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Antreprenoriatul de succes are loc atunci cand persoanele creative reunesc un nou mod de a satisface nevoile
prin identificarea de noi oportunitati pe piata. Acest lucru se realizeaza printr-un proces modelat, care mobilizeaza si
directioneaza resursele pentru a livra un anumit produs sau serviciu clientilor, folosind o strategie de intrare pe piata
care prezintd investitorilor construirea de fluxuri de venituri si profitabilitate durabile. Proiectarea unui produs si a
operatiunilor specifice impun aplicarea criteriilor de sustenabilitate la nivelul consumului de energie si de materiale,
contribuind la eliminarea impactului social inechitabil din cauza operatiunilor intreprinderii, inclusiv a impactului sau
asupra lantului de aprovizionare.

Cuvinte-cheie: antreprenoriat, coaching, strategie, oportunitate, rezultat.

ANALYSIS OF THE ENTREPRENEURIAL PROCESS AT THE LEVEL OF THE
ENTITY BY REPORTING TO COACHING

Successful entrepreneurship occurs when creative people put together a new way to satisfy needs by identifying
new market opportunities. This is done through a patterned process that mobilizes and directs resources to deliver a
specific product or service to customers using a go-to-market strategy that presents investors with building sustainable
revenue streams and profitability. The design of a product and specific operations require the application of sustainability
criteria at the level of energy and material consumption, contributing to the elimination of unfair social impact due to the
company s operations, including its impact on the supply chain.

Keywords: entrepreneurship, coaching, strategy, opportunity, result.
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ANALYSE DU PROCESSUS ENTREPRENEURIAL AU NIVEAU DE L’ENTITE PAR RAPPORT AU
COACHING

L’entrepreneuriat réussi se produit lorsque des personnes créatives mettent au point une nouvelle fagon de satisfaire
les besoins en identifiant de nouvelles opportunités de marché. Cela se fait via un processus structuré qui mobilise et
dirige les ressources pour fournir un produit ou un service spécifique aux clients en utilisant une stratégie de mise sur
le marché qui permet aux investisseurs de créer des sources de revenus et une rentabilité durables. La conception d’un
produit et des opérations spécifiques nécessitent [’application de critéres de durabilité au niveau de la consommation
d’énergie et de matériaux, contribuant a l’élimination de ['impact social injuste dii aux opérations de [’entreprise, y
compris son impact sur la chaine d’approvisionnement.

Mots-clés: entrepreneuriat, coaching, stratégie, opportunité, résultat.

AHAJIN3 TPEAITPUHUMATEJIBCKOI'O ITIPOIIECCA HA YPOBHE
OPEJNIPUATUA OTHOCUTEJIBHO KOYUUHTA

Venewnoe npeonpunumamenscmeo gosnuxkaem, Kkoeda meopueckue 100U HAX005m HOBbLU CNOCoO YO081emME0peH s
nompeoHocmel nymem 6blA6/leHUs HOBbIX PbIHOYHLIX B03MONCHOCMEU. Dmo Oenaemcs ¢ NOMOWDBIO WAOIOHHO2O
npoyecca, KOmopbiti MOOUIUIYem U HANpaesiAem pecypcol 0jisl 00CMABKU KOHKPEMHO20 NPOOYKMA Ul YCayeUu KiueHmam
€ UCNONb308aHUEM CcmMpameull 8biXx00a HA PLIHOK, KOMOPAs Npeoocmasiaem UHBECOpam 803MON*CHOCIb CO30AHUS
YCMOU4UBHIX NOMOKO8 00X0008 U npubdvLivHocmu. IIpoexmuposanue npooyKma u KOHKpEmHbX onepayutl mpeoyom
npUMeHeHUus Kpumepues yCmouyueocmu Ha yposHe nOmpedieHus JHepeul U Mamepuailos, Ymo nomo2aen yCmpanumo
HeCnpaseoiusoe CoYUaIbHoe 8030elicmeaue 8 pe3yibmame 0esmelbHOCMU KOMNAHUY, 8KIYAs ee GIUsAHUe HA YeNnouKy
NOCMAsoK.

