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1. Prezentarea generala a TEMEI

Modelele si sistemele de afaceri din ICC sunt specifice si depind de modul particular de creare
a valorii. Cu toate acestea, tema va incepe mai intai cu explicarea caracteristicilor de baza
ale modelelor de afaceri ca modalitate generala de creare si furnizare a valorii si ale sistemelor
de afaceri ca contururi ale diferitelor aspecte ale functionarii afacerilor. Dupa discutarea
modelelor si sistemelor de afaceri traditionale, vor fi prezentate si explorate cele care sunt
relevante pentru ICC. ICC au dat nastere la multe evolutii noi in aceasta privintd - cum ar fi
finantarea colectiva/gasirea resurselor, evenimentele online, centrele de creatie,
parteneriatele non-formale, voucherele etc. - ca urmare a transformarii tehnologice a
economiei si a evolutiei asociate a modului de desfasurare a afacerilor. In cele din urma, se
face referire la legatura dintre modelele de afaceri si parteneriatele care sunt deosebit de
importante pentru sectoarele culturale si creative si pentru ICC.

2. Rezumatul TEMEI

l. Modele si sisteme de afaceri ca avantaj competitiv

in lumea de astézi, relatiile dintre intreprinderi se caracterizeaza prin caracterul concurential
al pietei, prin urmarirea unui avantaj competitiv in afaceri si prin cererea de colaborare intre
intreprinderile care constituie retele complexe ce asigura satisfactia clientilor in ceea ce
priveste cererea si serviciile furnizate ca produs final. Acest lucru este valabil si pentru
sectoarele culturale si creative (SCC), chiar si atunci cand intreprinderile si organizatiile din
cadrul acestora sunt orientate spre profit sau combina activitati cu scop lucrativ si non-profit
(cum ar fi companiile de teatru, galeriile, productiile de film) sau functioneaza in intregime pe
baz& de non-profit (cum ar fi muzeele si bibliotecile). in cadrul SCC, parteneriatele si crearea
de retele intre intreprinderi si organizatii sunt vitale pentru viabilitate si reprezinta un element
integrant al procesului de creare de valoare.

Pe masura ce progresele tehnologice din lumea contemporana de astazi isi croiesc drum spre
casele noastre, devenind din ce in ce mai complexe, actualele modele de afaceri
conservatoare se straduiesc sa faca fata cererii si sa ofere solutii. Companiile trebuie sa fie
capabile sa faca o analizad si o dezvoltare a valorii pentru clientii finali, precum si pentru
partenerii de afaceri, Tn acelasi timp, pentru a deveni un membru distinct intr-o retea de
parteneriat.

Prin urmare, modelele de afaceri definesc modul in care intreprinzatorii individuali si/sau
intreprinderile creeaza si livreaza valoare si cum genereaza profit in final. Modelele de afaceri
sunt asociate cu structurile organizationale ale intreprinderilor si identifica bunurile si serviciile
pe care le ofera, impreuna cu partenerii-cheie, activitatile si resursele, propunerile de valoare,
relatiile si segmentele de clienti, canalele de distributie, structura costurilor si fluxurile de
venituri (Osterwalder & Pigneur, Business Model Generation, 2010). Un model de afaceri sta
la baza logicii unei intreprinderi si ii fundamenteaza existenta, in timp ce, in perspectiva,
strategia de afaceri contureaza procesul de combinare a unor activitati distincte pentru a crea
un bun sau un serviciu care sa satisfaca o nevoie sociala sau a clientilor intr-un anumit mediu
si intr-un anumit moment (Casadesus-Masanell & Ricart, 2011). In consecintd, modelele si



strategiile de afaceri sunt la fel de variate ca si companiile care activeaza pe piata si se
schimba constant odata cu schimbarea structurii economiei.

