ele vor fi irelevante.Aceasta relevanta depinde doar de raspunsul pozitiv la urmatoarele
intrebari:

1. Segmentul se distinge fata de segmentele adiacente?

2. Potentialul pietei are o dimensiune semnificativa?
3. Segmentul respectiv este accesibil?
4

Va raspunde segmentul respectiv favorabil la un mix de marketing specializat?
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Tabel 2. Bazele segmentarii pietelor de consum

Criterii Criterii psihografice/ | Criterii geografice

Stil de viata

Criterii demografice
socioeconomice

Pot fi detectate diferente  |Consumul sau expunerea Consumul poate fi Exista diferente nationale/

intre grupurile din fiecare media sunt legate de inteles mai bine daca il regionale in gusturi si

dintre aceste categorii statutul social sau de punem in contextul utilizarea

stilului de viata al unui

care sa reflecte diferente  nivelul veniturilor? produselor?Locul unde

intre apetanta de a grup consummator? traim conditioneaza modul

cumpara si folosinta data in care traim si implicit se

produselor? reflecta in ce anume

cumparam?
varsta ocupatie activitati tari - regiuni
sex educatie hobby-uri clima
rasa,etnie nivel de venituri opinii critetii geodemografice
stare civila, marimea statut social valori

familiei, stadiul familial

Criterii instrumentale Criterii Criterii situationale Criterii de beneficiu

comportamentale

Raspund consumatorii Exista diferente intre cei |Variaza situatiile in care Exista diferente intre

diferit la aspectele care consuma mult dintr- are loc consumul sau modurile de a beneficia de

activitatii de un anumit produs sau  cumpararea unui acelasi produs de catre

marketing?Sunt unii mai |serviciu si cei care produs?Daca da, pot fi diverse personae?

sensibili decat altii la consuma mai cumparatorii grupati

reclama sau la putin?Se pot distinge dupa aceste situatii?

prét?Utilizeaza ei diferite |anumiti sonsumatori
canale de distributie? foarte loiali fata de o

anumita marca?

clasa magazinului

sensibilitatea la pret

tipul de media la care e

sensibil

frecventa utilizarii

loialitatea fata de marca

detinerea altor produse

situatii speciale care
provoaca un anumit

consum

beneficii cautate

grad de informare

grad de satisfactie
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Rezultatele strategice ale segmentarii pietei si pozitionarea produsului, pot fi rezumate in
trei intrebari, pe care le vom discuta pe rand:

Unde vrem sa fim pozitionati ?

Cum trasam produsul corespunzator pentru aceasta pozitionare?

Daca mediul se schimba, cum putem repozitiona marcile existente?
Din punct de vedere strategic exista doua posibilitati de pozitionare:

v’ sa pozitionam produsul ca sa satisfaca pe cat posibil nevoile (necesarul) unui segment
specific

v/ pozitionarea marci astfel incat sa vizeze mai multe segmente, aceasta strategie nu este

corespunzatoare pe termen lung, pentru ca aceasta pozitie este dificil de protejat.

Un concurent poate intra si satisface mai bine nevoia unui segment, specializandu-se in
acel segment. Pozitia exact cautata depinde de asteptarile noastre cu privire la nevoile segmentului
sau segmentelor implicate si mai depinde si de cererea pentru marca/produs. Odata ce “pozitia cea
mai favorabila” a fost gasita, se vor lua in considerare atributele fizice ale produsului care

corespund cu aceea pozitie si vor discuta repozitionarile alternativ [63.]

Strategii de marketing

Dupa identificarea segmentelor relevante ale pietei unui produs sau serviciu, urmeaza

alegerea segmentelor tinta dintre ecestea.in raport cu aceasta alegere, putem avea patru variante de
strategie de marketing [65].
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Tabel 3. Strategii de marketing

TIPUL DE CAND SE MIX DE MARKETING EXEMPLU
STRATEGIE RECOMANDA

Marketing Cand diferentele dintre General Magazin intr-un sat
nediferentiat segmente sunt vagi

Cand piata accesibila
este de dimensiuni mici

Marketing concentrat Cand se identifica un Specific O discoteca
segment bine diferentiat
Si promitator

Marketing diferentiat Cand exista o Mai multe specifice O banca
segmentare puternica

Marketing Cand clientii sunt bine | Adaptive (customizabil)| Un concesionar de

individualizat informati automobile

Marketing Funnel — fig. 5.8 este un instrument vizual, pentru a ajuta la intelegerea
procesului de transformare a potentialilor clienti in clienti, asa cum este inteles din
perspectiva de markting. Ideea este ca, precum intr-o palnie, comerciantii incearca sa adune
cat mai multi potentiali clienti interesati de produsul lor, pe care mai apoi 1i educd usor catre
decizia achizitionarii produsului, pana la punctu final al palniei.

Nu exitd o practica unitard in ceea ce priveste versiunea palniei. Unele au mai multe —nivelel I,
pe cand altele au doar cateva, avand diferite denumiri si mulandu-se pe modelul de business pe
care il descriu.

e Informare: este nivelul cel mai inalt al unui marketing funnel. Potentialii clienti sunt
atrasi 1n aceasta etapa prin campanii de marketing si cercetarea clientelei. Se exprima prin
evenimente, reclama, continut (blog, infografice etc), webinarii, camoanii virale, social
media etc.

e Interes: Odatda generate lead-urile, urmeaza nivelul de interes, unde se pune mai mult
accent pe companie, produsele ei si orice informatie necesara. Acest moment este unul bun
pentru branduri pentru a a dezvlta o relatie cu potentialii clienti. Lead-uri pot fi obtinute
chiar prin email, newsletters etc.

e Atentie: In aceasti etapa, lead-urile sunt calificate, si acum pot fi perceputi ca si posibili

clienti. Agentii de marketing pot trimite mai multe informatii despre produse si oferte prin
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intermediul campaniilor automate de e-mail, continudnd sa le ingrijeasca cu continut
orientat, studii de caz, studii gratuite si multe altele.

Intentie: Pentru a ajunge la stadiul de intentie, potentialii clienti trebuie sd demonstreze ca
sunt interesati sa cumpere un produs. Acest lucru se poate intdmpla intr-un studiu, dupa o
demonstratie de produs sau cand un produs este plasat in cosul de cumpdraturi pe un site
web de comert electronic. Aceasta este o oportunitate pentru marketerii de a face un caz

puternic pentru produsul lor.

Marketing Funnel

Generarea
Lead-urilor

Informare

Interes

Cultivarea
Lead-urilor

Atentie

Intentie

Vénzari

Evaluare

=iy Eracgr?

Fig. 5.8. Structurarea informatiei folosind instrumentul Marketing Funnel [51]

Evaluare: in etapa de evaluare, cumpdritorii iau o decizie finald despre daca si cumpere
sau nu un produs sau servicii ale unui brand. De obicei, marketingul si vanzarile lucreaza
impreuna indeaproape pentru a stimula procesul decizional si pentru a convinge
cumparatorul ca produsul brandului lor este cea mai buna alegere.

Achizitie: Esti aici! Aceasta este ultima etapa a marketing funnel, unde un potential client
a luat decizia de a cumpara si a deveni un client. Acesta este locul n care vanzarile au
grijd de tranzactia de cumpdarare. O experientd pozitiva din partea cumpdaratorului poate

duce la lead-uri care alimenteaza partea de sus a palniei.
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Exemple: Firmele concurente de pe piata care produc dispozitive de prindere sunt din afara tarii.
Asta ne ofera un avantaj atat demografic cat si economic, preturile practicate de firma noastra
Deasemenea livrarea produselor se va face a doua zi dupa efectuarea comenzii datorita spatiului
de activitate restrans.
Segmentarea se face:
1. Dupa criteriul geografic, localizarea afacerii este in NE Romaniei, zona Moldovei, jud.
[asi.

2. Criteriul demografic

Pretul

e Care va fi pretul produsului/tehnologiei?

Factorii care
influenteaza
pretul produsului

Cererea pentru
produsul respectiv

[ [ — ] |
Calitatea . Strategia
perceputi a Costul suportat Etapa in ciclu de promotione?lé si de
i péna la vanzare viatd, concurenta Cstributie.
produsului 1, : distributie

Fig. 5.9. Factorii care influenteaza pretul produsului [53]

e Pretul practicat va asigura un profit rezonabil?
Conform analizei pietei din judetul Iasi s-a constatat un numar mare de firme dedicate constructiei
de masini cu dispozitive de prindere ce doresc sd isi perfectioneze activitatea. Astfel se poate
exploata nevoia lor de evolutie si resursele financiare destul de bune provenite din industria
constructoare de masini.

Pretul reprezinta cantitatea de bani pe care cumparitorul o plateste in schimbul unei
unitati de bun economic, suma pentru transferarea drepturilor de proprietate asupra unui bun de la

0 persoana la alta.
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e Cum este pretul produsului sau tehnologiei in raport cu cel al concurentei? Sugestie:
Pentru stabilirea pretului se va calcula costul de productie.

Concurenta este un mod de manifestare a economiei de piatd, in care pentru un bun
omogen sau pentru substituentele sale ,existenta unui producator este practic imposibila.

Costul si pretul au naturd economica comuna, ambele exprimand consumul de munca
sociala. In acelasi timp, costul reprezinti partea cea mai mare a valorii unei marfi, cealaltd parte

fiind alcatuita din profit, accize, TVA, adaos comercial.