Knrwouesvie cnosa: npeonpunumamenscmeo, KOyyune, Cmpameus, 803MOHCHOCMb, Pe3yIbman.

Introducere serviciu si, desigur, trebuie identificati clientii timpu-
rii (cei care doresc sa cumpere). In cele din urma, tre-
buie identificate si puse in functiune resurse suficien-
te, inclusiv resurse financiare (de exemplu, capital de
exploatare), spatii de birouri, echipamente, instalatii

Inovarea antreprenoriald combinatd cu principi-
ile de durabilitate poate fi defalcatd In urmatoarele
cinci elemente-cheie pentru analiza:

- Oportunitate a . . . o
o e productie, componente, materiale si expertiza.
- Antreprenor/echipa ’
- Concept al produsului Metodologia cercetarii
) Resurse? Din punct de vedere al metodei de cercetare, lu-
- Strategie.

crarea se bazeaza in genere pe metoda de cercetare
deductiva analizand o serie de lucrari deja existente
si teorii de referinta in domeniu, incercand o sinteza a
cercetarilor, avand ca principal obiectiv imbogatirea
cunoasterii In domeniu.

Asocierile de succes se caracterizeaza prin
coerentd sau “potrivire” Intre aceste piese. Interesele
si abilitatile antreprenorului trebuie sa se potriveasca

cu designul si oferta produsului; calificdrile echipei
ar trebui sa corespunda cunostintelor necesare pentru O altd metodi de cercetare este cea calitativi. ca
. . . .o . )
lelnsarea pr01ect1}1u1. Oportumi[atea de piata trebulel un argument pentru conturarea de puncte de vedere,
sd se pqtrlvFasqa cu conceptul df? produs, in sensu interpretari, concluzii, in detrimentul utilizarii meto-
ca trebuie sa existe cerere pe piatd pentru produs sau dei de cercetare cantitative, din cauze care sunt ge-
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nerate de penuria de date statistice pe un interval de
timp care sa facd posibild utilizarea instrumentelor
econometrice necesare, cat si metoda analizei com-
parative.

Oportunitatea

Oportunitatea este o sansd de a se angaja in
tranzactii cu clientii care le satisfac dorintele, gene-
rand in acelasi timp profituri care permit continui-
tatea si totodatd constructia afacerii in timp. Multe
conditii diferite din societate pot crea oportunitati
pentru noi bunuri si servicii. Ca potential antrepre-
nor, intrebarile cheie sunt urmatoarele:

¢ Care sunt conditiile care au creat o oportunitate
de piata pentru ideea de afacere?

e De ce oamenii isi doresc si au nevoie de ceva
nou in acest moment?

o Care sunt factorii care au deschis oportunita-
tea?

e Oportunitatea va fi de durata sau este o fereas-
tra care este deschisa astazi, dar care este probabil sa
se inchidd maine?

e Dacd o nevoie nesatisfacutd este perceputa,
se poate livra ceea ce doreste clientul, generand in
acelasi timp marje si profituri durabile?