Exista diverse definitii ale modelelor de afaceri in literatura academica si de cercetare, dar aici
le vom prezenta pe cele care se refera la evolutile moderne ale afacerilor si care se pot referi
in special la sectoarele culturale si creative si la industriile culturale si creative (ICC):

“Un model de afaceri este un instrument conceptual care contine un set de obiecte,
concepte si relatiile dintre acestea, cu obiectivul de a exprima logica de afaceri a unei
anumite firme. Prin urmare, trebuie sa luam in considerare ce concepte si relatii permit
o descriere si o reprezentare simplificata a valorii furnizate clientilor, a modului in care
se realizeaza acest lucru si cu ce consecinte financiare.” (Osterwalder, Pigneur, &
Tucci, Clarifying Business Models: Origins, Present, and Future of the Concept, 2010)

“‘Un model de afaceri descrie proiectarea continutului, structurii si guvernantei
tranzactiilor astfel incat sa creeze valoare prin exploatarea oportunitatilor de afaceri.
Propunem ca modelul de afaceri al unei firme sa fie un loc important de inovare si o
sursa cruciala de creare de valoare pentru firma si pentru furnizorii, partenerii si clientii
sai.” (Amit & Zott, 2001)

Proiectarea modelului de afaceri este o sarcina esentiala pentru orice antreprenor. Esenta
acestui proces consta in impletirea activitatilor interdependente desfasurate de intreprindere,
partenerii si clientii sai (Zott & Amit, 2009). Cu toate acestea, in cadrul SCC, ne referim la
schimbarea si modernizarea modelelor de afaceri in paralel cu inovarea, in special in ceea ce
priveste artele spectacolului, artele vizuale, patrimoniul cultural, muzica, etc.

Modelul de afaceri este un avantaj competitiv principal pentru o intreprindere. Digitalizarea si
globalizarea afacerilor au dus la aparitia unor noi modele de afaceri in toate sectoarele
economiei. Crearea, distributia si consumul de continut digital au devenit o trasatura a
industriilor culturale si creative si sunt foarte mult asociate cu cresterea rambursata a SCC
intre 2008 si 2020 si cu rezistenta intreprinderilor bazate pe tehnologia informatiei la socurile
macroeconomice cauzate de pandemia COVID-19. Unele dintre cele mai cunoscute exemple
se refera la inlocuirea cartilor electronice cu carti pe hartie, care au dus la reorganizarea
activitatilor de editare, concerte si spectacole online inlocuiesc evenimentele clasice in
vremuri de distantare sociala, realitatea virtuala si augmentata este integrata in muzee, teatru,
film si televiziune — exemplele sunt multiple.

Un instrument analitic structurat popular de prezentare a modelelor de afaceri este matricea
de model de afaceri, care vizualizeaza toate aspectele mentionate mai sus:



Key Parlners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segmenis

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Stroams

Sursa: (Osterwalder & Pigneur, Business Model Generation, 2010)

In cadrul SCC si ICC, retelele si parteneriatele pot fi mentionate atat ca resurse-cheie, cét si
ca parte a propunerii de valoare. Motivul consta in esenta produselor si/sau a serviciilor care
rezulta din creativitatea personala si din combinarea lucrarilor din mai multe industrii — cum ar
fi designul grafic, video si muzica in jocurile video sau combinarea tehnologiilor si a
materialelor de scena in scenografia unui spectacol de teatru, balet sau muzica.

% Modele de afaceri in ICC

Prin urmare, modelele de afaceri din cadrul ICC sunt diferite de cele ale altor intreprinderi, iar
modul in care acestea genereaza valoare presupune specificitatea intreprinderilor din cadrul
SCC si ICC. In acest caz, principalele caracteristici distinctive se refera la urmatoarele:

- Sectoarele culturale si creative se refera la toate sectoarele ale caror activitati se
bazeaza pe valori culturale sau pe expresii artistice si alte expresii creative individuale
sau colective (European Commission, 2018). Acestea includ, printre altele,
arhitectura, arhivele, bibliotecile si muzeele, mestesugurile artistice, audiovizualul
(inclusiv filmul, televiziunea, jocurile video si multimedia), patrimoniul cultural material
si imaterial, designul (inclusiv designul vestimentar), festivalurile, muzica, literatura,
artele spectacolului, cartile si publicatile, radioul si artele vizuale (European
Commission, 2018);