V. 4. Evaluarea avantajului competitiv
Problemele ce vor fi rezolvate de catre firma sau de catre antreprenor.
Firma poate sa ofera expertiza, piese de schimb, servicii de mentenanta si revizie dar si
antrepriza instalarii unui intreg echipament in domeniul constructiilor de masini.
Consumatorii au nevoie de raspuns prompt la problemele punctuale si respectarea unor
termene riguroase se reparare si punere in functiune.
Firma poate sa ofere un avantaj competitiv prin :
- pret,
- termen de livrare,
- conditii de plata.
- usurinta contactarii,
- variante de livrare.
- raspuns rapid, etc.
Fiecare componenta a afacerii ce ofera un avantaj competitiv are un cost atasat, este
necesar un echilibru in vederea obtinerii profitului asteptat.
Fiecare component prezentat nu est fix sau rigid ci variabil de exemplu realizarea de promotii.
Structura costurilor
Planificarea financiard a unui business poate ajuta managerii sa isi dea seama daca isi pot
atinge obiectivele. Planificarea financiard este unul dintre primele lucruri create pentru a ajuta
managerii sa ia deciziile care sunt in interesul organizatiei lor. Planificarea financiard a unui
business determini cum fisi va permite organizatia si isi atingi obiectivele strategice. In
general, o organizatie isi construieste o planificare financiara imediat dupa ce determina viziunea
si obiectivele acesteia. Planificarea financiara reprezinta fiecare activitate, resursa, echipament si
material de care este nevoie pentru ca organizatia sa isi atingd obiectivele propuse conform

calendarului stabilit. Mai multe detalii si exemple gasiti aici.
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Categorii de costuri:

e Costurile aferente startup-urilor sunt impartite astfel:
e Active fixe

e Capital de functionare

e Salarii si indemnizatii

e Costuri fixe de functionare

o Costuri variabile

* Fluxul de numerar reprezinti banii care se misca (curg) in si din business-ul tau intr-o
lund. Desi uneori pare ca fluxul de numerar merge doar intr-o singura directie — n afara business-
ului - aceasta se desfasoara in ambele sensuri.

« Numerarul vine de la clienti sau cei care iti cumpira produsele sau serviciile. In cazul in
care clientii nu platesc in momentul cumpararii, o parte din fluxul tdu de numerar provine din
colectii de conturi de Tncasat. Numerarul iese din business-ul tau sub forma cheltuielilor si
costurilor, precum chiria sau ipoteca, credite, taxe si alte facturi.

e Care sunt furnizorii de materie prima?

Materiile prime sunt bunurile care participa direct la fabricarea produsului si care se
regasesc in produsul final. Termenul de "materie prima" este utilizat pentru a desemna materialul
aflat intr-o stare neprelucrata sau prelucrata minim.

Barierele de intrare pe piata
e Exista competitie pe piatd?

Diferentierea fata de concurenta se realizeaza datorita:

1. Serviciilor prestate de o calitate superioara;
2. Cel mai bun raport calitate/ pret;

3. Unicitatea produselor pe piata din lasi.

4. Gama larga de produse.

e Exista reglementari specifice?

Se va descrie cadrul legal de functionare

e Sunt necesare anumite patente si/sau brevete?

Exemplu: In domeniul mecanic, in mod particular cel al dispozitivelor modulare, este necesara
obtinerea unor brevete de inventie sau drepturi de licenta.

Ca detindtor al proprietdtii intelectuale, puteti negocia un contract de licentd cu o alta
entitate, pentru a-i da acesteia posibilitatea de a utiliza proprietatea respectiva. Puteti acorda

aceastd licentd unei singure entitati (licentd exclusiva) sau mai multor entititi. In cazul in care
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acordati licente multiple, acestea pot fi deschise sau limitate ca domeniu de aplicare la anumite
sectoare industriale sau zone geografice (de exemplu, contractele de franciza)
e Este nevoie de un capital initial mare?
Sugestie: Instrumentele utile: analiza competitivitatii, matricea de analiza comparativa a
concurentilor, analiza STEP, analiza SWOT.

Analiza SWOT

Analiza SWOT pune in lumina punctele tari si slabe ale unei companii, asociate cu

oportunitatile si amenintarile existente la un moment dat pe piata.

» Which areas need » Whao are your potential
improvemeant 1o compela compatilons?
with your strongest
competitor?

* WWhat does your busness
lack?

» Are there any limited
> Whal inberm resources?

do you have * |5 your business in a poor » What threatens your
Iocation? arkatin &

> What kind of tangible assels L Gy
(caj edil, destribution
channels or technology) you

Fig.5.10. Exemplu de analiza SWOT [56]

Punctele tari si punctele slabe se refera la companie si la produsele sale, la calitatile
intrinseci ale produsului la resursele umane, materiale si financiare ale companiei (factorii
interni), Tn timp ce oportunitatile si amenintarile analizeazd mediul exterior (factori externi).
Analiza SWOT implica intelegerea si analiza punctelor tari si a celor slabe ale ideii de afaceri,

precum si identificarea aspectelor care ar putea favoriza sau ameninta activitatea companiei pe
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piata. Tn acest fel se vor putea valorifica maxim punctele forte, se vor rezolva deficientele. se vor
valorifica ocaziile favorabile si se vor lua masuri de diminuare a riscurilor
Puncte Forte
» Preturi mici in comparatie cu concurenta;
» Locatia;
» Produse de calitate superioara;
» Personal tanar cu calificare superioara.
Puncte slabe
» Lipsa experientei pe piata;
» Lipsaincrederii (brand);
> Buget redus;
» Capacitate redusa de productie;
» Extinderea pe plan national si international este dificila din cauza bugetului restrans.
Oportunitati
» Dorinta de imbunatatire a firmelor;
> Posibilitatea obitinerii fondurilor europene pentru tinerii antreprenori;
» Preturile ridicate ale concurentei.
Amenintari
» Cresterea inflatiei;
Cresterea mondei Euro;
Instabilitatea economici;

Clientii conservatori si neincrederea lor;

YV V V V

Diminuarea puterii de cumparare a clientilor.

Matricea de analiza comparativa a concurentilor
Comparati produsele / serviciile dumneavoastra cu ale concurentei:

Utilizand tabelul numit Analiza Competitiei de mai jos pentru a vd compara compania cu
cei mai importanti trei concurenti. In prima coloana se afld principalii factori concurentiali.
Deoarece acestia pot varia in functie de fiecare piata, poate doriti sa personalizati aceasta lista.

In casuta numita “Companie”, mentionati cum considerati ca sunteti vazut de clientii
dumneavoastra. Apoi verificati daca credeti cd acest factor este un punct tare sau slab pentru

compania dumneavoastra. Uneori este greu sa iti analizezi propriile slabiciuni. Incercati sa fiti
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sincer. Mai mult, solicitati unor persoane neinteresate sa va evalueze. Acest exercifiu poate sa va
deschida ochii in multe privinte.

Acum analizati principalii concurenti. Pe scurt, mentionati cum vi se pare ca sunt ei vazuti
de clienti. Tn ultima coloani, estimati cat de important este fiecare factor concurential pentru

client. 1 = critic; 5 = nu foarte important.

Tabel 4. Analiza Competitiei

Produse
Pret
Calitate

Gama
Service
Increderea
Stabilitate
Expertiza
Reputatie
Locatie
Imagine
Metoda de
vanzare
Publicitate

Analiza STEP
ANALIZA STEP este un mod eficient de a identifica cum anume mediul extern poate influenta
afacerea din care facem parte. STEP reprezinta acronimul de la urmatorii factori din mediu extern:
v’ Socio-cultural (socio-cultural);
v Tehnologic (technological);
v' Economic (economic);
v' Politic (political).
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Fig. 5.11. Model PEST [55]

Socio-cultural

v" Statutul Tn schimbare al femeii
Pe masurd ce tehnologia inlocuieste forta muschilor, ca formd dominanta de a castiga bani,
femeile depind din ce in ce mai putin de barbati - din punct de vedere financiar, in multe tari
industrializate, majoritatea femeilor casatorite lucreaza; mamele care stau acasd sunt acum In
minoritate. Asta afecteaza modul Tn care sunt prezentate femeile in reclame, dar si tiparul
cheltuielilor; de exemplu, impartirea treburilor gospodaresti inseamna 0 crestere a folosirii
semipreparatelor, intrucét nici unul din parteneri nu are prea mult timp pentru gatit.

v’ Societatea postindustriala
Pe masura cresterii automatizarii productiei, tot mai mulfi oameni lucreaza in sfera serviciilor.
Impartirea traditionala in clase dispare; alta nou ii ia locul. Dezvoltarea analizei stilului de viata
afecteaza modul in care specialistii Tn marketing isi reprezintd consumatorii-{intd. Tendintele
sporite spre individualism vor afecta achizitiile de pachete de vacantd, articole sportive si de
divertisment.

v Demografia
Schimbarile in rata natalitatii produc distorsiuni ale pietei; de exemplu, din cauza unei combinatii
intre scaderea ratei natalitatii si cresterea longevitatii, in Europa, balanta se inclind puternic spre
pensionarii varstnici. Asta deschide oportunitati pentru vanzarea unor articole proiectate special
pentru cei in varsta.

Tehnologic
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v Tehnologia informatiei
Internetul deschide oportunitati pentru reclame (si marketing direct bazat pe comert electronic) pe
Internet. De asemenea, computerul permite utilizarea unui numar mai mare de informatii privind
tiparele de cumparare ale consumatorilor; astfel, indivizii pot fi vizati cu mai multa precizie.

v Tehnologia spatiala
In afara de revolutia din domeniul comunicatiilor (telefonie si televiziune) adusa de sateliti, exista
tehnologia folositda pentru industria rachetelor a avut consecinte asupra productiei terestre de
bunuri. Domeniile IT, medical, cercetarii medicale au fost direct influentate se acest factor.
Performanta in afaceri
Economic

v" Ciclul avant-declin
La intervale de aproximativ opt ani, majoritatea economiilor nationale intrd in recesiune. Asta
inseamna cd productia de bunuri si servicii se restrange, se pierd locuri de munca si afacerile dau
faliment. Investitiile majore in articole scumpe, cum ar fi bucatarii noi, case, automobile si masini
de spalat, incetinesc; consumatorii sunt din ce in ce mai putin dispusi s cumpere 1n rate, intrucat
scade siguranta locurilor de munca.

v Microeconomia
Microeconomia se ocupa de comert si concurentd. Activitatile competitive intra Th domeniul
specialistului de marketing.
Politic

v' Influenta partidelor politice
De obicei, guvernele au politici referitoare la comert si industrie. Pe de o parte, se urmareste
asigurarea dezvoltarii economiei si cresterea prosperitatii; pe de altd parte, se are in vedere
marirea numarului de locuri de munca. Adesea, schimbarile guvernamentale vor modifica
prioritatile, ceea ce poate duce la falimentarea anumitor firme.

v’ Legislatia
Legile apar in doud moduri: legislatia guvernamentala (legi create de politicieni) si jurisprudenta,
reprezentand legea interpretata de judecatori. Politicienii pot fi influentati prin petitii $1 argumente
motivate; este ceea ce se numeste lobby. Jurisprudenta poate fi apelata de partile implicate, dar e
mai greu de influentat. Uneori, legea internationald poate avea influente puternice asupra
afacerilor, in functie de localizarea firmei. De exemplu, legea europeana (UE) trebuie sa fie

aprobata de guvernele nationale ale statelor membre. Dar, conform schimbarilor recente, legea UE
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inlocuieste legea nationala, deci ea poate fi practic impusa statelor membre. Asta face ca ea sa fie

greu de controlat sau influentat [55].