Considerentele de sustenabilitate imping aceas-
td analiza mai departe, intreband cum se poate sati-
sface nevoia pietei cu cea mai mica amprenta eco-
logicd posibila. In mod ideal, aceastd nevoie este
indeplinita prin alegeri materiale si energetice care
imbunatdtesc sistemele naturale; astfel de sisteme
includ organisme si comunitdti umane sanatoase,
precum si sisteme de mediu. Consideratiile privind
durabilitatea includ reducerea impactului negativ,
precum si eforturile de imbunétitire a rezultatelor
mai mari ale sistemului ori de cate ori este posibil
din punct de vedere financiar. Sa examinam diferi-
tele piese separat inainte de a incerca sa le punem
pe toate impreund. Conditiile de oportunitate apar
dintr-o varietate de surse. La un nivel societal larg,
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acestea sunt prezente ca urmare a unor forte precum
schimbarea demografiei, schimbarile de cunostinte
si intelegere datorate progreselor stiintifice, re-
echilibrarea sau dezechilibrarea fortelor politice
sau schimbarea atitudinilor si normelor care dau
nastere unor noi nevoi. Aceste macro-forte deschid
in mod constant noi oportunitati pentru antrepre-
nori. Schimbarile demografice vor dicta extinde-
rea sau contractia segmentelor de piatad. Astfel,
populatiile imbatranite din tarile industrializate au
nevoie de produse si servicii diferite pentru a-si sa-
tisface cerintele zilnice, in special daca tendinta de
imbatranire este urmata de cresterea sporului ne-
gativ al populatiei si reducerea ponderii populatiei
apte de munca. si ocupate. Populatiile mai tinere
din economiile emergente doresc ca produsele sa
raspunda unui set foarte diferit de nevoi si interese
materiale. Caracteristici acestui segment de varsta,
din perspectiva consumului, este de a utiliza bunuri
cu un nivel ridicat de tehnologie, interschimbabile
si futile.

In ceea ce priveste preocupirile legate de du-
rabilitate, anumite schimbari demografice si pro-
vocari legate de poluare creeazd oportunitati. Cu
aproximativ 50% din populatia lumii care traieste
in zonele urbane, metodele de imbunatatire a
calitatii vietii din oras prezinta oportunitati de dez-
voltare pentru antreprenori. Mai mult, stiinta ne
arata ca substantele chimice industriale ingerate de
populatie prin respiratia aerului poluat, consumul
de apa nepotabild si consumul de alimente conta-
minate chimic afecteaza calitatea vietii si nivelul de
bunaistare al populatiei. Cu ajutorul tehnologiilor de
monitorizare si detectare, astfel de noi informatii
creeaza oportunitati de dezvoltare pentru antrepre-
norii care identifica solutii, sunt concentrati pe ofe-
rirea de mijloace de acoperire a necesitatilor prin in-
termediul bunurilor economice create. Atunci cand
se combina concentrarea publicd asupra sanatatii



si starii de bine prin utilizarea de metode avansate
de tratare a apei, tehnologii de ardere curate, surse
regenerabile de energie verde, conversia ambalaje-
lor uzate in noi fluxuri de active, compusi chimici
pentru procesele industriale si alimente ecologice
cultivate la nivel local si durabil, interesul antrepre-
norilor de a transforma aceste oportunitati in mo-
dele de afacere sustenabile oferd o gama largd de
oportunitdti care existd datoritd macrotendintelor in
domeniile economic si social.

Cand vorbim despre o oportunitate, ne referim
la sansa de a satisface o anumitd nevoie pentru
un client. Clientul are o problema care are nevoie
de un raspuns sau de o solutie. Oportunitatea se
prezintd mai intai atunci cand antreprenorul vede
o modalitate de a rezolva in mod inovator aceas-
ta problema, mai bine decat alegerile existente
si la un pret comparabil. Presupunand ca existd
mulfi cumparatori care au aceeasi problema si ar
achizitiona solutia oferita, oportunitatea devine o
adevarata oportunitate de afaceri si de piatd. Atunci
cand oportunitatile sunt de o scard suficienta (cu
alte cuvinte, suficienti clienti pot fi atrasi rapid),
iar veniturile vor acoperi costurile si promisiunea
pe termen scurt de a obtine venituri excedentare
dupa ce cheltuielile initiale de investitii ale start-
up-urilor sunt rambursate, atunci apare o oportuni-
tate economica legitima pe piata.