- Activitatile includ dezvoltarea, crearea, productia, difuzarea si conservarea de bunuri
si servicii care intruchipeaza expresii culturale, artistice sau alte expresii creative,
precum si functii conexe, cum ar fi educatia sau managementul (European
Commission, 2018)

- Se bazeaza pe cunoastere si talent, i.e. creeaza bunuri Si servicii prin creativitate,
abilitati si talent individual si, de fapt, se bazeaza mai degraba pe active si resurse
imateriale decat pe active si resurse corporale



- Produsele culturale sunt apreciate mai degraba pentru semnificatia lor decat pentru
utilitate (Lawrence & Phillips, 2002) si acest lucru le face unice, deoarece perceptia
unui produs poate fi diferita pentru fiecare consumator in parte

- generarea de valoare poate fi un proces colectiv, iar parteneriatele joaca un rol vital in
ICC — co-crearea si coproductia sunt trasaturi tipice

- Veniturile sunt generate prin exploatarea proprietatii intelectuale

- ICC sunt dominate de intreprinderi mici si microintreprinderi care coopereaza ad-hoc
si pe baza de proiecte

- Digitalizarea afacerilor a schimbat rapid modelele prin care bunurile culturale sunt
create, gestionate, difuzate, accesate, consumate si monetizate (European
Commission, 2018)

- Creareade valoare in ICC consta in (i) creatie, (ii) productie (publicare), (iii) diseminare
(comert), (iv) expunere (receptie, transmitere) si (v) consum (participare). Crearea de
experiente pentru consumatorii SCC/ICC este un element integrant al modelului de
afaceri. (United Nations Educational Scientific and Cultural Organisation, 2009)

- Consumul produselor ICC nu este pasiv — mai degraba consumatorii participa activ la
procesul de creare a valorii prin perceptie si interpretare si, in final, un consumator
poate deveni un co-creator.

Modelele de afaceri din ICC se refera mai degraba la procesul de creare si de vanzare de
semnificatii decét la productia eficienta de bunuri sau servicii care pot rezolva o problema.
in consecintd, intreprinderile din ICC nu sunt predominant intensive in capital sau in
cunostinte, ci in simboluri. Acestea se caracterizeaza prin necesitatea de a gestiona
procesul de creare a simbolurilor si inovarea continua asociata cu productia culturala
(Lawrence & Phillips, 2002).



Reteaua Europeana de Experti in Cultura (REEC) defineste principalele modele de afaceri
din cadrul SCC dupa cum urmeaza:

Modelul de
afaceri

Finantare
participativa

Laboratoare de
inovare, centre
creative, spatii
de colaborare

Caracteristici principale

Finantarea participativa se bazeaza pe ceea ce
se numeste micro-sponsorizare, sau finantarea
in masa a unui proiect, serviciu, continut,
platforma, productie, lucrare, etc. Pe scurt, tot
ceea ce este susceptibil de a fi finantat de mai
multi sponsori care decid voluntar sa participe la
crearea sau punerea in aplicare a unei idei poate
deveni un proiect de finantare participativa.
Finantarea participativa este, de asemenea, un
instrument de marketing foarte puternic si ofera
un sentiment de proprietate pentru donator
(,binefacatorul”). Acest instrument remodeleaza
sistemul de donatori, in sensul ca a permis
participarea in masa si implicarea directa, la
preturi accesibile.

Laboratoarele de inovare si de creatie sunt spatii
— mai ales in orase - pentru a incerca, testa,
experimenta si implementa idei si creativitate.
Laboratoarele creeaza spatii pentru practici
creative care sprijind procesele de inovare.
Laboratoarele de inovare si de creatie ofera
spatii pentru un schimb interdisciplinar de
informatii, cunostinte si idei fintre partile
interesate. Acestea ofera sansa de a testa si de
a folosi o serie de metode creative diverse si
solutii inovatoare intr-un singur loc.

