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INTRODUCERE

Relevanta subiectului de cercetare

Astazi, cercetarea modelelor de afaceri devine din ce in ce mai mare cerutd atat in
comunitdtile academice, cét si in cele profesionale. Necesitatea cercetarii modelelor de afaceri se
pe o piatd dinamica.

Succesul dezvoltarii companiilor depinde din ce in ce mai mult de modelul de afaceri
utilizat. Acest lucru a fost demonstrat de modelele de afaceri de succes ale unor companii precum
Amazon (una dintre cele mai mari librarii care nu detine nicio librarie traditionald), Skype (unul
dintre cei mai mari furnizori de servicii de telecomunicatii, care nu are nicio retea de
infrastructurd) si Uber (una din companiile revolutionare din domeniul serviciilor de taxi). Ca
raspuns la nevoile 1n crestere ale afacerilor, companiile incep sa apeleze la consilieri de afaceri in
problemele de imbunatitire a modelelor de afaceri existente si dezvoltarea unor noi modele de
afaceri. Numarul de studii in acest domeniu in ultimii ani a crescut de peste 10 ori, ceea ce indica
o0 atentie sporitd a comunitatii stiintifice si de afaceri asupra problematicii cercetarii si dezvoltarii
conceptului modelului de afaceri. Cu toate acestea, numarul modelelor de afaceri de succes
ramane in prezent scdzut si companiile cautd in mod activ diferite abordari pentru a crea si
mentine modele de afaceri de succes.

Studiul modelelor de afaceri este asociat in primul rand cu conceptul de creare de valoare
pentru utilizatorul final prin intermediul interactiunilor intre participantii la lantul valoric
(furnizori, producatori, distribuitori). Astdzi, modelul de afaceri depdseste limitele unei singure
companii $i pentru analiza acestuia trebuie luate in considerare lanturile valorice si retelele intre
companii. In interactiunea diferitilor participanti ai modelului de afaceri, orientarea lantului
valoric trebuie efectuatd catre interesul consumatorului final, fiindca acesta ia o decizie de
cumparare sau respingere a valorii. De asemenea, principalul interes al companiilor participante
la lantul valoric este sa obtind un profit in urma interactiunilor acestora cu utilizatorul final
(clientul). In consecinti, rolul cheie in analiza modelului de afaceri este jucat de o componenti de
marketing care faciliteaza cadutarea si livrarea valorii catre consumatorul final si astfel se
construieste interactiunea dintre participantii lantului valoric pentru a obtine recunoasterea valorii
create de acestia de catre utilizatorului final.

O multime de cercetdri de marketing confirmd orientarea companiilor cétre interesele
consumatorilor, iar cooperarea Intre companii ofera acestora mai multe oportunititi de dezvoltare
cu succes a afacerii si obtinerea unor rezultate financiare mai bune, precum cresterea calitativa a
valorii oferite pentru utilizatorul final.

Noutatea tematicii propuse

Aprofundarea cercetdrii modelelor de afaceri publicate face posibila evaluarea acestora si
identificarea unei directii de imbunatatire pe un domeniu punctual: piata dispozitivelor medicale
optice. Domeniul studiat este unul de viitor si va interesa din ce in ce mai mult subiectii
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(producitor, distribuitor, medic oftalmolog si pacient) care sunt interconectati intre ei, avand
acelasi scop: atingerea satisfactiei (profit financiar pentru producator si distribuitor, loialitate
pentru anumite produse din partea medicului oftalmolog si multumire de sine pentru pacient
pentru alegerea produsului).

Obiectivul general al tezei 1l reprezintd dezvoltareca abordarii de marketing pentru
analiza modelelor de afaceri si identificarea unor modele de afaceri inovative care sa fie aplicate
pentru un domeniu specific, al produselor medicale optice si pentru o economie specificad, din
Romania.

Obiectivele operationale care concura la atingerea obiectivului general sunt:

1. Obiectivul acestei lucrari este de a spori fundamentele intelegerii conceptului de model
de afaceri prin abordarea a trei domenii de cercetare: modelul de afaceri definitii, elemente ale
modelului de afaceri, clasificari si arhetipuri ale modelelor de afaceri. Cele trei domenii sunt
importante pentru conceptualizarea modelelor de afaceri.

2. Analizarea si sistematizarea tendintelor cheie ale cercetdrii modelelor de afaceri si
evidentierea caracteristicilor care sunt incluse in domeniul de studiu al marketingului.

3. Cercetarea opiniilor scolilor de gandire consacrate in dezvoltarea conceptuald a
modelelor de afaceri si cercetarea modelelor de afaceri conceptuale de succes utilizate in mediul
de afaceri international.

4. Studierea functionarii modelului de afaceri pe piata produselor medicale optice, la nivel
international si cercetarea unor modele de afaceri inovative utilizate pentru piata din Romania.

5. Studierea pietei produselor medicale optice din Romania, cercetarea procesului de
interactiuni intre participantii lantului valoric (furnizori, producétori, distribuitori, utilizatori
proces de interactiuni si identificarea unui model de afaceri inovativ orientat catre utilizatorul
final.

Metodologia si metodele de cercetare

Baza teoretica a cercetarii tezei o vor constitui lucrdrile autorilor consacrati in domeniile
managementului strategic si marketing. Vor fi utilizate atat rezultatele cercetarii academice, cat si
lucrarile orientate spre practica, scrise de specialisti in consultantd in afaceri.

Studierea tendintelor cheie in cercetarea modelelor de afaceri si dinamica publicatiilor in
acest domeniu se va efectua in bazele de date educationale internationale care sunt avizate de
Ministerul Educatiei si Cercetarii din Romania (platforma electronica enformation.ro care
cuprinde mai multe baze de date internationale: Scopus, Web of Science, Elsevier, Science Direct
etc), precum si in motorul de cautare Google Scholar (scholar.google.ro).

Pentru a analiza baza teoretica se vor folosi metode de comparatii, generalizari, metode de
grupare si clasificare.

Baza practicd a studiului va fi alcatuita din date colectate de autor din diverse surse (opinii
ale expertilor, distribuitorilor, studii de piata, publicatii periodice etc.).
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Se vor aplica si alte metode practice pentru obtinerea informatiilor relevante pentru
cercetare: interviuri, metodele de chestionar, cercetare de studiu de caz si diverse metode de
analiza statistica.

Semnificatia teoretica a tezei

Lucrarea contribuie la intelegerea tendintelor cheie in cercetarea modelelor de afaceri si
de asemenea, dezvoltarea lor in timp. O definitie sintetizata a modelelor de afaceri pe baza
analizei semantice si morfologice a definitiilor in cele mai citate lucrari ale autorilor consacrati in
cercetarea conceptului de model de afaceri, precum si identificarea componentei de marketing in
cercetarea modelului de afaceri. De asemenea, lucrarea analizeaza in detaliu domenii de cercetare
ale modelelor de afaceri si marketing.

Semnificatia practica a tezei

O procedura pas cu pas pentru analiza modelului de afaceri, dezvoltatd ca urmare a
cercetdrii, va permite analiza lantului valoric, a participantilor la interactiunile n cadrul lantului
valoric si orientarii valorii catre utilizatorul final.

Analiza modelului de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania va
permite: identificarea actorului dominant in cadrul lantului de interactiune si modalitatile privind
coordonarea actiunilor celorlalti participanti; evidentierea divergentelor existente intre diferiti
participanti la lantul de creare a valorii, aspect care impiedica o crestere a valorii oferite pentru
consumator; identificarea modalitatilor de depasire a problemelor prin coordonarea legaturii
dominante in interesul altor participanti ai modelului de afaceri.

Structura tezei

Teza este structurata pe sase capitole care abordeaza pas cu pas, de la probleme teoretice
conceptuale la aspecte functionale si practice, de la modul general la modul specific.

Primul capitol analizeaza caracteristicile, tendintele si rezultatele cercetarilor privind
modelele de afaceri, aborddrile existente pentru analiza modelelor de afaceri si neajunsurile
acestora. Este prezentat conceptul modelului de afaceri si un scurt istoric al evolutiei cercetarii in
domeniu, studiile realizate si dinamica publicatiilor cu privire la modelele de afaceri.

Sunt prezentate diverse abordari ale cercetatorilor pentru definirea si Intelegerea esentei
unui model de afaceri: definitii, analiza privind diferentele de opinii, elemente cheie. De
asemenea, sunt prezentate cateva modalitdti de elaborare a unui model de afaceri.