Drepturi de proprietate intelectuala
e Produsul sau tehnologia impunere obtinerea drepturilor de proprietate intelectuala?

Inregistrarea unui brevet va da drepturi exclusive asupra inventiei dumneavoastra pe o
perioada limitata de timp, de obicei 20 de ani. Alte persoane nu pot sa fabrice, sa utilizeze, sa
ofere spre vénzare, sa vanda sau sa importe un produs ori un proces bazat pe inventia
dumneavoastrd brevetatd. Puteti sd i1 acordati altcuiva permisiunea de a utiliza temporar inventia
prin intermediul unui acord de licentd sau prin vanzarea brevetului. Odata expirat, brevetul nu
poate fi reinnoit.

Cand va protejati inventia, calitatea produsului este garantata, iar originea sa este clara.
Acest lucru poate constitui un avantaj pentru Intreprinderea dumneavoastra, deoarece clientii ar
putea prefera un produs care a trecut cu succes de controale mai restrictive (un produs controlat)
[37], [48].
¢ Detinerea unor astfel de drepturi (brevete, patente, licente exclusive) ofera un avantaj competitiv
n raport cu potentialii concurenti?

Daca detineti un brevet sau 0 marca inregistrata valoarea de piata a Tntreprinderii
dumneavoastra ar putea creste si veti avea mai multe sanse de a gasi investitori sau alte
oportunitati de finantare.

Canalele de distributie
e Cum va veti vinde produsul/tehnologia?
Publicitatea si promovarea reprezinta activitatile menite cuceririi pietei.
Comunicarea cu clientii potentiali va poate aduce intr-o pozitie mai buna.
Principalele roluri ale publicitatii si promovarii:

v Comunicati clientilor caracteristicile, avantajele si beneficiile produselor
Promovati existenta unui nou produs sau serviciu
Creati imaginea dorita pentru compania Dvs.
Mentineti relatiile cu clientii

Creati nevoi noi prin publicitate adecvata

NN NN

Cresteti vanzarile

Pentru a comunica indivizilor, grupurilor sau organizatiilor puteti utiliza anumite canale:
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1. Reclama este o comunicare non-personala, transmisa grupului tinta prin mass-media (televizor,
radio, ziare, reviste, posta digitala, cataloage, postere). Reclama in mass-media este costisitoare si
nu totdeauna eficienta pentru companiile mici. Pentru companiile importante, care vand cantitati
mari, este eficient din punct de vedere al costurilor, deoarece se adreseaza unui humar mai mare
de oameni.
2. Publicitatea este, ca si reclama, o comunicare non-personala prin mass-media, dar, in acest
caz, mesajul contine informatii referitoare la un eveniment (schimbare de adresa, noi magazine
deschise, schimbari de personal). In general, pentru publicitate, compania nu plateste media, dar
are costuri legate de pregatire. O forma cunoscuta este sponsorizarea anumitor evenimente.
3. Vanzarea directa implica o comunicare directa cu clientii, care presupune folosirea unor
tehnici de persuasiune pentru a-i determina pe acestia sa cumpere produsul respectiv.
Aceasta metoda este mai costisitoare pentru clientii potentiali, dar are un impact mai mare asupra
acestora si permite receptarea unui feedback imediat.
4. Promotiile sunt un stimulent pentru comerciantii cu amanuntul, cu ridicata sau pentru
consumatorii produsului sau serviciului. Ofera valoare adaugata marfii: cupoane, jocuri, reduceri,
cadouri (platesti unul, primesti doua, pentru cantitati mari primesti o reducere sau un cadou).
Exemplu:
Promovare
> 1Tn prima etapa, promovarea se va face prin intermediul mass-mediei si a unor flyere;
> Etapa a doua, va continua promovarea prin scoaterea unor cataloage si prin crearea unui
site;
> 1Inetapa a treia, promovarea consti in organizarea si sponsorizarea unor competitii
interliceale de profil tehnic.
Printr-o promovare agresiva vom incerca sa ridicam imaginea firmei si Tn acelasi ritm sa

acaparam un procent ct mai mare din piata.

Plasare
» Prima etapa, va coincide cu deschiderea unei sucursale in judetul lasi;
> 1In etapa a doua, se va deschide o sucursala in Bucuresti pentru a ne largi aria de activitate;
> Dorim sa acaparam piata din intreaga tara ceea ce ne face sa deschidem sucursale noi n

restul oraselor majore din Romania.
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Din analiza SWOT prezentata anterior cele mai puternice amenintari care ne pot afecta grav sunt
diminuarea puterii de cumparare a clientilor si instabilitatea economica.

Pentru a combate puterea scazuta de cumparare a clientilor vom oferi diverse pachete de
produse la un pret redus, astfel clientii vor putea achizitiona mai multe produse din gama noastra
la un pret mai mic.

Reusita firmei noastre depinde si de nivelul de industrializare si dorinta de imbunatatire si
progres a celor din domeniu. Putem afirma ca succesul nostru depinde si de nivelul de
industrializare din Romania. Daca acesti factori cresc va creste si necesitatea produselor noastre.

Prin colaborarea cu Universitatea Tehnica ,,Gh. Asachi”, lasi, de exemplu, vom
imbunatati imaginea firmei, astfel vom dobéandi notorietate si incredere pe plan national.

Atragerea partenerilor ne v-a ajuta in imbunatatirea imaginii dar si in extinderea

potentialilor clienti ceea ce constituie un avantaj pentru firma noastra.

e Se va vinde direct catre consumatori sau prin intermediul furnizorilor?

Distributia cuprinde toate activitatile care fac posibila punerea la dispozitia clientilor
a produselor, la momentul, locul si in cantitatea potrivita.

Canalul de distributie reprezinta un grup de indivizi sau organizatii care directioneaza
circulatia produselor de la producatori la consumatori. Ar trebui sa luati in considerare faptul ca
atunci cand vindeti cu ajutorul intermediarilor, eforturile de marketing se adreseaza atat
comerciantului cu ridicata, care este primul Dvs. client, cat si consumatorului final, caruia

comerciantul cu ridicata ii vinde produsul respectiv.
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Tabel. 5. Variante de vanzare

PRIN COMERCIANTI CU
RIDICATA

PRIN COMERCIANTI CU

VANZARE DIRECTA AMANUNTUL

v' Costuri ridicate, v" Producatorii trebuie sa v' Marja de profit scazuta,

deoarece magazinele si
departamentul de
vanzari trebuie
organizate

Marja de profit ridicata,
pentru ca nu sunt

ofere reduceri
semnificative (discount)

Marci competitive sunt
expuse si comercializate
impreuna cu brandul
companiei

deoarece sunt prezenti
doi intermediari

Cheltuieli duble pentru
reclama si promovare,
atat pentru
consumatorul final, cat

intermediari Nig asle aeordals o si pentru comerciantul
Producatorii primesc atentie deosebita cu amanuntul

feedback direct de la produsului firmei

consumatori

V. 5. Evaluarea randamentului investitiei
Randamentul investitiei sau castigul obtinut ca urmare a realizarii unei investitii poate fi
evaluata printr-o serie de indicatori sintetici ce ofera rapid o imagine de ansamblu.
Timpul pana la atingerea pragului de rentabilitate
e 1ncat timp va deveni fluxul de numerar pozitiv?

Lipsa banilor este principalul motiv pentru care micile intreprinderile dau faliment. Un
aport regulat de numerar este vital pentru orice organizatie. Numerarul da posibilitatea
intreprinderii sd plateasca salarii si facturi si sa investeasca in propria crestere. Chiar si companiile
care reusesc sd aibd un volum mare de vanzari pot deveni insolvabile, dacad fluxul de numerar este
perturbat din cauza facturilor neplatite , de exemplu.

Acesta este motivul pentru care urmadrirea lunara a fluxului dvs. de numerar este esentiala.
Analiz&nd ceea ce s-a intdmplat in luna precedenta si intocmind o prognoza a fluxului de numerar
pentru lunile urmatoare veti putea identifica tendintele, anticipa cand anume intreprinderea dvs. ar
putea avea nevoie de mai multi bani si veti preveni problemele legate de fluxurile de numerar. Un
alt avantaj al prognozei fluxului de numerar este si acela ca va ajuta sa stabiliti momentul optim
pentru a investi in, de exemplu, achizitionarea unui software si sau a unui echipament nou si

scump.
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Inainte de a proceda la o proiectie a fluxului de numerar, trebuie mai intai si stiti cum sa
calculati fluxul de numerar.
Calculul fluxului de numerar net

Calculul fluxului de numerar este pur si simplu o chestiune de comparare a numerarului
care intra cu numerarul care iese pe o perioada de timp data (de exemplu, pe ultimele trei luni).
Formula fluxului de numerar net este:

Numerar Incasat — Numerar Cheltuit = Flux de numerar net.

Numerarul Tncasat corespunde veniturilor dvs. din facturi decontate, iar numerarul cheltuit
corespunde pasivelor intreprinderii dvs. (costuri cu furnizorii, dobanzile datorate, impozitele pe
profit datorate, bilete la ordin de platit sau indemnizatiile/salariile de platit).

Atata timp cat prima cifrd este mai mare decat cea de-a doua, aveti un flux de numerar
pozitiv, ceea ce insecamna ca aveti numerar in banca. Daca fluxul de numerar este negativ,
inseamna ca incheiati perioada respectiva cu mai putini bani decat la inceputul perioadei.