Ramuri din cadrul
SCC in care MA

este acceptat de
majoritatea

Cinema
Sector muzical

Muzee/ Sector
Patrimoniu Cultural

Muzica
Design/Moda

Jocuri/  Dezvoltare

Software

Arhitectura



Streaming

Auto-publicare,
tiparire la cerere

Gamificare

Modele intre
colegi (P2P Peer
to Peer)

Pe baza progresului tehnologic in audio si video
de inalta definitie, teatrele de opera, teatrele si
orchestrele isi pot inregistra spectacolele, care
pot fi apoi comercializate prin intermediul unor
platforme care folosesc noile tehnologii pentru
difuzarea in flux a acestui produs in conditii
optime pentru un public international interesat.
MA includ diferite modele de plata (plata la
cerere, plata pentru utilizare, etc.)

Odata cu existenta cartii electronice, cartile sunt
tiparite doar la cerere pentru a satisface
comenzile efective.

Gamificarea se refera la adaugarea de elemente
asemanatoare unui joc la contexte care nu au
nimic de-a face cu industria jocurilor. Ideea este
de a stimula si motiva actiunile, ideile, interesele
si interactiunile utilizatorilor. Cu alte cuvinte,
pentru a conditiona comportamentul in mod
distractiv in orice cadru, indiferent daca cultural
(muzee, teatre, carti), corporativ, de agrement,
comercial, etc.

Modelul isi are radacinile in tehnologie si retelele
P2P in care computerele sunt legate direct intre
ele si nu este nevoie de suportul unui server.
Evolutia acestui model se situeaza in contextul
a ceea ce se cunoaste sub numele de “evaluare
intre colegi”. Evaluarea intre colegi reprezinta
revizuirea uneia sau mai multor persoane din
domeniul de cercetare in care un autor doreste
sa publice.

Muzica (Opera,
Concert Clasic,
sectorul de muzica
populara)

Artele spectacolului

Cinema

Sectorul editorial
Sectorul muzical

Arte plastice

Presa
scrisa/Publicatii

Arte plastice

Muzee/ Sectorul
patrimoniului cultural

Artele spectacolului

Muzica

Presa scrisa /
Publicatii

Sectorul cultural cu
entitati/grupuri
educationale

(muzee, biblioteci)

(Sursa: (Dimcke, 2015)

* Modele de afaceri si crearea de valoare addugata

Osterwalder afirma ca evolutiile tehnologice contemporane din prezent au produs o crestere
substantiala a provocarilor cu care managerii trebuie sa se confrunte in lucrul cu modelele de
afaceri, ceea ce ofera o explicatie partiala pentru interesul sporit al cercetarii in acest domeniu



(Osterwalder, 2004). Pateli si Giaglis sugereaza ca scopul cercetarii modelelor de afaceri
poate fi diferit — de la identificarea mecanismelor cheie intr-un anumit dosar pana la transferul
notiunii de model de afaceri catre partile interesate, concentrandu-se pe cerintele care sustin
modelul de afaceri, gasirea oportunitatilor de schimbare si dezvoltarea modelului din punct de
vedere al potentialului de inovare pentru conceptele de afaceri (Pateli & Giaglis, 2003).

Crearea de valoare adaugata — sustin Linder si Cantrell - este un aspect important al unui
model de afaceri care aratd factorii importanti care formeaza competentele in cadrul
companiilor pentru a genera si dezvolta venituri. Acesta ofera solutii la problema atragerii si
mentinerii bazei de clienti, la problema profilului clientilor si a cererii acestora, precum si la
crearea de produse, servicii si experiente noi si inovatoare in legatura cu politicile de costuri
relevante pentru clientii finali (Linder & Cantrell, 2000) (Pateli & Giaglis, 2003).