Avand in vedere cd mediul de afaceri este unul foarte dinamic si modelele de afaceri
evolueaza prin inovare (imbunatitirea / transformarea modelului de afaceri existent sau
dezvoltarea unuia nou), in mediul de afaceri apare frecvent o confuzie intre modelul de afaceri si
strategia companiei. Desi aceste doua concepte se aseamana, totusi ele difera in multe aspecte.
Sunt prezentate anumite opinii ale cercetatorilor in domeniu — abordari, fundamente si diferente
(pentru ca exista diferente de opinii si intre cercetatori cu privire la cele doua concepte).
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Al doilea capitol prezinta o abordare de marketing pentru analiza modelelor de afaceri
pentru justificarea directiilor de imbunatatire. Sunt prezentate fundamentele conceptuale si
metodologice ale abordarii, elementele comune si divergentele intre cele doua concepte: modelul
de afaceri si marketing. Este analizatd dinamica publicatiilor privind modelele de afaceri in
revistele internationale de marketing. Se efectueaza o corelare a abordarii de marketing cu
»scolile de gandire stiintifica” privind modelul de afaceri (Scoala sistemului de activitate; Scoala
proceselor; Scoala cognitiva; Scoala orientatd pe tehnologie; Scoala de alegere strategicd; Scoala
de recombinare; Scoala dualitatii). Sunt prezentate modele de afaceri relevante pentru teza, intr-0
ordine cronologicad de conceptie a acestora.

CAPITOLULII
Abordarea de marketing pentru analiza modelelor de afaceri

CAPITOLUL IV
Colectarea, evaluarea siinterpretarea datelor pentru

elaborarea unui model de afaceri inovativ pe piata
dispozitivelor medicale optice din Romania

Fig. 1.0 Structura tezei. Abordare de la general la particular / specific.
Sursa: autorul tezei
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Tn al treilea capitol, abordarea propusa este verificatd pentru piata produselor medicale
optice din Romania. Abordarea se realizeaza pe trei nivele de analiza. La primul nivel se face o
analizd a structurii modelului de afaceri, participantii si interactiunile care au loc intre acestia.
Este prezentat factorul dominant si rolul cheie pe care il reprezintda medicul oftalmolog in
interactiunea dintre producatorul / distribuitorul de dispozitive medicale optice si utilizatorul final
(pacientul). Se pleaca de la ipoteza unui studiu realizat in anul 2019 cu privire la loialitatea
medicului fatd de anumite tipuri de dispozitive medicale optice, care se manifestd pe baza
prescriptiei medicale intocmite catre pacient. Acest aspect este important din punct de vedere
medical dar, In acelasi timp, este important din punct de vedere comercial. Daca pacientul este
multumit de un anumit dispozitiv medical optic el va plati pentru acesta iar compania
producdtoare recupereaza o parte semnificativd din valoarea creatd, va creste productia si in
acelasi timp, pe baza informatiilor primite de la pacienti, prin intermediul medicului oftalmolog,
compania producatoare are posibilitatea de a inova modelul de afaceri.

Pe baza acestei ultime ipoteze, se creioneazd o strategie de cercetare practica a pietei
dispozitivelor medicale optice din Romania, stabilind toate etapele, inclusiv modalitatea de
colectare a datelor necesare pentru elaborarea unui model de afaceri inovativ orientat catre
necesitatile utilizatorului final.

Tn al patrulea capitol, se trece la al doilea si la al treilea nivel de analizi al modelului de
afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania. Se analizeazd mecanismul de
interactiune dintre participantii la un model de afaceri pe intreg lantul: producator, distribuitor,
utilizator intermediar (medic) si utilizator final (pacient) pe baza rezultatelor datelor si
informatiilor colectate conform strategiei de cercetare prezentate in capitolul anterior.

Se efectueaza un studiu practic al abordarii de marketing pentru analiza modelelor de
afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania. Se analizeaza un studiu cantitativ pe
un esantion de 35 de companii din domeniul dispozitivelor medicale optice din 19 orase din
Romaénia. Se analizeaza procesul de interactiuni in cadrul lantului valoric, se identifica actorul
dominant si nevoile utilizatorului final. Dupd obtinerea unor rezultate practice in urma realizarii
de interviuri cu experti, medici oftalmologi, reprezentanti ai leadershipul-ui in domeniul
producerii-distribuirii produselor oftalmologice se analizeaza loialitatea medicului pentru un
anumit brand, interesul utilizatorului final de dispozitive medicale optice si participantul
dominant in cadrul modelului de afaceri al companiilor in domeniul dispozitivelor medicale
optice din Romania.

Capitolul V este dedicat analizei calitative a datelor obtinute din studiul practic si din
rezultatele analizei cantitative. Ulterior, pe baza rezultatelor obtinute se elaboreazd modele de
afaceri inovative pentru companiile mari / retele de companii, respectiv pentru companiile medii
si mici de pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania.

Ultimul capitol este dedicat sintetizarii elementelor esentiale ale problematicii abordate
in teza prin elaborarea de catre autor a concluziilor finale, contributiilor personale si directiilor
viitoare de cercetare.
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CAPITOLUL |
MODEL DE AFACERI - FUNDAMENTE CONCEPTUALE, ISTORICUL EVOLUTIEI
CONCEPTULUI, DEFINIREA SI DIVERGENTELE DE OPINII IDENTIFICATE

Astazi, cercetarea modelelor de afaceri devine din ce in ce mai solicitata atat in cadrul
comunitdtilor academice, cat si in cadrul celor profesionale. Necesitatea cercetarii modelelor de
afaceri se datoreazd nevoii mediului de afaceri pentru noi surse de crestere si consolidare a

Ca raspuns la nevoile 1n crestere ale afacerilor, companiile incep sa apeleze la consilieri
de afaceri in problemele de imbunatatire a modelelor de afaceri existente si dezvoltarea unor noi
modele de afaceri. Numarul de studii in acest domeniu in ultimii ani a crescut de peste 10 ori,
ceea ce indicad o atentie sporitd a comunitatii stiintifice si de afaceri asupra problematicii
cercetarii si dezvoltarii conceptului modelului de afaceri. Cu toate acestea, numarul modelelor de
afaceri de succes ramane 1n prezent scazut si companiile cautd in mod activ diferite abordari
pentru a crea si mentine modele de afaceri de succes.

Studiul modelelor de afaceri este asociat in primul rand cu conceptul de creare de valoare
pentru utilizatorul final prin intermediul interactiunilor intre participantii la lantul valoric
(furnizori, producatori, distribuitori). [1] Astazi, modelul de afaceri depaseste limitele unei
singure companii si pentru analiza acestuia trebuie luate in considerare lanturile valorice si
retelele intre companii. [2] In interactiunea diferitilor participanti ai modelului de afaceri,
orientarea lantului valoric trebuie efectuatd catre interesul consumatorului final, fiindca acesta ia
0 decizie de cumparare sau respingere a valorii. [3]

Modelele de afaceri ne ofera un sentiment de incredere in afaceri, care deriva din faptul ca
stim unde suntem si incotro putem merge. Asa cum avem nevoie de o hartd pentru efectuarea
unei calatorii montane, asa avem nevoie de un model de afaceri pentru inceperea unei afaceri. [4]

Pentru modelul de afaceri, inovatia si sustenabilitatea sunt ca oxigenul pentru oameni.
Fara puterea de idei noi si viziuni pe termen lung si stabile, este greu sa trdim si sa ne dezvoltam.
Se considerad cd inovatiile inseamna oferte de succes, recent lansate pe piata. Inovatiile au fost
initial legate de produse si servicii iar acum se pot referi si la procese, structuri organizationale
sau modele de afaceri Tn intregime.

De asemenea, principalul interes al companiilor participante la lantul valoric este sa
obtina un profit in urma interactiunilor acestora cu utilizatorul final (clientul). [5] In consecinta,
rolul cheie Tn analiza modelului de afaceri este jucat de o componentd de marketing care
faciliteazd cautarea si livrarea valorii catre consumatorul final si astfel se construieste
interactiunea dintre participantii lantului valoric pentru a obtine recunoasterea valorii create de
acestia de catre utilizatorului final.

O multime de cercetari de marketing confirmd orientarea companiilor catre interesele
consumatorilor, iar cooperarea Intre companii ofera acestora mai multe oportunititi de dezvoltare
cu succes a afacerii si obtinerea unor rezultate financiare mai bune, precum cresterea calitativa a
valorii oferite pentru utilizatorul final.
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Tn cadrul acestui capitol este reprezentat la modul general interesul mediului academic si
de cercetare in domeniul economic pentru studiul modelului de afaceri pe parcursul a 30 de ani si
Tn mod particular interesul pe care il arata mediul de cercetare in domeniul marketingului pentru
modelul de afaceri de la an la an.
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Fig. 1.1 Dinamica publicatiilor pe problematica modelelor de afaceri in reviste si
carti din strainatate si din Romania. Sursa: autorul tezei [6]

Cercetarea dinamicii publicatiilor privind cele doud domenii (modele de afaceri si
inovarea modelelor de afaceri) aparute dupa anii 1990 este sintetizatd in Fig. 1.1.
METODOLOGIE
Din punct de vedere al metodologiei de cercetare utilizate, urmatoarele paragrafe prezinta toate
criteriile utilizate in selectarea articolelor relevante pentru acest sudiu. Numarul de criterii
utilizate este 7 si relevanta lor pentru acest studiu al literaturii este detaliatd mai jos.