Este important sa intelegem ca ideile pentru in-
treprinderi nu sunt intotdeauna oportunitati reale;
cu exceptia cazului in care furnizorii sunt dispo-
nibili si clientii pot fi identificati si exploatati, este
posibil ca ideile sd nu se dezvolte in oportunitati
de afaceri. In plus, o oportunitate are mai multe di-
mensiuni care trebuie luate in considerare, inclu-
siv durata acesteia, dimensiunea segmentului de
piata vizat, optiunile de stabilire a preturilor care
permit acoperirea cheltuielilor. Aceste dimensiuni
trebuie explorate si analizate cat mai riguros po-

84

sibil. In timp ce planurile de afaceri pot servi mai
multor scopuri, primul si cel mai important motiv
pentru scrierea unui plan de afaceri este de a testa
daca o idee este cu adevarat o oportunitate de piata
promitatoare din punct de vedere economic.

Oportunitatea si antreprenorul trebuie sa se Tm-
pleteasca intr-un mod care optimizeaza probabili-
tatea de succes. Oamenii devin adesea antreprenori
atunci cand vad o oportunitate. Ei vor trebui sa in-
ceapd o aventurd pentru a afla daca pot transforma
aceastd oportunitate intr-o afacere de succes. Asta
inseamnd ca, in mod ideal, experienta de viatd a
antreprenorului, educatia, abilitatile, expunerea la
locul de munca si reteaua de contacte se aliniaza
bine cu oportunitatea.

Cu toate acestea, inainte de a vorbi despre alini-
ere, care este destinatia finald, vom avea 1n vedere
cine este antreprenorul, care este potentialul sau
creativ, care este nivelul de cunostinte necesar sa 1i
permita a face fatd provocarilor curente si de per-
spectiva din lumea afacerilor. Astfel, antreprenorul
individual este o categorie analiticd distincta, care
va fi analizat prin prisma raspunsurilor la urmatoa-
rele intrebari:

e Cine este aceasta persoana?

¢ Ce aduce aceastd persoand la masa negocie-
rilor?

e Ce educatie, abilitati si expertiza poseda
aceasta persoana?

Casioportunitatea, antreprenorul poate fi impartit
in componente. Aceastd analiza este esentiala pen-
tru Intelegerea angajamentului si motivatiilor an-
treprenorului. Analiza antreprenorului indica, de
asemenea, adecvarea capacitatilor individului de a
executa, pe un anumit plan de afaceri, un volum de
resurse. Componentele sunt, dupa cum urmeaza:

o Valorile. Ce motiveaza individul? Ce 1i deter-
mina nevoia/motivatia pentru a dedica timpul nece-
sar pentru a crea o noud aventura?
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e Educatie. Ce formare a primit individul, ce
nivel de educatie formala si cat de relevanta este
educatia pentru sarcinile de care compania are ne-
voie pentru a lansa cu succes o afacere?

o Experientd de lucru. Educatia formala poate
fi mai putin relevanta decat experienta profesiona-
147 Ce locuri de munca anterioare a detinut indivi-
dul si ce responsabilitati a avut? Cum a performat
in aceste functii? Ce a Invatat?

o Experientd de viata. Ce expunere a avut indi-
vidul care i-ar putea Intari (sau slabi) competentele
pentru construirea unei afaceri viabile?

e Retele. Ce relatii aduce individul in afacere?
Experientele sale anterioare i-au permis sa fie fa-
miliarizat si confortabil cu un amestec divers de
oameni i institutii, astfel incat sa poatd apela la
resurse externe, relevante, care ar putea ajuta la
dezvoltarea companiei?

Daca o categorie ar putea pretinde dominatia in
modelarea rezultatului unei intreprinderi inovatoa-
re, aceasta este cea a antreprenorului. Acest lucru
se datoreaza faptului ca investitorii investesc in oa-
meni in primul rand. Un plan de afaceri bun, o idee
interesanta de produs si o oportunitate promitatoare
sunt toate pozitive, dar in cele din urma este ca-
pacitatea antreprenorului de a atrage o echipa, de
a scoate un produs si de a-1 vinde clientilor care
conteazi. In timp ce echipele de management tre-
buie recrutate relativ repede, de obicei exista o per-
soand care conduce initial procesul prin capacitatea
sa de a mobiliza resurse si, uneori, prin forta purad
a vointei, munca grea si determinarea de a reusi.
In vremuri dificile, viziunea antreprenorului si
abilitatile de conducere sunt cele care pot determi-
na succesul.