Participantii la un parteneriat de afaceri, care folosesc un model de afaceri, trebuie sa
colaboreze pentru a crea valoare pentru clientii lor. Dupa cum subliniazd McPhee si Wheeler,
intreprinderile si companiile aleg modele relevante pentru a colabora si aleg o strategie de
afaceri eficienta pentru a crea valoare pentru toate partile implicate in acest proces (McPhee
si Wheeler, 2006). In plus, Mahadevan afirmé c& valoarea poate fi furnizatd sub diverse
aspecte, inclusiv reducerea costurilor, atat pentru productie, cat si pentru clientii finali, si
imbunatatirea tranzactiilor comerciale (Mahadevan, 2000). Anand si Khanna, precum si
McPhee si Wheeler, sugereaza ca parteneriatul de afaceri trebuie sa se axeze pe crearea Si
furnizarea de valoare prin inovare, dobandirea de cunostinte, crearea de imagine si folosirea
eficientd a resurselor (Anand & Khanna, 2000), (McPhee si Wheeler, 2006).

Intrucat modelele de afaceri aratd modul in care functioneaza o societate comerciala, acestea
nu pot explica clar modul in care societatea aduce valoare suplimentara pentru clientii sai.
Aceasta este o problema fundamentala in mediul de afaceri competitiv, deoarece avantajul
competitiv al unei intreprinderi depinde in mare masura de reteaua acesteia si de beneficiile
obtinute din colaborarea cu diferiti parteneri de afaceri.

Este esential sa se dezvolte conceptul pentru un model de afaceri in ceea ce priveste crearea
de valoare adaugata pentru toate partile implicate in procesul de parteneriat. intrucat acest
tip de intelegere nu este nou, ca atare, includerea in acest concept a crearii de valoare pentru
parteneri ofera o oportunitate pentru un alt tip de analiza a modelelor de afaceri. Pana in
prezent, modelul de afaceri a fost mentionat ca un instrument pentru ca o companie sa
opereze eficient pe piatd. Schimband accentul pe parteneriatul de afaceri ca aspect al unui
model de afaceri, companiile pot acum sa discute si sa analizeze nivelul de valoare adaugata
pentru toate partile implicate in proces.

Unul dintre cele mai substantiale aspecte ale modelului de afaceri in legatura cu parteneriatul
de afaceri este identificarea unitatilor structurale ale unui model de afaceri eficient si de
succes, din perspectiva partenerului — crearea de valoare pentru clientii finali trebuie sa fie
fara cusur pentru parteneri, iar modelul ar trebui sa ofere o abordare proactiva in procesul de
luare a deciziilor.

Partenerii potentiali intr-un parteneriat de afaceri trebuie sa se concentreze asupra resurselor
pentru a ajunge la o baza de clienti mai larga si, astfel, sa faciliteze inovarea ca aspect
important al procesului de creare a valorii. in cele din urmé, se dovedeste util sa intelegem ca
eficienta unui model de afaceri incorporeaza inevitabil optiunile de prezentare oferite
partenerilor.



. Parteneriate de afaceri

% Definirea parteneriatelor de afaceri

Un parteneriat de afaceri este o relatie intre doi sau mai multi intreprinzatori sau entitati
comerciale, care se stabileste printr-un acord. In consecinta, investitile partenerilor intr-un
parteneriat comercial depind de posibilele beneficii viitoare.

Parteneriatele de afaceri includ adesea persoane care participa direct la procesul de afaceri,
dar pot implica si actori care au o participare limitatd sau care sunt responsabili pentru
echilibrul financiar al intreprinderii si pentru eventualele acte legislative care pot aparea
ulterior.

Un parteneriat de afaceri reprezinta, de obicei, mai multe entitati de afaceri (persoane fizice
sau juridice sau ambele)* conectate intre ele si, din acest punct de vedere, nu poate fi similar
cu 0 societate comerciald, care se caracterizeaza prin natura sa separata. In schimb, se pot
gasi asemanari cu alte entitati, cum ar fi antreprenorii sau contractantii, datorita legaturii dintre
entitatile in sine si responsabilitatea pe care o au pentru orice consecinte financiare sau
legislative care pot aparea datorita parteneriatului.