1. Baza de date: Cautarea in bazele de date academice internationale Web of Science si
SCOPUS, acestea fiind alese pentru cd oferd o selectie mai largd de articole si multiple
posibilitati de accesare a datelor.
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2. Anul publicarii: Pentru acest studiu, cercetarea dinamicii publicatiilor privind cele doua
domenii (modele de afaceri si inovarea modelelor de afaceri) s-a efectuat pentru intervalul de
referintd 01.01.1991 - 18.10.2020.

3. Tipul publicatiilor: Pentru a obtine cele mai relevante rezultate, au fost selectate numai lucrari
publicate 1n carti si reviste specializate Tn domeniu.

4. Cuvinte cheie utilizate: Cautarea s-a efectuat prin interogari concrete: “business model*”,
respectiv ”busines model innovation®”’.

5. Subiecte selectate: Variante de subiecte selectate: Business, Management, Marketing.

6. Disponibilitatea publicatiilor: Au fost selectate pentru acest studiu toate publicatiile
disponibile in cele doua baze de date.

7. Limba: Limba in care articolele selectate au fost scrise este engleza.

REZULTATELE STUDIULUI

Rezultatele obtinute, care au stat la elaborarea graficului prezentat in Fig. 1.1 au fost
urmatoarele: In baza de date Web of Science au rezultat 5419 publicatii din strdinitate pentru
modele de afaceri si 597 de publicatii din strdinatate pentru inovarea modelelor de afaceri iar in
baza de date SCOPUS au rezultat 7455 publicatii din strdindtate pentru modele de afaceri si 705
de publicatii din strdinatate pentru inovarea modelelor de afaceri.

In Roménia existd putine materiale (articole/carti) elaborate de cercetitori romani din
mediul academic cu privire la problematica modelelor de afaceri. In urma cautirilor concrete pe
platforma Google Scholar (scholar.google.ro), au rezultat un numar de 433 publicatii (articole in
reviste de specialitate si carti), elaborate de autori romani (in limba roména si englezd) in
perioada 2000-2020 pentru modele de afaceri si 3 publicatii dedicate inovarii modelelor de
afaceri.

CAPITOLUL I
ABORDAREA DE MARKETING PENTRU ANALIZA MODELELOR DE AFACERI

Conceptul de model de afaceri a crescut atentia cercetatorilor intr-0 varietate de discipline
academice si domenii de practicd profesionala. Cu toate acestea, pana in in anul 2011, modelele
de afaceri au primit foarte putina atentie de la specialistii in marketing, doar opt articole despre
modele de afaceri au fost publicate in revistele de marketing intre anii 1970 s1 2011.

Pentru a vedea cum a evoluat nivelul interesului cercetatorilor din domeniul
markentigului pentru studiul modelului de afaceri, dupa anul 2011, s-a efectuat o cercetare a
numarului de lucrari publicate in revistele de marketing.

METODOLOGIE

Din punct de vedere al metodologiei utilizate, urmatoarele paragrafe prezintd toate criteriile
utilizate in selectarea articolelor relevante pentru acest studiu. Numarul de criterii utilizate este 7
st relevanta lor pentru acest studiu al literaturii sunt detaliate mai jos.

1. Baza de date: Cautarea s-a efectuat in baza de date academica internationala SCOPUS.

10
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2. Anul publicarii: Pentru acest studiu, cercetarea dinamicii privind modele de afaceri publicate
n revistele de marketing s-a efectuat pentru intervalul de referinta 01.01.2012 - 23.10.2020.

3. Tipul publicatiilor: Pentru a obtine cele mai relevante rezultate, au fost selectate numai lucrari
publicate 1n carti si reviste specializate Tn domeniul markentingului.

4. Cuvinte cheie utilizate: Cdutarea s-a efectuat prin interogari concrete:”business model*”,
respectiv busines model innovation®”’.

5. Subiecte selectate: Variante de subiecte selectate: Marketing.

6. Disponibilitatea publicatiilor: Au fost selectate pentru acest studiu toate publicatiile disponibile
baza de date SCOPUS.

7. Limba: Limba in care articolele selectate au fost scrise este engleza.
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Fig. 2.1. Dinamica publicatiilor articolelor privind modele de afaceri
n reviste de marketing, in perioada 2012 - 2020. Sursa: autorul tezei [6]

REZULTATELE STUDIULUI

Rezultatele obtinute au fost urmatoarele: un numar total de 103 articole publicate. Se
remarca faptul cd 28 de articole din cele 103 publicate abordeaza tematica inovarii modelelor de
afaceri. In Fig. 2.1 este prezentat un grafic al dinamicii publicatiilor articolelor privind modele de
afaceri in revistele de marketing, astfel: 2013 (10 articole), 2014 (4), 2015 (3), 2016 (13), 2017
(7), 2018 (14), 2019 (17), 2020 (35). Se observa o preocupare mai mare a cercetarii si din punct
de vedere temporal, in crestere de la 3-4 articole (in anii 2014-2015) la 35 (in anul 2020).

Asa cum se poate observa din cele prezentate mai sus, o crestere semnificativa a
interesului din partea cercetatorilor din domeniul marketingului pentru studiul modelelor de
afaceri a inceput dupa anul 2013. Iar in anul 2020, cercetatorii din domeniul marketingului au
inceput sd acorde o importantd sporitd domeniului modelelor de afaceri ceea ce conduce la
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marketing) decat divergente, iar abordarea de marketing in analiza modelelor de afaceri va fi una
de viitor, atat pentru mediul academic cat si antreprenorial. [7]

Capitolul 111
REZULTATELE APLICARII PRACTICE ALE ABORDARII DE MARKETING
PENTRU ANALIZA MODELELOR DE AFACERI PE PIATA DISPOZITIVELOR
MEDICALE OPTICE DIN ROMANIA

Piata din Romania este o piatd emergentd, in care schimbarile pot interveni intr-un mod
mai usor si mai rapid fatd de alte piete, de exemplu, din statele europene occidentale.

Unul dintre factorii importanti in alegerea acestei piete este acela ca piata dispozitivelor
medicale optice din Romania include grupuri de participanti specifici, afectdnd in mod
semnificativ mecanismul de functionare si rezultatele interactiunilor in cadrul unui model de
afaceri. [8]

Una din verigile lantului valoric al unui model de afaceri pe piata dispozitivelor medicale
optice din Romania, cabinetul medical oftalmologic, are un impact semnificativ asupra procesului
de creare a valorii pentru pacientii in domeniul oftalmologic, pentru cd in majoritatea cazurilor,
pacientii depind de prescriptia intocmita de medicul oftalmolog pentru alegerea dispozitivului
medical optic. Aceasta interactiune dintre medicul oftalmolog si pacient trebuie analizatd nu
numai din punct de vedere medical dar si din punct de vedere comercial, pentru ca In majoritatea
cazurilor, pacientul din Romania plateste pentru dispozitivul medical optic prescris. [9]

Piata dispozitivelor medicale optice din Roménia este in proces de dezvoltare cu un
segment foarte mare de utilizatori finali. Acest segment de piata a fost foarte putin abordat din
punct de vedere academic de catre cercetatorii in domeniu din Romania.

Potrivit unui studiu, efectuat in anul 2019 de OECD Health, publicat Tn cadrul revistei de
specialitate Healthcare & Life Sciences Review, Romania se afla la coada clasamentului statelor
europene (UE) in ceea ce privesc cheltuielile alocate pentru sinitatea populatiei. in anul 2019,
Romania a alocat un buget de 1000 Euro per persoana (2,5 % PIB). Media in UE a fost de aprox.
3000 Euro per persoana iar in topul statelor europene se afla Norvegia, care a alocat aprox. 4400
Euro per persoana. [10]

Conform ultimului studiu de cercetare sociala realizat la nivelul statelor europene,
publicat in anul 2020 de Consiliul European de Optometrie si Optica in ECOO-Blue Book-2020,
50% din populatia Roméniei este purtitoare de ochelari de vedere si 2% este purtitoare de
lentile de contact. [11]

Politica de stat privind furnizarea gratuita a serviciilor de asistentd medicald pentru
populatie in Romania se realizeazd din fondurile alocate de stat, prin intermediul Caselor de
asigurare de sanatate (CNAS, OPSNAJ). Potrivit prevederilor Casei Nationale de Asigurari de
Sanatate (CNAS) din Romania, pentru persoanele asigurate conform Legii nr. 95/2006 privind
reforma in domeniul sanatitii, serviciile medicale care nu sunt decontate din Fondul National
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Unic de Asigurari Sociale de Sanatate sunt: ,, contravaloarea unor materiale necesare corectarii
vazului si auzului”. [12]

Potrivit publicatieci ECOO-Blue Book-2020, elaborata anual de Consiliul European de
Optometrie si Opticd, In Romania, pentru majoritatea populatiei tinere, adulte si in varsta,
serviciile medicale pentru obtinerea dispozitivelor medicale optice Se platesc din surse proprii.
De asemenea, persoanele care au venituri mici sau se afla in somaj, nu sunt exceptati de plata.
Exceptie fac persoanele care au dizabilitdti, Tn acest caz ei beneficiaza de asigurarea generala
acordatd de stat pentru dizabilitate iar serviciul medical pentru dispozitivul optic intrd sub
incidenta acestei asigurari.