in cele din urma, condusd de antreprenor, se
formeaza o echipa. Pe masurd ce afacerea creste,
echipa devine factorul cheie. Abilitdtile, educatia,
capacitatile si punctele slabe ale antreprenoru-
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lui trebuie sa fie augmentate si completate de
competentele membrilor echipei pe care ii aduce in
proiect. Urmatoarele sunt intrebari importante de
pus:

e Are echipa, ca unitate de fundal, abilitatile, si
intelegerea si posibilitatea de a depasi obstacolele?

¢ Poate echipa sd actioneze ca o unitate de cola-
borare cu o capacitate puternica de luare a decizii-
lor in conditii fluide?

e Poate echipa sa se ocupe de conflict si deza-
cord ca un aspect normal si sanatos al lucrului prin
decizii complexe?

Daca s-a infiintat o afacere si echipa nu a fost
incad formata, aceste intrebari vor fi utile pentru a
intelege ce configuratie a oamenilor ar fi necesara
sd compuna o echipa eficientd pentru a duce aface-
rea la nivele superioare de crestere.

Resurse

Procesele antreprenoriale de succes necesita
antreprenori si echipe pentru a mobiliza o gama
larga de resurse avansate in procesul de productie
in mod rapid si eficient. Toate Intreprinderile ino-
vatoare si antreprenoriale combind resurse speci-
fice, cum ar fi capitalul, talentul si know-how-ul
(de exemplu, contabilii, avocatii), echipamentele
si facilitatile de productie. Descompunerea resur-
selor necesare ale unei intreprinderi in compo-
nente poate clarifica ceea ce este necesar si cand
este necesar. Desi nevoile de resurse se schimba in
primele etape de crestere ale unei intreprinderi, in
fiecare etapa antreprenorul ar trebui sa fie clar cu
privire la resursele prioritare care permit sau in-
hiba trecerea la urmatoarea etapa de crestere. Ce
tipuri de resurse sunt necesare? Urmatoarea lista
ofera indrumari:

e Capital. Ce resurse financiare, sub ce forma
(de exemplu, capitaluri proprii, datorii, imprumu-
turi familiale, capital de risc) sunt necesare in pri-



ma etapa? Acest lucru necesita o intelegere a nevo-
ilor fluxului de numerar, a intervalelor de timp de
intrerupere si a altor detalii. Estimarile financiare
trebuie convertite in situatii de venit care sa confere
stabilitatea afacerii in timp.

e Know-how. Tinerea evidentei contabile, juri-
dice si consilierea sunt resurse esentiale care tre-
buie luate in considerare la inceputul fiecarei intre-
prinderi. Noile Intreprinderi necesita un complex de
factori de productie adaptati cerintelor tehnologice,
de digitalizare si cercetare avansata, in conditiile
expunerii societatii la cheltuieli integrate in buget.

o Facilitati, echipamente si transport. Com-
pania are nevoie de spatiu de birouri, facilitati de
productie, echipamente speciale necesare in stadiul
incipient al analizei pentru a face fata competitiei.
Cu toate acestea, pentru a incepe si lansa afacerea,
resursele trebuie sa fie articulate iar costurile pre-
liminare identificate in masura in care reducerea
costurilor este un indicator de sustenabilitate si de
asigurare a unei intrari pe piatd in conditii de com-
petitivitate.

Conceptul de produs/serviciu

In principal, noile asocieri de afaceri sau initieri
de afaceri oferda solutii la problemele oamenilor.
Acest concept impune nu numai examinarea bunu-
lui economic care urmeaza sa fie produs din per-
spectiva costurilor de productie, a costului de opor-
tunitate privind piata si investitia, ci si a Intelegerii
a ceea ce resimt clientii, prin prisma utilitatii eco-
nomice a bunului realizat. In orice circumstanta de
inovare antreprenoriald, un antreprenor trebuie sa
isi adreseze urmatoarele intrebari:

e Care este solutia la o problema sociala pentru
care un atare consumator va plati?