Calcul fluxului de numerar disponibil (liber)

Pentru o intelegere mai profunda a cantitatii de numerar disponibile pentru cheltuieli,
puteti folosi urmatoarea formula de calcul al fluxului de numerar liber:

Venit net + Depreciere/Amortizare - Modificarea fondului de rulment - Cheltuieli de capital =
Flux de numerar liber

Valoarea Neta Actualizata (VNA) reprezinta valoarea actualizata a fluxului de numerar
cumulat pentru o investitie (suma fluxurilor de numerar anuale actualizate pentru un proiect). Este
0 valoare unicd, exprimata in unitdti monetare.

In mod obisnuit soldul fluxului de numerar in primii ani este negativ si devine pozitiv dupi
cativa ani. VNA pozitiva insemna ca proiectul genereaza un beneficiu net si este dezirabil

Rata interna de rentabilitate (RIR) reprezinta acea rata de actualizare care aduce la zero
valoarea netd actualizatd a fluxurilor de costuri si beneficii ale unei investitii. Se exprima in
procente.

RIR este indicatorul eficientei relative a investitiei. In general RIR trebuie si fie mai mare decat
rata de actualizare pentru ca un proiect sa fie dezirabil.

Raportul Beneficiu / Cost (B/C) se calculeaza ca raportul dintre suma beneficiilor actualizate si
suma costurilor actualizate. Este un numar, fara unitate de masura (un raport).
In cazul in care B/C este supraunitar, proiectul este corespunzator, deoarece beneficiile proiectului

depasesc costurile acestuia.
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Rata indatorarii (sau capacitatea de indatorare) Se calculeaza ca total datorii impartit la total
active. Se determind incluzand in total datorii si valoarea contributiei promotorului la proiect.
Trebuie sa aiba o valoare acceptata de catre cei ce acorda Tmprumuturi (banci). Ne indica faptul ca
promotorul are capacitate de a procura sumele necesare contributiei proprii printr-un Tmprumut
bancar. Se exprima ca procent.

Rata acoperirii serviciului datoriei se determina ca raportul dintre EBITDA si serviciul datoriei
si se determina pentru fiecare an al perioadei de amortizare a imprumutului.

EBITDA = veniturile nete (venituri minus costuri), Tnainte de dobanda, impozite, taxe,
depreciere si amortizare

Serviciul datoriei = principal (rata la imprumut) + dobénzi + comisioane Este un numar, fara
unitate de masura (un raport)

Costul total al investitiei reprezinta suma tuturor costurilor generate de un proiect de investitie,
pe toata durata sa de viata, actualizate la data punerii in functiune.

Durata de recuperare a investitiei (Payback Period — PP) reprezinta perioada de timp, masurata
in ani, dupa care participantii la finantarea unui proiect de investitii isi recupereaza atat investitia
cat si profiturile asteptate. Durata de recuperare a investitiei se va calcula pe baza fluxurilor de
lichiditati disponibile, actualizate cu rata de actualizare estimata pentru calculul VNA, astfel:

- se calculeaza fluxurile de lichiditati disponibile actualizate, cumulate anual Thcepand cu primul
an al proiectiei (Anul 0).
- se retine numarul de ani (i) dupa care fluxurile de lichiditati disponibile actualizate cumulate trec

de la o valoare negativa — FDACI-1, la o valoare pozitiva +FDACI.

V.6. Evaluarea potentialului afacerii

Orice afacere, demers intreprins necesitd 0 analizd minimala realizata de catre antreprenor.

Elementul cel mai important este clientul care sa te plateasca pentru serviciu prestat sau marfa
vanduta.

Evaluarea potentialului afacerii incepe de la evaluarea pietei potentiale —locale, regionale,
nationale, internationale.

Primul pas in validarea modelului de afaceri este determinarea cine este piata tinta pentru
achizitionarea produsului sau serviciului oferit.

Nu se va putea cuantifica cu precizie potentialul modelului de afacere pana cand nu se intelege

clar publicul tinta - piata potentiala, dimensiunea si obiceiurile lor de cheltuieli, printre multe alte
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variabile. Ca atare, ar trebui sa construiti un profil al clientului dvs. ideal pe baza observatiilor si
analizelor personale, a studiilor de piata ale tertilor si a oricarui feedback pe care 1-ati primit de la
mentori, colegi si utilizatori de testare. Cu cat puteti defini si anticipa clientul ideal cu mai multa
precizie, cu atat afacerea dvs. are mai mult potential de anticipare si satisfacere a nevoilor
acestora. Luati in considerare urmatorii factori demografici ai clientului ideal:

e Varsta

e Locatie

e Sursa de venit

e Gen

e Ocupatie

e Educatie

e Starea civila

e Etnie

e Numarul de copii

Odata ce un public a fost stabilit, trebuie sa efectuati analize de piatd pentru a determina cat de
mare este piata, cat de saturata este de concurenti si dacd exista loc pentru produsul sau serviciul
oferite de catre antreprenor.

Este util sa se analizeze un segment de test al pietei tintd si sa efectueze un focus grup sau un
sondaj pentru a afla mai multe despre cine sunt si ce vor. Acest lucru va poate ajuta in decizia
daca are sens sa testati lansarea afacerii dvs. intr-un segment de nisa mai mic al pietei dorit.

Studiul concurentei

In timpul cercetirii initiale, se va descoperi probabil ci alte companii ofera produse sau servicii
similare pe piata tinta, dar acest lucru nu inseamna ca modelul de afaceri este sortit esecului. A
fi confruntat cu concurenta subliniazd importanta consolidarii valorii produsului sau serviciului
dvs. si identificarea de ce oferta concurentilor nu se pot potrivi cu a voastra.

Elaborati o propunere de vanzare unica (USP unique selling proposition) pentru afacerea dvs.
mica si repetati-o frecvent. Un USP ar trebui sd diferentieze valoarea pe care o oferd afacerea dvs.
de concurentii dvs. si poate fi un instrument eficient pentru a va face afacerea memorabila pentru
potentialii cumparatori.

Etape pentru cercetarea concurentei:
e Colectati informatii importante: dupa ce va identificati principalii concurenti, ar trebui sa
aflati ce produse sau servicii oferd si cui. Documentati-va metodologiile de stabilire a

preturilor, pozitiile si brandingul si reputatia generald a pietei.
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Stiti ce tip de concurentd va opuneti: ofera concurentd directd (aceleasi produse pentru
aceiasi clienti), concurentd indirectd (produse usor diferite pentru clienti diferiti de pe
aceeasi piatd) sau concurentd substitutiva (oferind produse si servicii diferite aceiasi clienti
pe aceeasi piatd)?

Identificati-va avantajul competitiv: efectuand cercetari privind concurenta, va puteti
identifica propriul punct de vedere al afacerii, distinctiv si care poate atrage clientii dvs.
tinta. Acest avantaj competitiv va poate ajuta sa creati mesaje si 0 imagine de marca care
va va deosebi de concurenta.

Efectuati o analiza a punctelor tari si a punctelor slabe: ar trebui s documentati cu atentie
ce face competitorii vostri puternici si ce 1i face slabi. Cautand recenzii online, vizitand
vitrinele din caramida sau mortar sau vorbind cu clientii lor, puteti determina modul in
care este perceputd concurenta pe piata dvs. tinta.

Intrati in competitia dvs.: acest lucru poate parea contraintuitiv, dar comunicand direct cu
concurenta dvs., puteti aduna informatii importante pentru a va ajuta sa va diferentiati
afacerea pe piatd. Construirea de relatii sincere cu concurenta dvs. poate duce, de
asemenea, la un parteneriat benefic sau la mentorat in viitor.

Doua alte instrumente excelente pentru cercetarea concurentei dvs. sunt preformarea unei

analize concurentiale sau a unei analize SWOT.

Efectuati 0 analiza a fezabilitatii financiare

Urmatorul pas in validarea modelului dvs. de afaceri este analiza financiara. Aceasta inseamna

dezvoltarea de raspunsuri la urmatoarele intrebari:

Ce va costa pentru a va dezvolta afacerea?

De unde va veni capitalul de pornire?

Care sunt cheltuielile initiale si curente ale afacerii dvs. mici?

Care este potentialul de castig al companiei odata ce este operational?

Cum veti acoperi decalajul financiar dintre procesul de pornire si profitabilitatea sustinuta?
Riscul asumat va fi direct proportional cu beneficiile obtinute?

Evaluarea ideii de afaceri are menirea de a contrapune ideile cu realitatea implementarii

g, w e

de a compara rezultatele preconizate cu criteriile de referinta.

Sugestie:
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Se poate utiliza matricea riscurilor.

Matricea de risc este una specialdun sistem care va permite sd determinati cu o proportie
suficient de mare de veridicitate probabilitatea aparitiei riscurilor la intreprindere in acest domeniu
sau in acea zona a activitatii sale. Este foarte util Tn planificarea, luand in considerare proiectele
potential rentabile si elementele similare ale activitatii oricarei organizatii. Pentru a Intelege toate
caracteristicile acestui instrument cat mai exact posibil, este necesar sa intelegem intregul sistem
de planificare, modul in care este implementat, de ce este necesar, ce este orientat si cum
functioneaza in aceste sau alte circumstante. Intelegerea numai a unuia dintre aceste elemente nu
poate oferi 0 imagine completa, deoarece Tn acest caz este importantd colectarea tuturor
informatiilor si generalizarea acestora intr-un singur formular. Doar ea poate arata situatia cea mai
realista Tn contextul diferitelor evenimente, situatii, incidente si altele asemenea.