Prin urmare, piata dispozitivelor medicale optice din Roménia il reprezinta segmentul
de retail, care 1l diferentiaza de pietele din alte tari, unde finantarea de catre stat este mai
consistentd. Piata dispozitivelor medicale optice din Romania este estimata la aproximativ 200
milioane euro si se afld in continud crestere. Comparativ cu celelalte tari din Europa, piata de
profil din Romania este abia la 20% din nivelul potentialul pe care il poate atinge.

Interactiunile dintre participantii modelului de afaceri pe piata dispozitivelor
medicale optice din Romania

Primul contact al utilizatorului final (pacientul) cu produsul sau serviciul oferit de
companie intervine prin intermediul propunerii de valoare. Rolul utilizatorului final in modelele
de afaceri ale producatorilor de dispozitive medicale optice are o implicatie deosebitd fiindca
lanturile de distributie devin mai diversificate si descentralizate pentru a permite mai multa
personalizare in productia acestor bunuri. In consecinti, utilizatorul final impune nevoia de
descentralizare si diversificare a organizarii lantulului de distributie al companiei producétoare,
tocmai pentru faptul ca acesta pliteste pentru valoarea creata si participa la procesul de captare a
valorii de catre companie.

Avand in vedere faptul cd utlilizatorii finali ai dispozitivelor medicale optice din Roméania
se finanteaza, Tn majoritatea cazurilor, din surse proprii, participantii relevanti ai unui model de
afaceri pe aceastd piatd (de retail) a dispozitivelor medicale optice din Romania sunt: furnizorii
de materiale, compania producatoare, companiile de distributie, companiile de marketing,
cabinetele medicale oftalmologice si pacientii (a se vedea Fig. 3.1). Functionarea acestei piete
este influentatd si de cétre organismele guvernamentale de reglementare, insd influenta acestora
este mai prezentd pentru segmentul de piatd finantat de stat, prin Casa nationald de asigurare
pentru sanatate.

Pentru evidentierea interactiunilor dintre participantii modelului de afaceri pe piata
dispozitivelor medicale optice din Romania, este importantd descrierea rolurilor pe il au fiecare.

Compania producitoare de dispozitive medicale optice este responsabila de formarea
cererii pe piatad si controleaza distributia produselor fabricate. Existd multe companii straine care
lucreaza in Romania in domeniul dispozitivelor medicale optice dar nu au o locatie de productie
in Romania. Prin urmare, activitatea acestor companii este axatd in principal pe activitati de
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promovare a produselor pe piata din Romania prin interactiunea cu profesionistii romani din
domeniul sanatatii.

Rolul cheie al furnizorilor este cel de livrare catre compania producatoare a materiei
prime sau materiale semifabricate necesare pentru procesul de fabricatie al dispozitivelor
medicale optice.
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Fig. 3.1 Participantii lantului valoric si interactiunile dintre acestia in cadrul unui model de
afaceri pe piata de retail a dispozitivelor medicale optice din Romania. Sursa: autorul tezei [13]

Rolul companiilor de distributie pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania
este cel de asigurare a continuitatii prezentei stocurilor dispozitivelor medicale optice ale
companiei producatoare pentru cabinetele oftalmologice sau magazinele specializate (proprii sau
ale altor companii partenere) in domeniul ochelarilor si lentilelor de contact.

Pacientii sunt utilizatorii finali ai dispozitivelor medicale optice. Acestia furnizeaza
companiilor producatoare informatii despre satisfactia personald a produsului achizitionat, care
permit ajustarea calitdtii produselor fabricate.

Avand in vedere faptul cd, in Romania, dispozitivele medicale optice se distribuie pe baza
unei prescriptii medicale in urma efectudrii unui consult oftalmologic de specialitate, rolul
medicului oftalmolog este foarte important, intrucat acesta are puterea sa influenteze foarte mult
pacientul Tn alegerea unui anume dispozitiv medical optic.

De asemenea, companiile de marketing joaca si ele un rol important in lantul valoric,
pentru cd se ocupa de elaborarea mesajului de promovare al unui dispozitiv medical optic si
realizeaza o strategie de transmitere a acestui mesaj citre segmentul de piata tinta (atat utilizatorii
finali cét si medicii oftalmologi).

Companiile de marketing pot fi partenere cu compania producatoare dar si cu cea de
distributie pentru a oferi serviciile sale de promovare a unui dispozitiv medical optic pe piata.
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In cadrul acestui articol este abordati piata de retail a dispozitivelor medicale optice,
aceasta fiind relevantd 1n conditiile specifice actuale ale pietei dispozitivelor medicale optice din
Romania. Tn cadrul interactiunii dintre compania producitoare si furnizori se desfisoara
urmitoarele fluxuri: materiale, financiare si informationale (a se vedea Fig. 3.2). Tn aceastd
interactiune, fluxul de materiale merge, de reguld, de la furnizori la compania producatoare iar
fluxul financiar merge, de regula, de la compania producatoare la furnizori. Fluxul financiar se
caracterizeaza printr-o compensatie care trebuie platitd de compania producdtoare pentru
materiile prime si subansamblele primite de la furnizori. Uneori, in cadrul acestei interactiuni, se
pot desfasura fluxuri inverse (fluxuri de reciclare) intre compania producitoare si furnizori. In
acest caz, fluxul de materiale merge de la compania producatoare citre furnizori, sub forma
dispozitivelor medicale optice defecte destinate a fi reciclate de cétre furnizori iar fluxul financiar
merge, de la furnizori la compania producdtoare, sub forma compensatiei financiare pentru
dispozitivele medicale optice reciclate. In cadrul acestei interactiuni existi si un flux
informational reciproc care incepe cu prognoza cererii de materii prime si materiale pana la
formalitati vamale si fiscale de care au nevoie furnizorii (din strdinatate, spre exemplu).

Se desfdsoard schimburi de informatii cu privire la derularea contractelor, confirmari si
notificari de modificare, astfel iIncat maerialele s fie In ordinea necesara si la momentul potrivit
in urmatoarea faza a lantului de aprovizionare.

Flux material
< Flux financiar Compania
Furnizori [ producitoare
l Flux informational
Flux de reciclare dispozitive

Fig. 3.2 Interactiunile intre furnizorii de materiale si compania producatoare
de dispozitive medicale optice din Romania. Sursa: autorul tezei [13]

In cadrul interactiunii dintre compania producitoare si furnizori pot aparea situatii de
supraproductie sau o lipsa de dispozitive medicale optice pe piatd. Pentru a preveni astfel de
situatii, reprezentantii conducerii companiei producatoare trebuie s desfasoara activitati comune
(intalniri formale de coordonare in mod regulat) cu reprezentantii conducerii companiei
furnizoare pentrustabilirea, ajustarea si corectarea planului cererii de materii prime si
subansamble de dispozitive medicale optice.
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Interactiunile dintre compania producatoare si compania de distributie de
dispozitive medicale optice se desfasoarda 1n scopul prognozarii cererii pentru aceste
dispozitive si planificarii cantititilor necesare de stocuri in depozitele distribuitorului. Tn
cadrul acestei interactiuni se desfdsoara urmatoarele fluxuri: de aprovizionare, financiare si
informationale (a se vedea Fig. 3.3). Fluxul material de aprovizionare reprezinta
aprovizionarea companiilor de distributie cu dispozitive medicale optice produse de compania
producdtoare. Fluxul material poate fi uneori si invers, de la distribuitori la producator, in
cazul returndrii unor dispozitive medicale optice defecte sau nevandute din cauza uzurii
»,morale” (sunt depasite tehnologic si calitativ de alte dispozitive mai performante ale altor
producdtori). Fluxul financiar de la producator la distribuitori se caracterizeaza printr-o plata
(poate fi un procent din volumul de aprovizionare de marfuri) serviciului de distributie sau
vanzare a dispozitivelor medicale optice. Iar fluxul financiar invers se caracterizeaza prin
alimentarea contului bancar al producatorului de catre distribuitori pentru dispozitivele
medicale optice valorificate (redistribuite sau vandute).