¢ Bunul economic produs prezinta utilitate eco-
nomica pentru consumator?

¢ Cui se vinde produsul? Cumparatorul este uti-
lizatorul real? Cine ia decizia de cumparare?
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In principal, cumparitorul cumpira un pachet
de atribute care ar putea include tehnologie de ul-
timd ora, costuri de operare mai mici si, probabil,
satisfactia de a face parte dintr-o solutie la proble-
mele de sanatate, mediu si securitate energetica.

Strategia de intrare

O alta categorie de a examina cu atentie inceputul
unei societati este strategia de intrare pe piata. Scopul
este de a crea unic care implica mobilizarea resurselor,
analizarea oportunitatii, producerea primelor produse
de vanzare, fara a putea dovedi, iTn mod complet, via-
bilitatea afacerii. Numai prin vanzarea ctre clienti si
colectarea platilor, extinderea productiei la o baza mai
larga de clienti si generarea de fluxuri de venituri su-
ficiente pentru obtine profitul ca expresie a viabilitatii
durabile a Intreprinderii. Chiar si atunci, o operatiune
cu un singur produs nu confera prea multe sanse de
castig. Antreprenorul va lua In considerare produse
sau servicii suplimentare care sa raspunda nevoilor
cererii si sa determine noi oportunitati care nu au fost
dezvoltate anterior.

Antreprenoriatul si coaching-ul

Din ce in ce mai mult, existd o recunoastere a
rolului coaching-ului cu privire la importanta sa
in sustinerea antreprenoriatului prezent si viitor.
Acest document identificd problema a ceea ce tre-
buie investigat Tn acest nou domeniu al activitatii
antreprenoriale. Industria coaching-ului este mare
si una dintre cele mai vizibile la nivel mondial.
Scopul acestei lucrari este de a oferi o imagine de
ansamblu a problemelor de cercetare contemporane
atat pentru antreprenoriat, cat si pentru relatia din-
tre coaching si antreprenoriat.

Industria coaching-ului angajeazd un numar
mare de oameni direct si indirect la nivel mondi-
al si este una dintre cele mai globalizate industrii
din lume. Avand in vedere amploarea industriei
coaching-ului in economia globala, aceasta nece-
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sitd o atentie continua din partea cercetatorilor din
domeniul antreprenoriatului. Pe baza importantei
coaching-ului, este esential ca cercetatorii din do-
meniul antreprenoriatului sa analizeze impactul
coaching-ului asupra cresterii rolului antreprenori-
atului in dezvoltarea afacerilor sustenabile pentru o
economie puternic conectatd cu mediul tehnologic
si 1n care locurile de munca pentru forta de munca
care are un nivel limitat si constant in cunostinte
digitale si tehnologice specifice sunt din ce in ce
mai reduse.

In mediul de afaceri global, atit organizatiile
mici, cat si cele mari trebuie sa reactioneze rapid
la conditiile de piata in schimbare pentru a ramane
competitive. Societatea actuald trebuie sa inoveze
atat in ceea ce priveste producerea bunurilor, uti-
lizand resurse obtinute din elemente regenerabile,
cat si in ceea ce priveste pretul produselor, urma-
re a faptului ca, pentru cei mai multi consumatori,
obtinerea veniturilor este un proces mult ingreunat
si trebuie sa actioneze cu rationalitate asupra bu-
getelor proprii. Pentru a evalua gradul de antrepre-
noriat al organizatiilor sau al persoanelor, exista o
serie de dimensiuni, inclusiv inovarea, asumarea de
riscuri, proactivitatea, autonomia si agresivitatea
competitivd care pot fi utilizate (Lumpkin, Dess,
1996).