Matricea de risc se mai numeste si un card de risc, deoarece este similar pe o retea, pe
care existd informatii clare despre toate problemele probabile. Ele pot exista atit la momentul
scrierii, cat si previzibile. Matricea de risc este impartitd in trei categorii principale: nivele,
probabilitdti si consecinte. Fiecare dintre aceste puncte va fi discutat in detaliu mai jos. Acest
instrument pentru evaluarea posibilelor probleme in multe companii este principala sursa de
informatie luatd in considerare in timp ce se analizeaza posibilitatea implementarii unui anumit
proiect. De reguld, pe baza tuturor informatiilor specificate in cartea matriciald, conducerea are
posibilitatea de a emite cea mai eficientd si rezonabild solutie care poate aranja ambele parti la
contract. Aceasta Inseamna ca angajatii companiei responsabili de acest instrument trebuie sa fie
responsabili pentru munca lor cat mai mult posibil, deoarece datele lor vor afecta intreaga
dezvoltare a companiei, obtinerea de venituri si asa mai departe. In acelasi timp, daca unii
indicatori sunt subestimati in mod deliberat si un eveniment nefavorabil va duce la pierderi
semnificative, acestia vor fi, de asemenea, responsabili, cu conditia ca toate acestea sa poatd fi
anticipate .

Toate problemele posibile sunt de mai multe tipuri.control potential. De asemenea, este
important ca matricea de risc sa functioneze cu succes. Formula de calcul al controalelor este
destul de simpld, pe de o parte, iar pe de altd parte, sunt necesare cunostinte extinse, adesea
dincolo de informatiile disponibile angajatilor obisnuiti. Astfel, riscurile sunt impartite in cele care
nu pot fi controlate, pot fi realizate partial sau complet. Prima categorie include probleme care nu
sunt legate de intreprindere. Al doilea grup include tot ceea ce nu se aplica intreprinderii, precum
si unele elemente legate de aceasta. Aceasta din urma categorie include probleme tehnice, juridice

si alte probleme similare legate direct de companie.
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Printre altele, toate situatiile non-standardau anumiti factori datorita carora profilul de risc
devine mai simplu si mai clar. Datorita acestor elemente, aldturi de alte caracteristici si factori,

planificarea succesului proiectului va fi facuta cat mai usor posibil

Tab. 6. Tabelul factorilor [38]

Factori Descriere
macroeconomie Economie instabila
Masuri de reglementare la nivel de stat
Legea Sectiunea de produse
Modificarea regulilor
Modificarea taxelor
ecologie Dezastru tehnologic

Dezastru natural

Viata sociala Actul terorist
greva
tard Instabilitatea politica

Caracteristici ale culturii sau religiei
Participantii Problemele echipei

Problemele fondatorilor

echipament Eroare de predictie
accident
finante Piata monetara instabila

Finantare insuficienta
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Exemplu matrice niveluri de risc

E MARE Risc Mediu
<
e
=
= MEDIE Risc Mic Risc Mediu
=
Z.
g NEGLIJABILA Rise Mic Risc Mic Risc Mediu
>
NEGLIJABILA |SLABA MARE
PROBABILITATE

Fig. 5.12. Exemplu de matrice de risc [44]
Sincronizarea
e Este piata pregatita pentru produsul sau tehnologia proiectat/a?

La inceperea unei afaceri, obiectivele sunt mai vagi, pentru ca nu se cunosc toate detaliile
si conditiile in care aceasta va evolua. Pe masura ce firma se dezvolta, obiectivele trebuie sa
devina mai clare si, pe cat posibil, masurabile.

Multi intreprinzatori isi fixeaza in momentul demararii unei afaceri obiective mai modeste
decat si-ar dori, din lipsa fondurilor. Acest lucru este mai putin riscant si va permite testarea noii
afaceri si o pregatire graduala fara sa faceti datorii mari.

Daca piata va confirma ideea, va puteti stabili obiective din ce in ce mai ambitioase.

Obiectivele afacerii vs. Obiectivele echipei

e Sevademara afacerea individual sau in echipa?

Cea mai mare problema, generatoare de demotivare si lipsa de determinare a angajatilor,

este data de modul in care Owner-ii si General Managerii stabilesc obiectivele.

Ne intrebam de ce angajatii nu sunt determinati si motivati sa isi realizeze obiectivele si de

multe ori gasim scuze care nu au nicio legatura cu realitatea, cum ar fi faptul ca: “oamenii din ziua

29 e

de astazi nu mai sunt motivati sa faca nimic”,

199 «¢

toti sunt puturosi si se gandesc doar la bani”, “nu le

pasa de nimic decat sa stea si sa ia bani”. Ei bine, toate acestea sunt in foarte mica masura
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adevarate, motivul real fiind acela ca nimeni nu isi mai doreste sa inceapa ceva daca stie din start

ca sansele lui sunt aproape nule.

Angajatii care nu au incredere in modul in care au fost stabilite obiectivele si nu cunosc

mecanismele dupa care acestea au fost stabilite, nu sunt motivati sa se implice in realizarea lor.

Ce este de facut?! Desi pare o pura teorie (mai ales pentru antreprenorii sau Directorii Generali
care se bazeaza doar pe fler, intuitie si experientele lor de viata), singura modalitate de a avea
obiective intelese, insusite si asumate de catre angajati, ramane abordarea profesionala, sistemica

si algoritmica a acestui proces.

e Care va fi structura echipei?
Intreprinzatorii spun de multe ori ca exista trei atribute importante ale antreprenoriatului:
managementul, managementul si iar managementul! [35]

Cateodata, ei vor investi intr-o echipa buna de manageri cu o idee mediocra, dar vor refuza
sa finanteze o echipa slaba de management cu o idee excelentd. Scopul acestei sectiuni este, deci,
sa convinga potentialii investitori sau ofiteri de credit cd aveti o echipa de management foarte

buna pentru a completa un concept de afacere deosebit.

Nu-i locul aici pentru modestie sau auto-depreciere. Fiti sincer, dar subliniati reusitele si
capacitatile dumneavoastra, aducand contra-argumente la punctele slabe sau lipsurile pe care le-ati
putea avea. Spre exemplu, daca sunteti tAnar si neexperimentat, accentuati energia, capacitatea de
a munci si dorinta de a invata, minimizand importanta experientei.

Dezvoltarea diferitelor tipuri de manageri s-a efectuat ca urmare a acestei evolutii [40].

Gasirea membrilor echipei potrivite pentru echipa dvs. poate fi dificila si consumatoare de
timp, dar este cruciald pentru echipa dvs. si pentru productivitatea proiectului. In procesul de
angajare, trebuie sa evaluati competentele potentialilor candidati in ceea ce priveste calificarile si
abilitatile profesionale. Detaliile privind angajarea contribuie la potrivirea anumitor potentiali
candidati cu sarcinile sau pozitiile specifice ale echipei, asigurandu-se astfel ca sunt compusi in
mod competent. Echipa ar trebui, de asemenea, sa fie bine echilibratd pe linii critice, cum ar fi
genul, calificarile profesionale, varsta si seturile de abilitati, printre alte elemente de dinamica si
diversitate a echipei. Recomandam sd ii cunoasteti individual candidatii pentru a afla mai multe

despre talentele, abilitatile si punctele lor forte. Si nu uitati de integrarea noilor angajati.

e Conceptul de baza al afacerii se potriveste cu obiectivele personale sau cu ale echipei cu

care se va initia afacerea?
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Stabilirea obiectivelor este un element esential in asigurarea succesului afacerii tale.
Obiectivele iti ofera o directie, te ajuta sa nu pierzi din vedere lucrurile esentiale si in acelasi timp

iti ofera un instrument de evaluare a succesului afacerii.

Felul in care abordezi problematica stabilirii obiectivelor spune foarte multe despre sansele
tale in atingerea lor. De ce? Pentru ca majoritatea oamenilor inteleg, cel putin la nivel teoretic,
importanta obiectivelor si totusi, mai putin de 5 % isi scriu aceste obiective pe hartie sau isi fac un

plan de actiune pentru atingerea obiectivelor.

Concluzii

In acest capitol se prezinti principalele aspecte privind modul in care o idee de afacere devine
viabila sunt parcursi pasii privind analiza sistemului antreprenorial si modul in care se poate
realiza conectarea/ racordarea unei noi firme la acest ecosistem.

Se prezinta aspectele de baza privind evaluarea ideii de afacere incepand cu intrebarile de baza
pe care un antreprenor si le poate adresa, pentru o cunoasterea produsului sau a serviciului prestat,
se prezinta o serie de exemple de la care se poate pleca. Dupa cunoasterea acestui aspect intern se
urmareste latura cea mai importantd a unei activitati economice si anume identificarea clientului
care sa plateasca serviciu/ produsul oferit de catre antreprenor.

Se prezintd modul in care se poate realiza rapid, operativ o analizd de piatd cu exemplificare pe
zona industriald din Iasi.

Se prezintd modul in care firma/ antreprenorul poate obtine un avantaj competitiv fatd de
concurenta si Se prezintd observatii generale asupra costului atasat fiecrei componente.

Se prezinta principalii indicatori ce ofera o imagine de ansamblu asupra Randamentul
investitiei sau castingului obtinut ca urmare a realizarii unei investitii.

Se prezinta o metodologie generald prin care se poate evalua potentialului unei afaceri plecand
de la structurarea pietii pana la elementele de baza pentru a asigura sustenabilitatea financiard a

demersului antreprenorial.
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V.7. Structura costurilor

V.7.1. Consideratii privind costurile de productie

Conform OMFP_1802_2014, pentru aprobarea Reglementarilor contabile privind situatiile
financiare anuale individuale si situatiile financiare anuale consolidate se considera urmatoarele
[5]:
Cost de productie inseamna pretul de achizitie al materiilor prime si al materialelor consumabile si
alte cheltuieli care pot fi atribuite direct bunului in cauza.
Costul de productie sau de prelucrare al stocurilor, precum si costul de productie al imobilizarilor
cuprind cheltuielile directe aferente productiei, si anume:

e materiale directe,

e energie consumata in scopuri tehnologice,

e manopera directd

e alte cheltuieli directe de productie:- costul proiectarii produselor, precum si cota

cheltuielilor indirecte de productie alocatd in mod rational ca fiind legatd de fabricatia
acestora.