Uneori n cadrul acestui flux financiar reciproc, sunt incluse compensatii financiare
reciproce in cazul unor riscuri de diferite tipuri (aparute in lantul de aprovizionare, aparute din
mediul extern — perturbari ale bursei, pietei financiare si valutare, crize de diferite tipuri,
calamitati naturale etc.). Fluxul informational reciproc (in ambele sensuri) se referd schimburi
de informatii cu privire la derularea contractelor, confirmari si notificari de modificare, astfel
incat lantul de aprovizionare pentru completarea stocurilor de dispozitive medicale optice sa
fie viabil. Totodatd se fac schimburi de informatii cu privire la evolutia pietei (trenduri, nevoi
de anumite dispozitive specifice, situatia concurentei).

Flux aprovizionare

Compania < Flux financiar > Cg‘nlp‘all)mtlide
producatoare istributie

Flux informational

Flux de retur dispozitive

>

Fig. 3.3 Interactiunile intre compania producatoare si companiile de distributie
a dispozitivelor medicale optice din Romania. Sursa: autorul tezei [13]

Compania producdtoare, ca parte a colaborarii cu distribuitorii, incearcd in primul
rand, sa asigure disponibilitatea dispozitivelor medicale optice in magazinele specializate ale
companiei de distributie, pentru a creste numarul de utilizatori finali fideli ,,brand-ului”
companiei. Relatia de colaborare intre compania producatoare si cea de distributie este, de
reguld, una formala, realizata pe baze contractuale cu clauze foarte bine stabilite. Pentru a-si
asigura succesul pe piatd compania de distributie are interesul sa vanda cat mai mult din
stocurile de dispozitive medicale optice asigurate de compania producatoare.

Pentru a-si atinge acest scop, compania de distributie angajeaza, pe baze
contractuale, o companie de marketing pentru promovarea dispozitivelor medicale optice ale
companiei producdtoare pe o piatd tintd. Aceastda piatd care cuprinde utilizatorii finali
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(purtatori de ochelari sau lentile de contact) si medicii oftalmologi care sunt interesati de
produse noi, inovative, de buna calitate, eficiente din punct de vedere medical si la costuri
accesibile. De asemenea, compania producitoare angajeazi, pe baze contractuale, o
companie de marketing pentru promovarea dispozitivelor medicale optice pe care le produce
catre aceeasi piata tintd, ca un canal alternativ de transmitere a comunicarii de valoare catre
utlizatorii finali.

Tn cadrul Fig. 3.4 sunt reprezentate fluxurile care se desfisoara intre compania de
marketing si compania producitoare, companiile de distributie, medicii oftalmologi si
pacienti. Fluxurile informationale intre compania producatoare sau companiile de distributie
si compania de marketing sunt reciproce si cuprind diverse aranjamente formale (contracte,
intelegeri), Intilniri de coordonare din partea companiei producdtoare sau a companiilor de
distributie, respectiv informarea (rapoarte, prezentari) de citre compania de marketing privind
evolutia pietei tinta (a dispozitivelor medicale optice din Romania) si rezultatelor sondarii de
piatd cu privire la dispozitivele medicale optice promovate. Fluxurile financiare intre
compania producdtoare sau companiile de distributie si compania de marketing sunt
unidirectionale si se caracterizeaza prin plata catre compania de marketing pentru serviciile de
promovare prestate.

Fluxurile informationale intre compania de marketing si medicii oftalmologi sau
pacienti sunt unidirectionale si sunt caracterizate prin comunicarea de valoare transmisa catre
acestia. Comunicarea de valoare se transpune in furnizarea de informatii utile, sub diverse
forme (online, brosuri tiparite, cataloage, videoclipuri demonstrative) cu privire la
dispozitivele medicale optice (calitatea, performantele tehnologice, pretul atractiv, bonusuri
conexe), precum si furnizarea de mostre ale dispozitivelor medicale optice care sunt utilizate
pentru demonstrarea calitdtii si performantei tehnologice. Scopul comunicarii de valoare este
sd atraga atentia medicilor oftalmologi si pacientilor asupra dispozitivelor medicale optice ale
companiei producatoare, pentru a-i convige sa opteze (medicul oftalmolog sa prescrie iar
pacientul sd accepte prescrierea si sd plateascd) pentru aceste dispozitive. Atat compania
producdtoare, cat si compania de distributie detin magazine proprii specializate n dispozitive
medicale optice. Pe acest palier, existd o interactiune directd intre compania producatoare,
respectiv compania de distributie si utilizatorii finali. Astfel, compania producatoare sau de
distributie poate oferi in mod direct, fard intermediari, anumite informatii utile pentru
utilizatorii finali (in special cei care sunt deja purtatori de ochelari de vedere sau lentile de
contact si cunosc anumite aspecte tehnice despre ceea ce au ei nevoie).

In cadrul interactiunii companiei producitoare cu medicii oftalmologi companiile
producatoare vizeaza in primul rand organizarea unui numar mare de activitati educationale
pentru a permite acestora sa facd schimb de opinii cu privire la aspectele reiesite din practica
profesionald. Pe langd prezenta unei componente educationale, aceste evenimente au efect
pozitiv asupra imaginii companiei producatoare. Multe evenimente educationale (congrese,
simpozioane, conferinte) includ prelegeri ale unor profesionisti celebri in domeniu care au
obtinut anumite performante notabile care pot fi distribuite sub forma unor ,lectii invatate”
din practica.
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Fig. 3.4 Interactiunile intre compania de marketing si compania producatoare / companii
de distributie, respectiv medicii oftalmologi / pacienti. Sursa: autorul tezei [13]

Interactiunile dintre compania producdtoare si cabinetele de opticd medicald cu
vanzare de dispozitive medicale optice se manifesta sub forma coordonarii fluxurilor de
pacienti directionati de catre medicii oftalmologi pentru achizitionarea dispozitivelor medicale
optice ale companiei producatoare.

Reprezentantul de vanzari al companiei producétoare furnizeaza informatii medicilor
oftalmologi cu privire la locatiile unde compania vinde produsele si despre tipurile de
dispozitive medicale optice disponibile.

CAPITOLUL IV
COLECTAREA, EVALUAREA SI INTERPRETAREA DATELOR PENTRU
ELABORAREA UNUI MODEL DE AFACERI INOVATIV PE PIATA
DISPOZITIVELOR MEDICALE OPTICE DIN ROMANIA

Pentru acest studiu, autorul a ales metoda de culegere a datelor printr-un interviu
structurat, care ,,este mai degrabd o combinatie intre un interviu si un sondaj. Interviul este
structurat si bazat pe intrebari predeterminate. Réspunsurile la aceste intrebari sunt
determinate, iar respondentul alege una dintre ele, pe care o considera cea mai relevantd in
opinia sa.

Noutatea acestui studiu o reprezinta faptul cd in era digitala, factorul uman raméane
totusi o veriga importanta in cadrul unui model de afaceri. Unul din acesti factori este medicul
oftalmolog care are un rol important in lantul valoric al modelului de afaceri. Locul medicului
oftalmolog se afla intre compania producatoare de dispozitive medicale optice si utlizatorii
finali care platesc pentru aceste dispozitive. Rolul cheie al medicului oftalmolog este
reprezentat de loialitatea sa pentru anumite dispozitive medicale optice, pentru un anumit
brand al companiei, aceastd loialitate fiind materializatd prin prescrierea catre pacient a
anumitor dispozitive medicale optice.

Pentru a obtine o perspectivd de evaluare a domeniului de activitate al medicului
oftalmolog si a evolutiei pietei dispozitivelor medicale optice, in cadrul acestui interviu,
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autorul a introdus ultimele doua intrebari de tipul ,, intrebari deschise”, unde cercetatorul pune
respondentului intrebari nestructurate, permitdnd ca interviul sd fie mai mult o discutie.
Respondentii pot fi solicitati sa-si exprime propria lor opinie personald. Interviul a fost
realizat personal, fatd in fatd, prin telefon si prin intermediul Internetului.

Interviul telefonic si prin Internet, a fost luat in considerare din cauza distantei
geografice fatd de intervievat si timpul limitat. Deasemenea, contextul pandemic Covid-19 a
fost un alt argument de care autorul a trebuit sd tind cont, In perioada studiului practic
(octombrie 2021-aprilie 2022).

Metodologia cercetarii in cadrul acestui studiu practic ce se refera la piata
dispozitivelor medicale optice din Romania si la interactiunile care au loc intre compania
producatoare, medicul oftalmolog si utilizatorul final se va desfasura dupa urmatorul
algoritm: selectarea esantionului; colectarea datelor primare; evaluarea indicatorilor rezultati
din colectarea datelor primare; validarea si interpretarea rezultatelor in urma evaluarii
indicatorilor.

Pentru prelucrarea statistica a datelor obtinute in urma studiului a fost utilizat softul
IBM SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) Statistics for Windows, Versiunea
26.0. Armonk, NY: IBM Corp. IBM SPSS este unul dintre cele mai cunoscute programe la
nivel international privind analiza cantitativ-calitativd in domeniul cercetarilor sociale.