Exista un consens puternic in literatura antre-
prenoriala ca exista o lipsd de concepte definite de
antreprenoriat (Fayolle et al., 2005). Antreprenori-
atul nu este Intotdeauna definit in acelasi mod si va-
riaza 1n functie de context. Miller (1983) subliniaza
ca antreprenoriatul trebuie sa implice inovarea teh-
nologica sau pe piata produselor. Prin urmare, cele
mai multe forme de antreprenoriat implica accentul
pus pe procese generative dinamice care vizeaza
crearea de noi intreprinderi (Lumpkin, Dess, 1996).
Majoritatea antreprenorilor manifesta o tendinta de
a actiona autonom, ceea ce implica dorinta de a se
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concentra asupra intuitiilor ca parte a proceselor lor
de luare a deciziilor. Antreprenoriatul este o men-
talitate care se concentreaza pe oportunitati si in-
curajeaza creativitatea si inovarea (Lumpkin, Dess,
1996). Khandwalla (1976) afirma ca antreprenori-
atul implica o conducere carismatica, indrazneata
si agresiva.

Antreprenoriatul devine un subiect de cercetare
mai popular in prezent, in relatie cu coaching-ul.
Antreprenoriatul poate fi descris ca fiind mentali-
tatea persoanelor sau organizatiilor implicate activ
in cdutarea de noi oportunitati pentru dezvoltarea
afacerilor care sa implice, nivelul de dezvoltare al
unei comunitati.

Relatia dintre antreprenoriat si coaching se re-
ferd la orice activitate inovatoare intr-un context in
care majoritatea activitatilor sunt imbunatatite cu
o calitate proactiva si asumarea de riscuri. Esenta
antreprenoriatului este ca activitatile antreprenori-
ale sunt integrate aproape invizibil in majoritatea
organizatiilor existente. Inovatia se afla in centrul
procesului antreprenorial deoarece se concentreaza
pe crearea de noi intreprinderi sau pe mentinerea
unei organizatii. Antreprenoriatul implica proce-
sele, practicile si activitatile decizionale care con-
duc la dezvoltarea de produse, servicii sau piete.
Antreprenoriatul, din perspectiva coaching-ului,
din aceasta lucrare este conceptualizat ca un set de
valori care influenteazd tendinta unei organizatii
sau persoane fizice de a crea si dezvolta activitati
inovatoare si care sa fie absorbite de catre comuni-
tate. Aceasta lucrare demonstreaza importanta unei
abordari multidisciplinare fatd de antreprenoriat si
valoarea contributiei din domenii conexe.

Orientarea antreprenoriald a unei persoane sau
organizatii este un indicator puternic al capacitatii
sale de a fi inovatoare n cadrul unei economii locale.
O firma antreprenoriald dintr-o industrie are diver-
se comportamente importante pe care le manifesta



(Lumpkin, Dess, 1996) si care demonstreaza ca sunt
implicate activ 1n inovarea pietei produselor. Gradul
de orientare antreprenoriald se masoara atat in atra-
gerea de piete care promoveaza si consuma produ-
sul, cat si in obtinerea produsului pe baze sustenabile
si reusesc sd il vanda la preturi competitive.

Antreprenoriatul este un proces de invatare pe
masura ce firmele se angajeaza in explorarea de noi
descoperiri. Antreprenoriatul se referd la procesul
de relnnoire a organizatiei. Crearea de intreprin-
deri este importantd pentru organizatii pe masura
ce Incep noi afaceri si le integreaza in strategia de
afaceri a organizatiilor (Narayanan et al., 2009).
Organizatiile creatoare de noi afaceri, atat intern,
cat si extern, identifica oportunitati care sustin alo-
carea si valorificarea capitalurilor in conditii de
utilizare rationald a resurselor si extindere a pietei
produselor livrate. Cresterea pietei este un proces
complex care se bazeaza pe explorarea mediului de
afaceri, atat din perspectiva atragerii resurselor, cat
si plasarea lor Tn combinatii de productie care sa ia
in considerare cererea prezenta si potentiala.