Costurile de conversie (prelucrare) a stocurilor includ costurile direct legate de unitdtile produse,
cum ar fi costurile cu manopera directd. De asemenea, ele includ si alocarea sistematica a regiei
fixe si variabile de productie generata de transformarea materialelor in produse finite.
Regia fixa de productie consta in acele costuri indirecte de productie care raman relativ constante,
indiferent de volumul productiei, cum sunt: amortizarea, intretinerea sectiilor si utilajelor, precum
si costurile cu conducerea §i administrarea sectiilor. Regia variabild de productie constd in acele
costuri indirecte de productie care variazd direct proportional sau aproape direct proportional cu
volumul productiei, cum sunt materialele indirecte si forta de munca indirecta. Alocarea regiei
fixe de productie asupra costurilor de conversie se face pe baza capacitatii normale a instalatiilor
de productie. Nivelul real de productie poate fi folosit dacd se considera ca acesta aproximeaza
capacitatea normala. Valoarea cheltuielilor cu regia fixa alocate fiecarei unitati de productie nu se
majoreaza Ca urmare a obtinerii unei productii scazute sau a neutilizarii unor echipamente.
Cheltuielile de regie nealocate sunt recunoscute drept cheltuiala in perioada in care sunt suportate.
In perioadele in care se inregistreazi 0 productie neobisnuit de mare, valoarea cheltuielilor cu
regia fixa alocate fiecdrei unitati de productie este diminuatd, astfel incat stocurile sd nu fie
evaluate la o valoare mai mare decat costul lor. Regia variabild de productie este alocata fiecarei

unitati de productie pe baza folosirii reale a instalatiilor de productie.
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Un proces de productie poate conduce la obtinerea simultand a mai multor produse, de
exemplu, in cazul obtinerii produselor cuplate sau in cazul in care existd un produs principal si
altul secundar. Atunci cand costurile de conversie nu se pot identifica distinct, pentru fiecare
produs in parte, acestea se alocd pe baza unei metode rationale, aplicate cu consecventa. Alocarea
se poate baza, de exemplu, pe valoarea de vanzare relativa a fiecarui produs, fie in stadiul de
productie in care produsele devin identificabile in mod distinct, fie Tn momentul finalizarii
procesului de productie. Prin natura lor, majoritatea produselor secundare au o valoare
nesemnificativd. In acest caz, ele sunt adesea evaluate la valoarea realizabild netd si aceastd

valoare se deduce din costul produsului principal.
V.7.2. Exemplu de determinarea a costului unui dispozitiv tehnologic

Prezentam un exemplu de determinarea a costului unui dispozitiv tehnologic menghina cu
actionare pneumatica. — fig. 5.13. Produsul in cauza este un dispozitiv de prindere a pieselor in
timpul prelucrarii pe masina-unealta. Dispozitivul are scopul de a asigura orientarea-pozitionarea
mai multor tipodimensiuni de piese paralelipipedice (carcase, lagare, etc).

Elementele din structura dispozitivului sunt:

Placa de baza

Piulita de canal

Bolt M12

Placuta de ghidare

1.

2

3

4

o. Tija pneumatica
6 Surub cu cap cilindric M6
7 Corp menghina

8 Falca actionare

9

Motor pneumatic
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Fig. 5.13. Dispozitiv de prindere tip menghina cu actionare pneumaticd

g Cost analizat

ote

Fig. 5.14. Vedere a structurii Dispozitivului de prindere tip menghina cu actionare pneumaticd

Vom prezenta pentru primul reper din structura dispozitivului o analiza a costului de
fabricatie fig. 5.14.
Reperul placa de baza este realizat din materialul otel tip C45 conform ISO.
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Desenul de executie este urmatorul.
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Fig. 5.15. Desen de executie placa de baza

Pentru realizarea acestui produs este necesar parcurgerea urmatorului traseu tehnologic,
conform figurii 5.16
1. Primirea semifabricat
Frezare

Tratament termic

Inspectie finala

2

3

4. Rectificare
5

6. Verificare fisuri folosind curenti turbionari
7

Asamblare
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1. Primirea semifabricat S0

ko

Frezare
Tratament termic
Rectificare
Inspectie finala

Verificare fisuri folosind curenti turbionari

Asamblare \/

S = S

Fig. 5.16. Traseu tehnologic pentru reperul placa de baza

Costul de productie sau de prelucrare al stocurilor, precum si costul de productie al imobilizarilor
cuprind cheltuielile directe aferente productiei, si anume:
e materiale directe,
e energie consumata in scopuri tehnologice,
e manopera directd
e alte cheltuieli directe de productie:- costul proiectarii produselor, precum si cota
cheltuielilor indirecte de productie alocatd in mod rational ca fiind legatd de fabricatia
acestora.
Materiale directe Cost material semifabricat
Costul de material se poate determina inmultind greutatea semifabricat Tnainte de prelucrare cu
costul Tn lei/kg sau euro/tona de material.
Greutate semifabricat placa de baza Tnainte de prelucrare : 37kg.
Pret de achizitie semifabricat otel C45 plat band: 600 euro/tona = 0.6 euro/kg.
Costul de material: 37kg.x 0.6 euro/kg= 22.2 euro/ buc.
Cost scule de prelucrare

Diverse tipuri de scule pentru CNC freze, burghie, alezoare etc.



ANTREPRENORIAT INOVATIV

Aproximativ 200 euro.

4 Alezoare
Freza cilindro-frontala pentru canale
, Freze HSS neacoperitaW
. 1
, Ereze din carburd Nr. art.- 191100 plus TVA Plus costul de livrare
3 Add to shopping list

Livrabil imediat

Freza cilindro-frontala pentru canale HSS-PM

NTiAIN
g () carant 88,37:€ ¥ “
Nr. art.: 191050 plus TVA Plus costul de livrare

Add to shopping list
Livrabil imediat

Freza cilindro-frontald pentru canale HSS-Co8
TIAINN

P Hoex o Ak - |

I 9 plus TVA Plus costul de livrare
Bmar:£191070 Add to shopping list
Livrabil imediat

Fig. 5.17. Cost Scule CNC [https://www.hoffmann-group.com/RO/ro/horo//Scule-
a%C5%39Fchietoare-monobloc/Freze-HSS/c/19]

Consum electricitate pentru tratament termic

Timp tratament termic aproximativ 3 ore.

Daca se foloseste un cuptor electric de 10 kW rezulta un consum de

3 x10kW/h x 63 lei kW = 1890 lei aprox 384 euro.

Timp de prelucrare pe CNC aproximativ 10 ore.

Daca se foloseste o masina de tip Okuma 2SP-2500H cu doua motoare de 15kW fiecare rezultd un
consum de 300kwh.

Consum electricitate pentru prelucrare CNC :

10x30kw/h x 63lei kW= 18900 lei aprox 3800 lei.

lOKUMA VIRTUAL SHOWROOM ~ PRODUCTS  TECHNOLO

OPEN POSSIBILITIES

Related products

2SP-2500H > 2SP-35H >

|i%f§ﬂ
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Fig. 5.18. Exemplu de masina-unealta CNC Okuma [https://www.okuma.eu/products/by-
technology/turning/2sp-h-series/2sp-150h/?success=1]

Manopera directa
Manopera se va distribui conform unui normei de timp calculata pentru diversele procedee
tehnologice. Intrucat marea majoritate a proceselor sunt automatizate se pot se norma mai putine

ore decat timpul efectiv de prelucrare.

Tabel. 7. Analiza costurilor de manopera directa

Operatia Norma de timp | Cost orar direct Cost manopera
directa directd / operatie
1. Primirea 0.5h 32 lei/ora 16 lei
semifabricat
2. Frezare 10 h 40 lei/ora 400 lei
3. Tratament termic 3h 40 lei/ora 120 lei
4. Rectificare 1h 40 lei/ora 40 lei
5. Inspectie finala 0.5h 32 lei/ora 16 lei
6. Verificare  fisuri 0.5h 32 lei/ora 16 lei
folosind  curenti
turbionari
7. Asamblare 0.5h 32 lei/ora 16 lei
Total 16h - 624 lei

Alte cheltuieli directe de productie:- costul proiectdrii produselor, precum si cota cheltuielilor

indirecte de productie alocata in mod rational ca fiind legata de fabricatia acestora.

Costurile de regie

Costurile de regie pot fi estimate global valori ca procent din costul direct:material+manopera la
care se adaugd un procent ce poate di estimat in functie de complexitatea procesului si de dotarea
sectiei cu echipamente, aici un factor important este amortizarea unor echipamente cum sunt

masinile CNC.


http://www.okuma.eu/products/by-
http://www.okuma.eu/products/by-
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Tabel. 8. Analiza costurilor de regie

Operatia Procent Cost direct | Cost regie
regie
1. Primirea semifabricat 10% 64 6.4
2. Frezare 150% 4000 6000
3. Tratament termic 20% 2000 400
4. Rectificare 60% 1000 600
5. Inspectie finala 20% 600 120
6. Verificare fisuri folosind curenti | 5% 100 5
turbionari
7. Asamblare 5% 120 6
Total - 7884 7137.4

Din analiza efectuata rezulta costuri de regie ridicate cauzate de costurile ridicate cu amortizare
echipamentelor de productie deosebit de scumpe.
O reguld generald in functie de complexitate costul prelucrarii pe CNC de la proiectare pana la
inspectie poate varia intre 250-300 euro/h.
Costul general de productie rezultant pentru reperul placa de baza care cost 22.2 euro material
brut aprox 110 lei ajunge in forma finala la cheltuieli directe 7884 lei + regie 7137 lei = 15131 lei.
Alte costuri care se pot utiliza sunt cele prezentate in lista urmatoare:
v Costuri indirecte de productie

1. Costuri cu intretinerea Si functionarea Utilajelor
1.01. Reparatii la utilajele si mijloacele de transport ale sectiei
1.02. Amortizarea si chiria utilajelor si mijloacelor de transport ale sectiei
1.03. Energie, combustibil si alte cheltuieli pentru scopuri tehnologice si motrice
1.04. Alte cheltuieli de intretinere si functionare a utilajelor

2. Costuri generale ale sectiei de productie

2.01. Remuneratii regie sectie
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2.02. Contributiile pentru personalul sectiei
2.03. Amortizarea si chiria privind imobilizarile corporale ale sectiei,altele decat utilajele si
mijloacele de transport

2.04. Reparatii la imobilizarile corporale ale sectiei altele decat utilajele si mijloacele de transport

2.05. Energie, combustibil si alte consumuri similare

2.06. Costuri administrativ-gospodaresti

2.07. Costuri neeficiente

2.08. Alte costuri generale ale sectiei

I1. Costuri generale de administratie

1. Remunerarea personalului general de administratie

2. Amortizarea si chiriile imobilizarilor corporale de interes general

de administratie

3 Reparatii la imobilizarile corporale de interes general de administratie

4 Energie, combustibil si alte consumuri similare

5. Costuri administrativ-gospodaresti

6 Costuri neeficiente

7 Alte costuri generale de administratie

I1l. Costuri de desfacere

1. Costuri de desfacere (interne)

1.01. Costuri de transport si manipulare

1.02. Costuri de ambalare

1.03. Costuri de publicitate si reclama comercialad

1.04. Alte costuri de desfacere

2. Costuri de circulatie a produselor la export

2.01. Costuri de transport, manipulare, depozitare, sortare si vamuire

2.02. Alte costuri de circulatie la export

Absorbtia (repartizarea) cheltuielilor indirecte este procesul prin care cheltuielile indirecte din
cadrul unui departament sunt alocate unui purtdtor de cost. Aceasta reprezintd determinarea partii
din cheltuielile indirecte aferente unui produs sau serviciu pe baza unei rate de absorbtie sau a
unui coeficient de repartizare (suplimentare). In literatura de specialitate mai este cunoscuti si ca
procedeul suplimentarii.