+ Tipuri de parteneriat

inainte de a infiinta un parteneriat de afaceri, este important sa se decidé ce tip de parteneriat
va fi cel mai potrivit pentru scopul specific. Putem distinge mai multe tipuri principale de
parteneriate de afaceri.

Un parteneriat general cuprinde parteneri care sunt implicati in operatiunile zilnice ale
intreprinderii si care au responsabilitatea, Tn calitate de proprietari de afaceri, pentru
eventualele consecinte financiare si legislative care pot aparea.

Parteneriatele pot fi formale si permanente —i.e. trecand prin inregistrari juridice sau informale
si ad hoc — i.e. create pentru un scop sau un proiect specific. in ICC, parteneriatele ad hoc
sunt mai comune, deoarece majoritatea agentilor sunt artisti individuali (intreprinzatori
individuali) sau microintreprinderi. Domeniul de aplicare nestandardizat al proiectelor culturale
si creative impune ca parteneriatele sa fie adesea construite pentru perioade de timp
determinate si pentru elaborarea unui proiect cultural concret care nu poate fi reprodus in
viitor. Acest lucru necesita stabilirea de parteneriate specifice pentru sarcini si proiecte.

Un parteneriat limitat este alcatuit din unul sau mai multi parteneri de afaceri care poarta
responsabilitatea pentru dezvoltarea acestuia si unul sau mai multi parteneri care sunt externi
la functiile principale ale intreprinderii Si nu poarta nicio responsabilitate pentru eventualele
consecinte financiare sau legislative care ar putea aparea.

O societate in comandita cu raspundere limitata ofera sprijin legislativ de la responsabilitate
pentru toate partile implicate in parteneriate. Acest tip de parteneriat este infiintat, de obicei,
de parteneri de afaceri dintr-un domeniu profesional, de exemplu, avocati, arhitecti si contabili,

! Persoana fizica (cunoscuta si sub numele de persoana fizicd) — o fiintd umana individuala, atunci cand
este supusa unor drepturi si obligatii legale.

Persoana juridica — o entitate colectiva de drept care nu este umana, ci o0 companie, o corporatie, o
agentie, o organizatie neguvernamentala, etc.



pentru a numi doar cativa dintre acestia. Acesta ofera protectie de raspundere fata de
eventualele consecinte legislative care pot aparea din partea altor parteneri din parteneriat.

% Infiintarea unui parteneriat

Pentru a infiinta un parteneriat de afaceri, acesta trebuie sa fie Tnregistrat in tara sau tarile in
care va functiona; cu toate acestea, cerintele specifice pentru o astfel de inregistrare pot varia
in functie de legislatia nationala a tarii sau tarilor respective. Acordurile de afaceri pentru a
specifica structura parteneriatului sunt, de obicei, puse in aplicare pentru ca parteneriatele sa
aloce si sa planifice contributiile specifice pentru fiecare dintre partile implicate, rolurile si
responsabilitatea partenerilor in acest proces, precum si raportul specific in ceea ce priveste
beneficiile si pierderile parteneriatului. Aceste acorduri sunt, de obicei, stabilite intre partile
implicate Tn proces si nu cu tara sau tarile in care isi gestioneaza afacerile.

% Constituirea unui acord de parteneriat

Pentru a crea un acord de parteneriat solid, partile implicate in acest proces trebuie sa se
concentreze pe distribuirea puterii manageriale de a lua decizii si pe solutiile pentru orice
dezacorduri posibile care pot aparea in cadrul parteneriatului. Acordul trebuie sa abordeze
posibilele situatii imaginate in contextul viitor Tn legatura cu asigurarea predictibilitatii
parteneriatului, cum ar fi motivele si consecintele parasirii parteneriatului din partea unui
partener in acest proces si aplicarea unei legislatii nationale pentru a oferi posibile solutii.