Pentru studiu a fost stabilit un esantion de 35 de companii in domeniul dispozitivelor
medicale optice, 35 clinici oftalmologice private si 35 de magazine specializate din 19 orase
(mari si medii, ca numar de populatie) din toate regiunile reprezentative ale Romaniei:
Transilvania, Moldova, Dobrogea, Muntenia si Oltenia.

Pentru a raspunde la intrebarile interviului cu medicii oftalmologi, respondentii au
avut de ales o scala Likert de la 1 la 4, unde 1 inseamna Nu, 2 Tnseamna mai degraba Nu, 3
inseamnad mai degraba Da, iar 4 inseamna Da.

Dupa colectarea datelor obtinute in urma interviului aplicat pentru cei 35 de
respondenti, autorul a analizat cele 5 variabile dependente in legatura cu loialitatea medicului
oftalmolog pe baza prescriptiei medicale intocmite pentru pacient.

In urma evaludrii rezultatelor studiului situatia se prezinta astfel:

e 74,3% dintre medicii oftalmologi intervievati au mentionat ca au o relatie bund si
foarte buna cu reprezentantul de vanziri al companiei specializate in domeniul produselor
medicale optice;

e 60% dintre medicii oftalmologi intervievati au mentionat ca liderii de opinie n
domeniul medical le recomanda prescrierea dispozitivelor medicale optice ale unei anumite
companii producdtoare de dispozitive medicale optice;

e in ceea ce priveste recompensa tangibild, 40% dintre respondenti au apreciat
pozitiv, 45,7% au apreciat in mod neutru influenta recompensei tangibile asupra deciziei
prescriptiei si o pondere de 14,3% dintre respondenti au apreciat cd recompensa tangibild nu
influenteazd decizia acestora cu privire la dispozitivul medical optic pe care il prescriu
pacientilor. Analizdnd procentul respondentilor nehotarati (45,7%), se observa ca 17,1% au
raspuns sub nota medie (6,20) iar 28,6% au raspuns peste medie. Conform procentelor
cumulate, rezulta ca 31,4% din totalul respondentilor au optat pentru varianta mai degraba
negativa. In concluzie, 68,6% dintre respondenti opteazi mai degraba pentu varianta pozitiva
(peste media de 6,20), ceea ce inseamna ca recompensa tangibild produce un efect pozitiv
asupra deciziei medicului oftalmolog pentru un anumit tip de dispozitiv medical optic.
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e in ceea ce priveste reputatia companiei producitoare sau de distributie a
dispozitivelor medicale optice, 5,8% dintre respondenti au o opinie negativa asupra reputatiei,
77,1% dintre cei intervievati au o opinie neutrd, in timp ce 17,1% au o opinie pozitiva privind
reputatia companiei. Analizand procentul respondentilor nehotarati (77,1%), se observa ca
28,6% au raspuns sub nota medie (8,20) iar 48,6% au raspuns peste medie. Conform
procentelor cumulate, rezultd ca 34,3% din totalul respondentilor au optat pentru varianta mai
degraba negativa. In concluzie, 65,7% dintre respondenti opteazi mai degrabi pentu varianta
pozitiva, ceea ce inseamnd cd reputatia companiei producdtoare conteaza in luarea deciziei
medicului oftalmolog pentru un anumit tip de dispozitiv medical optic.

e 91,4% dintre medicii oftalmologi intervievati au raspuns ca apreciaza in foarte
mult calitatea dispozitivelor medicale optice. In concluzie, investitia companiei
producdtoare intr-un produs de calitate foarte bund produce un efect mai mare asupra
medicilor oftalmologi decat pretul redus (promotional) sau prestigiul marcii produsului.

In Fig. 4.1 este prezentati grafic influenta celor 5 variabile asupra medicului
oftalmolog in ceea priveste exprimarea loialitdtii pentru prescrierea unui anumit dispozitiv
medical optic pentru pacient. Putem concluziona ca, fiecare dintre aceste variabile au o
influentd asupra ludrii deciziei de catre medicul oftalmolog pentru prescrierea unui anumit tip
de dispozitiv medical optic.

Dintre cele 5 variabile, pentru trei dintre ele (reprezentantul de vanzari al companiei
producatoare, liderii de opinie, calitatea dispozitivelor medicale optice) a reiesit in mod foarte
clar ca, ele conteaza si influenteazd sigur decizia. Alte doud variabile (recompensa
tangibild, reputatia companiei producétoare) pot influenta, de cele mai multe ori, loialitatea
medicului oftalmolog, existand insa o mare parte din medici care sunt nehotarati. Aceasta
indecizie a medicilor poate fi influentata de politicile de marketing promovate, intr-o perioada
de timp, de catre companiile producatoare de dispozitive medicale optice.

Compania producatoare, in calitate de verigd care coordoneaza interesele altor
participanti la lantul de creare a valorii, este interesata de factorii care influenteaza loialitatea
medicului oftalmolog fatd de anumite tipuri de dispozitive medicale optice. Avand aceste
informatii, compania are ocazia sd influenteze in timp util si sd elimine divergentele dintre
interesele medicilor oftalmologi si interesele utilizatorului final.

Pentru a ajunge la utilizatorul final al dispozitivelor medicale optice de pe piata din
Romania, compania producatoare de dispozitive medicale optice trebuie sd lucreze cu medicul
oftalmolog. Exprimarea loialitdtii medicului oftalmolog pentru dispozitivele medicale optice
ale companiei producdtoare se transpune in efecte prin recomandarea de dispozitive medicale
optice, pe baza prescriptiei medicale, catre utilizatorii finali, iar acestia exprimad acordul
pentru dispozitivele recomandate, le comanda si le platesc. Valoarea financiarda a
dispozitivului medical optic este achitata de client si ajunge sub forma de valoare captata la
compania producatoare.
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Fig. 4.1 Reprezentarea grafica a influentei celor 5 variabile asupra medicului
oftalmolog 1n ceea priveste exprimarea loialitatii. Sursa: autorul tezei [14]

Potrivit Institutului National de Statistica din Romania, populatia dupa domiciliu, la
data de O1 iulie 2021 a ajuns la 22.047.000 persoane, cu 0,4% mai mica fata de 1 iulie 2020.
Populatia urbana si cea de sex feminin sunt majoritare (56,3%, respectiv 51,2%).

Conform ultimului studiu de cercetare sociala realizat la nivelul statelor europene,
publicat in anul 2020 de Consiliul European de Optometrie si Optica in ECOO-Blue Book-
2020, 50% din populatia Roméaniei este purtitoare de ochelari de vedere si 2% este
purtatoare de lentile de contact.

Efectudnd un calcul, vom ajunge la urmatorul rezultat: 11.464.440 de persoane sunt
cu deficiente de vedere in Romania.

In Romania persoanele cu deficiente de vedere plitesc pentru serviciile si dispozitivele
in domeniul medical optic, cu exceptia persoanelor cu dizabilitati.

Potrivit Autoritatii Nationale pentru Drepturile Persoanelor cu Dizabilitati, Copii si
Adoptii din Ministerul Muncii si Protectiei Sociale din Romania, la data de 31 decembrie
2021 numairul total de persoane cu dizabilitati a fost de 865.573 persoane (3,92% din
totalul populatiei Romdniei). Dintre acestea, 98,09 % (848.966 persoane) se afld in ingrijirea
familiilor si/sau traiesc independent (neinstitutionalizati) si 1,91 % (16.607 persoane) se afla
in institutiile publice rezidentiale de asistentd sociald pentru persoanele adulte
(institutionalizati).

Aspectele prezentate mai sus au fost transpuse ntr-o schema in Fig. 4.2 de mai jos.
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Fig. 4.2 Fluxurile care se realizeaza intre compania producatoare —
cabinet oftalmologic — utilizatori finali. Sursa: autorul tezei [14]

Prin urmare, numarul total de utilizatori finali din Romania care platesc serviciile si
dispozitivele in domeniul optic medical este 10.598.877 persoane, adica 48,07% din totalul
populatiei Romaniei.

Potrivit rezultatelor obtinute de autor, In urma studiului practic, doud treimi dintre
participantii la studiu (66%) considera ca factorul dominant care convinge clientul sa
cumpere dispozitivul medical optic este calitatea acestuia.