Absorbtia implica parcurgerea urmatoarelor etape:
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1. Alegerea bazei de absorbtie (repartizare):

Tn acest sens prezentam cateva exemple de baze de repartizare:

Total ore manopera directa;

Total cheltuieli cu salariile directe;

Total cheltuieli cu materialele directe folosite;
Total ore-masina (ore functionare utilaje);
Numar de produse obtinute;

Total cost primar.

Tabel 9. Principalii furnizori de echipmente din domeniul Constructiilor de masini, echipamente

de tip dispozitiv.

e Denumire furnizor link

crt.

1 Seco tool — furnizor scule https://www.secotools.com/article/81837

2 Guhring — furnizor scule https://www.guhring.com/Catalogs

3 Mitsubishi — furnizor scule http://www.mitsubishicarbide.com

4 Whnt — furnizor scule https://www.wnt.com/ro/scule-
aschietoare/scule-aschietoare.html

5 Sandvik — furnizor scule https://www. sandvik.coromant.com/

6 Iscar — furnizor scule https://www.iscar.com/

7 Halder — furnizor dispozitive https://www.halder.com/ro

8 Norelem — furnizor dispozitive https://www.norelem.com

9 AMF — furnizor dispozitive https://www.amf.de/en/

10 | Schunk — furnizor dispozitive https://schunk.com/de_en/homepage/

11 | Schmalz — furnizor dispozitive https://schmalz.com

12 | Spreitzer — furnizor dispozitive https://www.spreitzer.de/

13 | Fixtureworks — furnizor dispozitive https://www.fixtureworks.net/

14 | Imao — furnizor dispozitive https://www.imao.biz/en/

15 | Roehm — furnizor dispozitive https://www.roehm.biz/en/products/vices/

16 | Swiss chuck — furnizor dispozitive https://www.swisschuck.com/

17 | Nakseiki — furnizor dispozitive http://nakaseiki.net/
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18 | Geiger — furnizor dispozitive http://www.geiger-haag.com/
19 | Kitagawa — furnizor dispozitive https://www.kitagawa.global/en
20 | Microcentric — furnizor dispozitive https://www.microcentric.com/
21 | Forkard — furnizor dispozitive https://www.forkardt.com/

22 | Schunk — furnizor dispozitive https://schunk.com

V.7.3. Exemplu de determinarea a costului unui dispozitiv modular

Exemplu: pentru dispozitive modulare se pot folosi Profilele metalice si tevile din otel se
utilizeaza pentru realizarea de: stalpi pentru gard, schele si cadre metalice, confectii metalice cu
diferite intrebuintari. Cuprinde tevi rectangulare, tevi patrate, tevi deptunghiulare sau tevi rotunde
din otel.

Firme: Mathause, Dedeman, Produse Metalurgice SRL

e Care este costul fiecarui element achizitionat sau produs?

Sugestie: Pentru calculul costul de productie se vor determina cheltuielile directe, respectiv cele
indirect (relatia de calcul a costrilor de productie)

Planificarea financiard a unui business poate ajuta managerii sa isi dea seama daca isi pot
atinge obiectivele. Planificarea financiara este unul dintre primele lucruri create pentru a ajuta
managerii sa ia deciziile care sunt in interesul organizatiei lor. Planificarea financiard a unui
business determini cum fsi va permite organizatia si isi atingi obiectivele strategice. Tn
general, o organizatie isi construieste o planificare financiara imediat dupa ce determind viziunea
si obiectivele acesteia.

Bunurile achizitionate de business-ul tdu sunt lucrurile pe care trebuie sa le utilizezi in
afacerea ta pe termen lung. De exemplu, dacéd Incepeti un business cu caramida si mortar, printre
bunurile necesare desfasurarii business-ului s-ar numara elemente precum rafturi, mese, case de
marcat si asa mai departe.

Daca produci sau vinzi produse, trebuie sa te gandesti la invetarul pe care trebuie sa il faci
la Tnceputul business-ului. Cel mai simplu exemplu 1l reprezinta cartile dintr-o biblioteca.
Intotdeauna poti sa inchirieri in loc si cumperi. Chiar si in aceasta situatie, acest cost riméane un
cost de startup pana incepi sa vinzi. Apoi devine cost fix. [Ghidul startup-urilor Tn antreprenoriatul

creativ.pdf ].
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Pentru fiecare element din lista, estimeaza care este cheluiala. Daca nu poti estima
valoarea, poti cerceta pe internet. De exemplu pentru imobiliare, poti contacta un agent imobiliar

care sa iti ofere mai multe informatii.

Imobiliare

Achizitii fixe

Mobilier si
Instalatii

Fig. 5.19. Structura achizitiilor

Exemplu: Cheltuieli fixe
A. Cu investitia initiala:
1. Cheltuieli legate de constituirea halei — 60000 RON
2. Instalatiile sanitare, (alimentare, canalizare) 8000 RON
3. Instalatia pentru electricitate (wii-fi, alarma) 7000 RON
4. Amenajari interioare:
« plafon si pereti si podea: 4000 RON
« indreptat pereti si zugravit cu vopsea: 4000 RON
» mobilat baie 10000 RON
« Mobilier vestiar salariati — 1300 RON
« Utilaje-350000 RON
Birou — 16 mp
» 2 calculatoare: 10000 RON
« imprimanta / copiator / fax / scaner: 5000 RON
* un telefon: 1000 RON
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« diverse — birotica: 1000 RON
Total: 461300 RON
B. Cheltuieli fixe (ordinare)
Cheltuieli cu utilitatile
—anual: 370800 RON
-lunar: 30900 RON
Cheltuieli cu personalul
-anual: 480000 RON
-lunar: 40000 RON
Cheltuieli cu chiria
-anual: 135000 RON
-lunar: 11250RON
Total: 985800 RON
Cheltuieli cu promovarea
-anual: 10000 RON
-lunar: 830 RON
Venituri si cheltuielile circulante
1. pe zi:
« venituri: 18000 RON
» cheltuieli: 5000 RON
1 pe luna:
« venituri: 5400000 RON
» cheltuieli: 150000 RON
2 pean:
* venituri: 64800000 RON
» cheltuieli: 1800000 RON
Calculul rentabilitatii
Profit= Venituri- Cheltuieli
Profit=64800000 - (1800000+985800) RON
Profit=62014200RON (Anual)
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V.8. Fundamentarea pretului de vanzare

Vectorii principali ai fundamentarii preturilor sunt:

v costurile totale necesare realizarii, comercializarii sau prestarii bunului sau serviciului si
care indeplinesc rolul de limita minima in operatiunea de fixare a pretului sub care ofertantul
inregistreaza pierderi;

v valoarea de achizitie acceptata de consumator/utilizator, care reprezinta limita maxima
peste care produsul sau serviciul risca sa fie nevandabil.

v nivelul sperat al profitului care depinde de obiectivele stabilite de catre intreprindere dar
care adaugat la costuri sa nu depaseasca limita maxima indicata de cerere.

v nivelul preturilor concurente care influenteaza pozitionarea pretului final de vanzare mai
aproape de costuri sau de valoarea de achizitie.

Preturile cu amanuntul includ TVA, consumatorul final fiind cel care suporta de fapt aceasta taxa.
Ele se calculeazi astfel:

Pa = Pg sau Pr + Aca + TVA colectat, unde: Pg - pretul producatorului fara TVA

Pr - pretul angrosistului farda TVA Aca - adaosul comercial al detailistului.

Costul de productie in fundamentarea preturilor
Aferente elementului cost de productie, in fundamentarea pretului de vanzare mai utilizate simt
urmatoarele metode-.
Metoda adaosului , care consta in adaugarea la costul produsului a unui adaos standard, care sa
permita intreprinderii sa acopere cheltuielile fixe si sa obtina un profit.
Avantajele utilizarii acestei metode sunt:
e controlul asupra nivelului preturilor apartine exclusiv ofertantului;
e corelatia pret-cost nu-i obliga pe comercianti sa ajusteze pretul la orice modificare a
cererii;
o utilizarea metodei la nivel de ramura de catre toti componentii acesteia diminueaza riscul
concurentei prin pret;
e vanzatorii isi pot recupera cheltuielile facute si pot obtine un profit rezonabil fara a afecta
bugetul consumatorului atunci cand cererea creste.
Dezavantajele aplicarii acestei metode rezulta din ignorarea preturilor concurentei, a cererii

curente si a valorii percepute de catre consumatori.
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Metoda pragului de rentabilitate, presupune ca intreprinderea sa calculeze un pret corespunzator
pragului de rentabilitate pentru & obtine profitul asteptat [2, 3, 4].