Existd o varietate de noi intreprinderi care pot
fi efectuate de catre organizatii in ceea ce priveste
produsele, pietele si serviciile implicate. Adesea,
succesul unei noi Intreprinderi va depinde de resur-
sele organizatiei. Este esential ca organizatiile sa
ofere angajatilor mai multa autonomie pentru a ur-
mari oportunitatile antreprenoriale locale, deoarece
acestia detin mai multe cunostinte despre pietele
locale. Noi perspective asupra antreprenoriatului
sunt necesare pentru a intelege rolul capitalului de
risc in crearea de noi oportunitati.

Procesul de inovare include dezvoltarea
cunostintelor si apoi punerea 1n aplicare a ideii (Ro-
gers, 1995). Exista trei etape principale ale inovarii:
initierea, adoptarea si punerea in aplicare (Daman-
pour, Schneider, 2006). Prima etapa de initiere con-
std intr-o idee noua In curs de dezvoltare. A doua
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etapa se refera la adoptarea procesului de catre o
persoana sau organizatie si la decizia acesteia de a
aloca resurse pentru utilizarea acestuia. Odata ce o
inovatie a fost adoptatd de intreprinderi, cerintele
umane, financiare si fizice vor deveni evidente. A
treia etapd este etapa de implementare, care inclu-
de punerea 1n practica a ideii. Pentru coach, acest
lucru include urmarirea activa a ideii si gestiona-
rea procesului de inovare. Antreprenorii sunt mai
predispusi sa exploateze oportunitatile atunci cand
au o capacitate de management mai mare si o im-
plicare mai mare a partilor interesate (Patzelt, She-
pherd, 2011). Mai mult decét atat, atunci cand an-
treprenorii au informatii despre caracteristicile unui
produs si cererea clientului, mai probabil ca acestea
vor fi in masura sa dezvolte tehnologiile necesare
pentru a produce bunul economic (Choi, Shepherd,
2004).

Concluzii

Coaching-ul este din ce 1n ce mai folosit pentru
a sprijini antreprenorii in diferite etape ale procesu-
lui antreprenorial. Datorita abordarii sale persona-
lizate, active si orientate spre reflectie, s-a sugerat
ca este deosebit de potrivitd pentru cerintele com-
plexe de locuri de munca ale antreprenorilor. Cu
toate acestea, in contextul antreprenorial, termenul
de coaching nu are o definitie clara si este frecvent
utilizat in mod interschimbabil cu alte tipuri de
sprijin. Prin urmare, am cautat sa caracterizam coa-
ching-ul antreprenorial si sa-1 pozitionam n raport
cu interventiile conexe.

Procesul de antreprenoriat imbina piese din pro-
cese care se desfdsoard pe parcursul unei perioade
indelungate in care se apreciaza daca afacerea are
sau nu succes. Descompunerea procesului in cate-
gorii si componente ajutd la intelegerea factorilor
de influenta si la modalitatea in care acestia de-
termina succesul in afaceri. Abilitatile si educatia

MOLDOSCOPIE



antreprenorului se potrivesc cu ceea ce are nevoie
start-up-ul. Oportunitatea poate fi explorata optim
cu echipa si resursele care sunt identificate si mobi-
lizate in scopul dezvoltarii afacerii. Resursele tre-
buie utilizate prin prisma rationalitatii prin identifi-
carea unei strategii care livreaza produsul sau ser-
viciul in functie de utilitatea asteptatd a clientilor.
Disparitatile dintre aceste elemente de baza sunt
semne de probleme. Fiecare categorie trebuie ana-
lizata si inteleasa temeinic si toate piesele de puzzle
unite pentru a crea imaginea integrata necesara suc-
cesului financiar. Un rol in acest sens il are procesul
de coaching care identifica resursele motivationale
ale antreprenorului si le exploateaza in sensul in
care acesta 1si pune in valoare toate capabilitatile
pentru obtine succes.
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