Analiza calitativa a clientului (utilizatorului final de dispozitive medicale optice)
din Romania.
Aceastd analizd are ca scop scoaterea in evidentad a celor mai relevante nevoi /
necesitati ale utilizatorului final de dispozitive medicale optice din Romania.
In urma analizei intrebarilor de mai sus, au fost obtinute urmitoarele rezultate,
prezentate in Fig. 4.3:
v' clientii (utilizatorii finali) actuali ai magazinelor de opticd medicald din Romania
achizitioneaza in principal ochelari de vedere si mai putin lentile de contact;
v factorul dominant care 7l convinge pe client sa cumpere dispozitivul medical optic
este calitatea acestuia;
v' facilitatea care i se ofera cel mai frecvent in magazinele de opticd medicala este
consultatia medicala gratuita.
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Fig. 4.3 Nevoile clientului (utilizatorului final de dispozitive medicale optice)
din Romania, Anul 2022. Sursa: autorul tezei [15]

In afard de aceste raspunsuri utile in analiza modelului de afaceri al unei companii in
domeniul dispozitivelor medicale optice, au mai fost obtinute date care au validat anumite
aspecte cunoscute cum ar fi:

- toate magazinele de optica cuprinse in studiu oferd gratuit dispozitive medicale
optice pentru persoanele cu dizabilitati;

- niciunul dintre magazinele de optica incluse in cercetare nu vinde clientilor ochelari
de vedere sau lentile de contact fara prescriptie de la medicul oftalmolog. Aceste date indica
faptul ca in Romania se respectd prevederile actelor normative in vigoare cu privire la
persoanele cu deficiente ale vazului si au fost validate anterior si de publicatia ECOO-Blue
Book-2020, elaborata de Consiliul European de Optometrie si Optica.

De asemenea, a mai reiesit un aspect interesant: cu toate ca, clientii prefera intr-un
procent covarsitor (94,3%) sa cumpere ochelari de vedere in locul lentilelor de contact, totusi,
trei sferturi din vanzatorii chestionati (77,1%) declard ca recomanda clientilor purtatori de
ochelari sa incerce lentilele de contact. Acest aspect indica faptul c@ populatia cu deficiente de
vedere, nu este suficient de bine informata si educata in spiritul inovatiei care o aduc lentilele
de contact. Acest lucru este confirmat si de publicatia ECOO-Blue Book-2020, in care tara
noastra este prezentatd cu un procent de doar 2% purtatori de lentile de contact, unul din cele
mai scazute procente din zona UE.

Trecand la modelul de afaceri, putem observa ca, companiile in domeniul
dispozitivelor medicale optice din Romania, au observat aceastd divergenta (ochelari de
vedere vs. lentile de contact) in tara noastra si au luat masuri de educare a clientilor prin
intermediul vanzatorilor specializati, procentul de 77,1% confirma aceasta constatare. Cel
putin, dupa aceste rdspunsuri, putem spera cd existd viitor si pentru lentile de contact in
Romania, dar nu imediat ci probabil pe termen mediu si lung.
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CAPITOLUL V
ELABORAREA UNOR MODELE DE AFACERI INOVATIVE PE PIATA
DISPOZITIVELOR MEDICALE OPTICE DIN ROMANIA

Metodologia cercetdrii in cadrul acestui studiu practic ce se referd la piata
dispozitivelor medicale optice din Romania si la interactiunile care au loc intre compania
producdtoare, companiile de distributie, furnizorii de materii prime, compania de marketing,
centru de cercetare dezvoltare Tn domeniul dispozitivelor medicale optice, medicul oftalmolog
si utilizatorul final.

Studiul s-a desfasurat dupa urmatorul algoritm: selectarea esantionului; colectarea
datelor primare; evaluarea indicatorilor rezultati din colectarea datelor primare; validarea si
interpretarea rezultatelor in urma evaluarii indicatorilor. De asemenea au fost luate n calculul
analizei calitative acele informatii care au fost obtinute prin documentarea publicatiilor de
specialitate. Aceste informatii au completat pe cele rezultate in urma studiului si au contribuit
la elaborarea unui model de afaceri inovativ pe piata dispozitivelor medicale optice din
Romania.

Pentru prelucrarea statistica a datelor din studiu s-a utilizat softul IBM SPSS Statistics
for Windows, Versiunea 26.0.

Analiza asocierii dintre variabilele categoriale s-a facut utilizand tabelul incrucisat si
testul ¥? (chi-patrat). In cazul in care rezultatele testului chi-patrat au fost alterate suficient cét
sa nu poata fi luate in considerare s-a folosit testul exact al lui Fisher.

O valoare a coeficientului de semnificatie statistica p<0,05 a fost consideratd
semnificativa.

Colectarea datelor s-a efectuat prin aplicarea de interviuri persoanelor din conducerea
companiilor (manageri, directori, presedinti) specializate in productia si distributia
dispozitivelor medicale optice. Interviurile au fost efectuate prin discutii directe, prin telefon
st prin videotelefon.

Pentru studiu a fost stabilit un esantion de 35 de companii private specializate in
productia si distributia dispozitivelor medicale optice din 19 orase (mari si medii, ca numar de
populatie) din toate regiunile reprezentative ale Romaniei: Transilvania, Moldova, Dobrogea,
Muntenia si Oltenia. Perioada de culegere a datelor pentru acest studiu a fost octombrie 2021-
aprilie 2022.

Autorul articolului a urmarit sa obtina raspunsuri cu privire la participantul dominant
in cadrul modelului de afaceri al companiei pe care o reprezinta persoana din bordul de
conducere a acesteia. In functie de raspunsurile obtinute s-a efectuat o analizd cantitativa,
diagrame complexe, prin metoda crosstabulation.

O tabulare incrucisata este o distributie de frecventa a raspunsurilor pe doud sau mai
multe seturi de variabile. Pentru a face o tabulare incrucisatd, numardm raspunsurile pentru
fiecare dintre grupuri si le compardm. Analiza Chi patrat (y2) permite sd testam daca
frecventele a doua variabile scalate nominal sunt legate.

Pentru aplicarea metodei crosstabulation autorul a utilizat testul chi-patrat, pentru
calcularea caruia a pornit de la urmatoarele ipoteze:

o Ipoteza HO = Nu existd o asociere semnificativa statistic intre doud variabile (daca
p>0,05, p values deviation for a y2);
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o Ipoteza H1 = Existd o asociere semnificativa statistic intre doud variabile (daca

p<0,05).

In urma aplicarii metodei crosstabulation pentru diferite asocieri au fost obtinute
urmatoarele rezultate relevante pentru studiul practic:

= Exista o asociere dintre obiectul principal de activitate si participantul dominant n
cadrul modelului de afaceri al companiei care influenteaza cifra de afaceri a companiei.
Intrucat p<0,001, se accepta ipoteza H1, adica existd o asociere semnificativd statistic intre
cele doud variabile. Testul Chi pitrat bivariat (x?) a indicat prezenta unei asocieri
semnificative intre cele doud variabile (y>=27.78; df=3, p<0,001).

= Existd o asociere semnificativa intre participantul dominant care influenteaza cifra
de afaceri a companiei si segmentul de piatd tinta pe care il acceseazi compania. Intrucét
p<0,001, se acceptd ipoteza H1, adica existd o asociere semnificativa statistic intre cele doua
variabile (x?=31,37; df=6, p<0,001).

= Existd o asociere semnificativa intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si tipul de model de afaceri utilizat de
companie. Intrucat p<0,001, se acceptd ipoteza H1, adicd existd o asociere semnificativd
statistic intre cele doua variabile (x2=21,25; df=3, p<0,001).

= Existd o asociere semnificativa intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si participantii modelului de afaceri
utilizat de compania Tn domeniul dispozitivelor medicale optice. Intrucat p<0,001, se accepta
ipoteza H1, adica existd o asociere semnificativa statistic intre cele doui variabile ((x*=49,65;
df=6, p<0,001).

= Existd o asociere semnificativa intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si forma de interactiune cu
participantii modelului de afaceri. Intrucat p<0,001, se accepti ipoteza H1, adicd existd o
asociere semnificativ statistic intre cele doud variabile (y?=21,25; df=3, p<0,001).

= Exista o asociere semnificativa intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si divergente intre diversi factori din
cadrul modelului de afaceri. Intrucat p<0,009, se accepta ipoteza H1, adica existi 0 asociere
semnificativa statistic intre cele doua variabile (X2=31,06; df=15, p<0,009);

= Existd o asociere semnificativd intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si factorul dominant care influenteaza
pozitia companiei pe piata. Intrucat p<0,127 (adica p>0,050, depisind limita pentru ipoteza
H1), se accepta ipoteza HO, adicd nu existd o asociere semnificativa statistic intre cele doua
variabile (x2:13,85; df=9, p<0,127).

= Existd o asociere semnificativd intre participantul dominant in cadrul modelului
de afaceri care influenteaza cifra de afaceri a companiei si modul in care companiile reusesc
si transmitid feedback-ul de la utilizatorul final la ceilalti participanti. Intrucit p<0,009, se
accepta ipoteza HI1, adica exista o asociere semnificativa statistic intre cele doud variabile
(x=22,31; df=9, p<0,009);

= Exista o legaturd intre participantul dominant in modelul de afaceri si utilizarea
metodei la stabilirea pretului dispozitivului medical optic de citre companie. Intrucét
p<0,009, se accepta ipoteza H1, adicd existd o asociere semnificativa statistic intre cele doua
variabile (*=22,65; df=6, p<0,001).
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Pentru elaborarea modelului de afaceri inovativ este necesar sa fie reprezentat modul
in care functioneaza lantul cererii, de la furnizor, producator, distribuitor pana la utilizatorul
final. Acest lant este manageriat de catre un factor dominant, compania producatoare.