Pentru acoperirea costurilor, intreprinderea va trebui sa vanda o cantitate suficientd de
produs la un pret convenabil; aceasta face din analiza pragului de rentabilitate un proces esential
in intelegerea relatiei pret-costuri. Toate incasarile peste costurile totale reprezinta profitul
intreprinderii. Dacd intreprinderea doreste sd obtind un profit mai mare, va trebui fie sa vanda o
cantitate mai mare de produse la pretul stabilit, fie sa foloseascd un pret mai mare pentru aceeasi
cantitate de produse.

Analiza pragului de rentabilitate permite stabilirea cantitatii ce trebuie vanduta la un pret
dat Tn vederea acoperirii costurilor, dar nu poate oferi informatii care sa garanteze ca respectiva
cantitate poate fi vanduta efectiv. Uneori cantitatea pe care piata o poate absorbi la un anumit pret

se afla sub pragul de rentabilitate si atunci intreprinderea va inregistra pierderi. Fig. 18.
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. A\
]200 T ‘b‘e‘ N sw“/‘
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B o punvl, - ‘
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é 400“ ~ -~ i ‘//'C"’_‘
i t
200 -+ — o ost fix
_~ ~Cost vani :
i . ; X
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Volumul vanzarilor (mii buc#ti)

Fig. 5.20. Analiza pragului de rentabilitate

De regula, metoda pragului de rentabilitate este folositd in domeniul proiectarii gamei de
preturi posibile pentru produsele noi si pentru stabilirea alternativelor de preturi pentru investitii,

programarea productiei, analiza riscului si proiectarea profitului.

Profitul in fundamentarea preturilor
Unul din obiectivele majore ale unui ofertant este de maximiza profitul . Plecand de la

dimensiunea cererii firma cauta acel nivel de pret care a-i asigure maximum de profit
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Pentru aceasta pretul va trebui stabilit Tn punctul celei mai mari distante dintre costul total

si curba venitului total obtinut din vanzari de produse, punct la care profitul total va fi cu adevarat

maxim fig. 5.21.

Cost total
Venit 4 - '
P, — pretul maxim;

P, Q, — volumul productiei,
Venit total  unde profitul este maxim

Cost fix

| / \ >
O / Q, Produ&e Profit total

Fig. 5.21. Maximizarea profitului bazata pe costuri totale si venituri totale

Ori de cate ori profitul obtinut de catre o intreprindere ii oferd acesteia posibilitatea producerii
unui nou produs care, la un moment dat, devine ,,excesiv’ pe un segment de piatd, ea isi poate
permite sd limiteze propria productie, daca pe respectiva piatd isi fac aparitia si alti producatori,
urmand s-o sporeasca in momentul in care intrevede o situatie mai buna pentru a obtine profituri
rezonabile, fie sd reducd preturile pentru a putea vinde stocurile excesive de produse, incat sa

obtina suma de bani necesara reludrii activitatii.

Fundamentarea pretului in functie de preturile concurentei

Pietele concurentiale genereazd, de obicei, cele mai mari probleme in ceea ce priveste
fundamentarea preturilor, deoarece analiza teoretica a cererii facuta la nivelul consumatorului, de
cele mai multe ori, nu permite estimari asupra reactiilor concurentei. in mod frecvent, spatiul de

manevra al preturilor este mai mic decat cel asteptat, deoarece piata poate crea un echilibru
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economic care tolereaza doar variatii reduse ale preturilor, dupa care declanseaza reactii de ,,auto-

corectare” in randul concurentei.

Activitatea concurentiald poate imbraca mai multe alternative:

1.

(62}

folosirea preturilor la paritate — preturi stabilite in functie de rata industriei respective -
care vor permite fabricantului sa se concentreze asupra altor factori decat pretul.

reducerea costurilor de productie si transformarea acestei economii in preturi permanent
mici conform teoriei efectului experientei - costul unitar al produsului descreste constant la
fiecare dublare a productiei fizice cumulate a produsului plecand din zero. Reducerea
costurilor va avea la bazd o crestere a productivitatii muncii (de reguld, ca urmare a
investirii in tehnologii noi), ducéand la o crestere a productie fizice cumulate.

controlul preturilor de catre intreprinderile puternice, capacitate care deriva din:

controlul distributiei produselor;

0 cota de piatd dominanta;

un sistem strategic de informatii;

0 perspectiva globala asupra pietei interne si internationale.

atacarea adversarului pe baza informatiilor detinute in scopul de a Tmpiedica noile

produse ale acestuia sa patrunda pe piata.

. folosirea preturilor de supravietuire, care pot sa intarzie inchiderea intreprinderii sau chiar

sa imbunatateascd imaginea ei, In vederea obtinerii unui pret mai bun de la potentialii

cumparatori.

Strategii de preturi la nivel de intreprindere

Strategia de pret reprezinta modalitatea prin care pretul este utilizat ca parghie economica

si financiara 1n realizarea obiectivelor intr-o anumita perioada de timp si pe o anumita piata.

n alegerea celei mai bune variante de strategie de pret, ntreprinderea trebuie sa tina cont de o

serie de variabile dintre care mai importante sunt:

a)
b)
c)
d)
e)

resursele materiale, financiare, umane si informationale de care dispune;
capacitatea de productie existenta si viitoare;

orizontul de timp vizat prin alegerea strategiei;

obiectivele vizate a fi atinse;

dinamica mediului concurential in care intreprinderea activeaza.

Analiza strategiei de pret poate viza un produs nou, dar asemanator altora existente pe piata, un

produs inovator, sau un produs existent pentru care se impune o0 ajustare strategica [2, 3, 4].
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Strategii de pret pentru produsele noi
Daca produsul ce urmeaza a fi lansat pe piatd prezintd asemandri cu cele existente, principala

problema 0 constituie pozitionarea acestuia. Exista patru strategii posibile de pozitionare.

Mare Mic

Ridicatd| Strategia pretului Strategia bazati pe

& de exceptie valoarea produsului

1

%

© : : .

Strategia Strategia preturilor
Scazuti suprapretului minime
Fig. 5.22. Strategii de pret pentru noile produse
a) Strategia preturilor de exceptie, corespunde unor produse de inalta calitate la un pret pe

masurd. Nivelul de pret trebuie totusi corelat si cu nivelul veniturilor consumatorului tinta, pentru
ca strategia sa aiba succes.

b) Strategia preturilor minime se aplicd produselor de calitate inferioard si se bazeazd pe
presupunerea ca elasticitatea cererii la pret este ridicata. Strategia se mai aplica si in cazul
Strategia bazata pe valoarea produsului este o modalitate de a ataca preturile in cazul unei oferte
de calitate superioard; pretul reprezintd in acest caz, pentru consumator, obiectul unei alegeri mai
bune, care sa aduca satisfactia asteptata.

d) Strategia suprapretului, cand intreprinderea stabileste un pret mult prea mare in comparatie
cu nivelul de excelenta oferit, ceea ce va duce, treptat la indepartarea consumatorilor.

Strategii de pret pentru produsele inovatoare

Pentru produsele inovatoare, protejate prin brevete, intreprinderea poate apela la urmatoarele
strategii:

a) Strategia de fructificare a avantajului de piata. Este vorba despre un pret inalt la lansare, ce
se mentine cat timp intreprinderea detine monopolul asupra pietei. intreprinderea este astfel sigura
ca-si recupereaza investitia. Apoi, odata cu aparitia concurentilor, pretul este redus gradual. Acest
lucru permite ofertantului sa-si segmenteze piatd dupa venituri si sa-si pastreze pozitia de lider de

pret in domeniu.
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b) Strategia de penetrare a pietei. Pretul de penetrare este mai scazut, care ar putea incuraja
segmentele sensibile la acest factor sa adopte rapid produsul. Strategia vizeaza castigarea rapida a
unei cote mari de piatd, si sa ridice totodata o bariera de intrare In calea potentialilor noi sositi.
Strategii de pret pentru produsele existente
Pornind de la diferentele existente intre consumatori si dinamica pietei, in vederea obtinerii unei
reactii favorabile din partea consumatorilor, de obicei, pentru produsele existente, intreprinderile
isi ajusteaza (adapteaza) preturile utilizdnd urmatoarele optiuni strategice:
a) Acordarea de rabaturi si bonificatii pentru a recompensa clientii care-si achitd la timp
facturile, achizitioneaza marfuri in cantitati mari sau fac achizitii in extrasezon.
b) Folosirea preturilor diferentiate pe categorii de consumatori, pe tipuri de produse, in
functie de amplasament sau de momentul vanzarii, cand intreprinderea comercializeaza un produs,
folosind mai multe preturi, fara a avea corespondent in diferentierea preturilor.
C) Folosirea preturilor de acceptabilitate (psihologice), care se bazeaza pe starea emotionala a
cumparatorilor fata de nevoile rationale. Dintre acestea mai importante sunt:
- pretul Odd-Even, care se bazeaza pe ideea ca volumul vanzarilor la pretul de 99,58 este mai
mare decat in cazul unui pret de 100$.
v pretul traditional, care se modifica doar la aparitia unor produse de calitate exceptionala.
v pretul de prestigiu, utilizat Tn situatia in care se urmareste sa i se asigure produsului o
imagine deosebita.
4 pretul liniei de produse care se sprijina pe apartenenta produsului la o linie de produse cu
caracteristici asemanatoare si cu unele preturi apropiate.
Folosirea preturilor promotionale
a) pretul ,, leader”, cand Intreprinderea fixeaza pretul la unele produse sub cel al produselor
similare, apropiate sau chiar sub nivelul costului;
b) reducerea unor preturi cu ocazia unor sarbdatori sau evenimente speciale, cand se mizeaza
pe o crestere considerabila a volumului vanzarilor;
c) reduceri superficiale, politica bazata pe compararea fictiva de preturi, numita uneori ,,a
fost - este”.
stabilirea unui pret de piata mult sub preful concurentei, in scopul eliminarii ei.
Initierea reducerii preturilor care poate avea drept cauze;;
a) excesul de capacitate;
b) scaderea cotei de piata;

C) dorinta de a obtine pozitia de leader pe piata;
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d) Ccriza economica.

Initierea cresterii preturilor este determinata n principal de:

a) dorinta de marire a profiturilor;
b) inflatia costurilor (cand cresterea costurilor nu este insotita de o crestere corespunzatoare a
productivitatii);

C) supraapreciere.
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