Ill.  Legatura dintre parteneriatele de afaceri si modelele de afaceri

Modelele de afaceri si parteneriatele sunt legate reciproc prin crearea de valoare adaugata si
folosirea resurselor pentru obtinerea unui avantaj competitiv pe piatd. Resursele sunt cele
care stimuleaza formarea de relatii si parteneriate de afaceri care creeaza un potential de
creare de valoare suplimentara pe piata.

Valoarea poate fi oferitd partenerilor intr-un parteneriat prin minimizarea costurilor pentru
clienti, a cheltuielilor de dezvoltare a produselor, prin crearea de idei noi si profitabile si prin
facilitarea colaborarilor. Aceasta, la randul sau, contribuie la crearea avantajului competitiv
pentru toate partile implicate in parteneriat, avantaj pe care toti partenerii il urmaresc in primul
rand. Tn cadrul SCC si ICC, colaborarea si co-crearea reprezinta valori adaugate deosebit de
importante ale parteneriatelor.

O intelegere populara este ca parteneriatele sunt constituite, de obicei, pe baza de voluntariat,
folosind acorduri de cooperare intre doua sau mai multe entitati comerciale. Acestea pot
aparea ca urmare a unei varietati de stimulente si obiective, pot lua diverse forme si pot avea
loc atat pe verticala, cat si pe orizontala in cadrul intreprinderii.

Antreprenorii din industriile ICC formeaza, de obicei, mai multe modele de afaceri, pe care le
gestioneaza prin intermediul unei singure companii. in realitate, pe masura ce antreprenorii
cauta colaborarea, deoarece gasesc perspective de afaceri, care se plaseaza intr-un anumit
model de afaceri dezvoltat de partenerii lor. Unul dintre cele mai importante aspecte ale unui
parteneriat de afaceri este faptul ca acesta nu include cooperarea intre entitati de afaceri, ci
mai degraba o colaborare intre modele de afaceri (unul sau, in unele cazuri, mai multe) in
cadrul aceleiasi entitati de afaceri. Acest lucru, la randul sau, face ca modelul de afaceri sa
fie o caracteristica definitorie a unui parteneriat de afaceri.



Celalalt aspect al unui parteneriat de afaceri implicd o intreprindere comerciald unica si
interdependenta care este plasata intre doua modele de afaceri caracteristice unui parteneriat
de afaceri.

Un parteneriat comercial se caracterizeaza prin doua caracteristici principale. Pe de o parte,
un parteneriat ofera valoare adaugata modelelor de afaceri implicate in proces. Pe de alta
parte, colaborarea consolideaza sinergia dintre entitatile implicate, care, la randul sau, ofera
oportunitati pentru crearea de forme contemporane de valoare adaugata. Acestea sunt apoi
implementate Thapoi in modelele de afaceri respective implicate in proces sub forma de
inovare.

in concluzie, un parteneriat de afaceri este un instrument practic de furnizare de valoare
adaugata pentru toate partile implicate, care produce valoare suplimentara pentru diferitele
modele de afaceri care sunt implicate si caracterizate de acest proces. in cadrul acestei
colaborari, toate entitatile implicate pot prospera prin parteneriatul dintre ele, deoarece acesta
este benefic pentru toti partenerii.

IV.  Proiectarea oportunitatilor de parteneriat

Proiectarea unui model de afaceri implica furnizarea unui cadru de discutii privind
oportunitatile de parteneriat in cadrul ICC. Modelul de afaceri asigura contributia
antreprenorilor la 0 entitate comerciala, cum ar fi crearea de noi produse, ca parte a procesului
de furnizare de valoare adaugata la produsele create in cadrul procesului sau prin colaborare
in diverse contexte.

Cu toate acestea, conceperea unui model de afaceri poate oferi doar o idee generala pentru
rezultatul parteneriatului de afaceri. R@méane discutabil daca modelele de afaceri pot realiza
valoarea adaugata creata in practica.

Tn cadrul procesului de proiectare, partenerii discutd despre abordarea lor fata de parteneriatul
in cauza. Participantii la acest proces colaboreaza apoi intre ei cu intentia de a crea o valoare
adaugata a produselor lor. Aceasta descrie, pe scurt, esenta procesului de proiectare.

Acest proces are in vedere notiunea de colaborare reciproca in vederea crearii de valoare
adaugata. Pentru ca procesul de parteneriat sa fie eficient, toate partile implicate in acest
proces ar trebui sa colaboreze pentru a-si coordona obiectivele. Partenerii, de fapt, ar trebui
sa isi ajusteze abordarea pentru a ajunge la o sinergie, in special in ceea ce priveste crearea
de valoare adaugata pentru produsele lor care au fost create in timpul parteneriatului, ceea
ce va garanta, la randul sau, succesul procesului in sine.

V. Inovarea ca forta motrice pentru modelele de afaceri si
parteneriate

in prezent, puterea de inovare prin intermediul parteneriatelor nu este folosita la intregul s&u
potential. Parteneriatele sunt realizate, in general, pentru a imbunatati modelele de afaceri
existente sau pentru a infiinta altele noi pe piata ICC. Motivul acestui fenomen fisi are
radacinile in absenta unei structuri coezive in comunicare in legatura cu parteneriatele in
general. Modelul de colaborare, care este interdependent cu capacitatea de inovare, trebuie
implementat la diferite niveluri ale organismului de afaceri, deoarece influenteazd in mod
direct structura entitatii de afaceri ICC nou create. Ca urmare, poate fi dificil sa se incurajeze
creativitatea, deoarece notiunea de schimbare capata potential.



Parteneriatele depind ih mare masura de comunicare, de regula. Stilul lingvistic de exprimare
faciliteaza gradul de inovare care trebuie vizat. In consecinta, se pot contura trei etape de
aplicare a unui model de afaceri, care pot fi puse in aplicare prin gradul de comunicare.

Prima etapa si, probabil, cea mai practica, vizeaza imbunatatirea performantei unei entitati de
afaceri care functioneaza.

Astfel de parteneriate sunt relativ usor de implementat intr-o organizatie de afaceri datorita
efectului instantaneu pe care il produc asupra valorii adaugate la orice model de afaceri care
functioneaza deja. Chiar si asa, aceste colaborari nu reusesc sa contribuie in mod eficient la
forta motrice a inovarii care este necesara pentru a imbunatati modelele de afaceri in cauza.

Cea de-a doua etapa a parteneriatului aplicat in inovarea unui model de afaceri implica
crearea unui aspect structural inovator care joaca un rol crucial in dezvoltarea modelului de
afaceri.

Conceptul de parteneriat in cadrul ICC are ca scop facilitarea comunicarii si transformarea
parteneriatelor intr-un instrument valoros pentru inovarea modelului de afaceri. Acesta poate
imbunatati in mod substantial modelele de afaceri functionale, poate oferi o posibilitate de
parteneriate pentru o colaborare libera si poate imbunatati procesul de comunicare in cadrul
modelelor de afaceri. Acesta contribuie la crearea de noi strategii de afaceri care se bazeaza
pe notiunea de inovare deschisa, prin externalizarea cunostintelor si a resurselor cu acces
liber pentru toti partenerii implicati, generand astfel un potential nou de valoare adaugata
pentru modelul de afaceri.

Formarea de colaborari poate fi o provocare, deoarece implica o intelegere reciproca pentru
crearea unui interes in toate partile implicate in ceea ce priveste profiturile de afaceri si
motivatia pentru dezvoltarea unui model de afaceri.

Ca atare, Tn mod evident, comunicarea intre entitatile de afaceri poate fi uneori considerata
vaga sau chiar secreta, iar dobandirea succesului poate constitui adesea o provocare
substantiala.
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