Trebuie avut in vedere faptul ca nucleul conceptului de marketing 1l constituie
utilizatorul final. Pentru aceasta, modelul de afaceri inovativ trebuie sa fie orientat catre
utilizatorul final. Modalitatea prin care se face orientarea catre utilizatorul final este prin
intermediul unui participant relevant in cadrul modelului de afaceri in domeniul dispozitivelor
medicale optice. Acest participant relevant este cabinetul medical oftalmologic care are
incadrat medic oftalmolog sau optometrist. Datoritd specificitatii pietei dispozitivelor
medicale optice din Romania si In conformitate cu normativele nationale si europene, medicul
oftalmolog din Romania are un rol definitoriu in a influenta livrarea valorii catre utilizatorul
final si captarea valorii de catre compania producatoare.

Tn cadrul modelului de afaceri inovativ este important sa se delimiteze si tipurile de
fluxuri care se suprapun domeniului modelelor de afaceri si domeniului marketingului.
Domeniul markentingului ajuta la intelegerea pietei si pozitionarea pe piatd a companiei
producatoare, iar clientul (in cazul de fata utilizatorul final de dispozitive medicale optice)
este beneficiarul valorii funizate de compania producatoare dar in acelasi timp este si cel care
plateste pentru aceastda valoare transformand-o in valoare captatd de catre compania
producatoare. Astfel se inchide ciclul de propunere, creare, livrare si captare a valorii.

Tn Fig. 5.1 este prezentat un model de afaceri inovativ pentru compania producitoare
pe piata dispozitivelor medicale optice din Roménia. Acest model de afaceri este unul de tip
mixt format din doua tipuri de modele de afaceri: B2B Model — model de afaceri Business-to-
Business (prin efectuarea de interactiuni contractuale intre entitdti juridice, doar intre
companii) si B2C Model — model de afaceri Business-to-Consumer (prin efectuarea de
interactiuni contractuale intre entitati juridice si entitati fizice/utilizatori finali). Modelul B2C
il include pe cel B2B intrucat fluxurile de interactiune de la compania producatoare catre
exterior depasesc afacerile incheiate intre companii (compania producatoare — companii de
distributie; compania producitoare — furnizori; compania producdtoare — compania de
marketing etc.).

in cadrul modelului de afaceri inovativ au fost delimitate 4 blocuri de relationari de
marketing care construiesc echilibrul ntre fluxuri de dispozitive medicale optice.

Blocul I include relatii cu utilizatorii finali. In cadrul acestuia sunt construite
mecanisme moderne de receptionare a semnalelor pietei (feedback) si de directionare a valorii
(ofertei) catre utilizatorul final (care reprezinta piata de desfacere) prin intermediul medicului
oftalmolog.

Blocul II este spatiul unde se construiesc relatiile interactive intre compania
producdtoare si companiile de distributie si interactiunile celor doud companii cu compania de
marketing.

Blocul III este spatiul unde se organizeaza coordonarea activitatilor in interiorul
companiei de productie, luata separat sau sub forma unei retele de companii de productie.
Aici se rezolva si divergentele care apar la nivelul companiei producdtoare, aceasta fiind si
participantul dominant al modelului de afaceri.

Blocul 1V este spatiul unde se analizeaza semnalele pietei si se concepe strategia de
transmitere a cerintelor catre furnizorii de materiale si cerintele pentru dezvoltare si inovare a
dispozitivelor medicale optice, printr-o relatie contractuala a companiei producatoare cu
Centrele de cercetare si dezvoltare in domeniul optic medical.
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Aceste patru blocuri (spatii) de responsabilitate ale marketingului recomanda
dezvoltarea instrumentelor specifice pentru gestionarea relatiilor si coordonarii actiunilor in
lantul crearii si distribuirii valorii.

Inovarea modelului de afaceri se produce in blocul | prin inovarea metodelor de
accesare a pietei. In acest bloc, medicul oftalmolog are un rol important pentru ci are puterea
de a influenta decizia utilizatorului final de a opta pentru produsul unei anume companii. insa
rolul companiei este sd atragd loialitatea medicului oftalmolog fatd de aceasta. Compania o
poate face in mod direct, prin cateva parghii: prin reprezentantul companiei producatoare
care intercationeaza frecvent cu medicul oftalmolog; prin oferirea unei recompense tangibile
citre medicul oftalmolog. Insi acest lucru nu este suficient, este necesara castigarea loialitatii
medicului si prin alte tipuri de parghii: calitatea produsului (este un instrument pe care
compania il poate utiliza, insa acest instrument necesitd un proces complex care trebuie
validat pe termen mediu) sau reputatia companiei (un instrument care poate fi utilizat dupa o
validare pe termen mediu si lung). Mai este necesara si activitatea de lobby asupra medicului
oftalmolog din partea unor personalitdti in domeniul medical optic (acest instrument este cel
mai dificil de gestionat de catre companie deoarece este necesard o buna experientd in
domeniul dispozitivelor medicale optice. Pe acest spatiu (blocul I) se poate inova prin diverse
modificari si adaptari ale modelului de afaceri, ITmbunatdtind parghiile prin care compania
poate reusi, intr-un procent cat mai mare, sa obtind loialitatea medicului oftalmolog pentru
dispozitivele medicale optice produse de catre aceasta.

Un alt palier unde se poate inova este blocul III. Este zona interioard, a fluxurilor
interne 1n cadrul companiei producatoare. Aici trebuie identificate si remediate / adaptate in
sens pozitiv diverse divergente, care au fost prezentate (identificate pe timpul studiului
practic, din capitolul anterior al tezei). Aplicand anumite transformari structurale interne,
compania poate genera modificari pozitive ale fluxurilor catre mediul extern (relationarea cu
alte companii si utilizatorii finali). Acest tip de inovare este o inovare prin modificari
structurale ale modelului de afaceri.

Inovarea modelului de afaceri se produce si in blocul IV, prin introducerea unor
produse (dispozitive medicale optice) inovative in lantul valorii. Produsele inovative pot fi
obtinute contracost (plata licentei de produs), pe baze contractuale, de la Centrele de cercetare
si dezvoltare in domeniul dispozitivelor medicale optice. De asemenea, inovarea se poate
efectua si prin modificarea calitativd a materiei prime utilizate. Acest lucru se poate realiza
printr-o buna coordonare cu furnizorii de materiale atdt pe ciclul informational, prin
transmitere de feedback de la utilizatorii finali cat si pe fluxul financiar prin alocarea unor
resurse financiare suplimentare pentru asigurarea cu materie prima de calitate superioara.

Daca un model de afaceri suporta cel putin doud modificari inovative atunci el devine
un model de afaceri inovativ.

CONCLUZII GENERALE.
CONTRIBUTII PERSONALE SI DIRECTII VIITOARE DE CERCETARE

Cercetarile din cadrul acestei teze de doctorat au fost efectuate intr-o perioada in care,
in Romania existau putine materiale (articole / carti) elaborate de cercetdtori romani din
mediul academic cu privire la problematica modelelor de afaceri. lar asteptarile mediului
economic din partea mediului academic si necesitatile mediului antreprenorial au crescut si s-
au nuantat, in mod continuu.
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Sursa: autorul tezei [15]
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In primul capitol ale tezei de doctorat, intitulat ,,Model de afaceri — fundamente
conceptuale, istoricul evolutiei conceptului, definirea si divergentele de opinii identificate” au
fost prezentate aspecte, cu caracter general si, referitoare la caracteristicile, tendintele si rezultatele
cercetarilor privind modelul de afaceri, abordarile existente pentru analiza modelelor de afaceri si
neajunsurile acestora. Au fost analizate diverse abordari ale cercetatorilor pentru definirea si
intelegerea esentei unui model de afaceri: definitii, analiza privind diferentele de opinii, elemente
cheie. S-au prezentat cateva opinii ale cercetatorilor in domeniu — abordari, fundamente si diferente
cu privire la conceptele modelul de afaceri si strategia companiei. De asemenea, au fost prezentate
cateva modalitati de elaborare a unui model de afaceri.

Tn capitolul al doilea, intitulat ,,Abordarea de marketing pentru analiza modelelor de
afaceri” a fost prezentatd o abordare de marketing pentru analiza modelelor de afaceri in scopul
justificarii directiilor de imbunatatire. Avand in vedere ca nucleul conceptului de marketing n
constituie utilizatorul final, iar unul din obiectivele principale ale demersului stiintific se refera la
indeplinirea satisfactiei utilizatorului final de dispozitive medicale optice. Scopul cercetarii
stiintifice a fost elaborarea unor modele de afaceri inovative, orientate cétre utilizatorul final, pentru
ca el este nucleul, care sta la baza succesului afacerii unei companii. S-a efectuat o corelare a
abordarii de marketing a modelului de afaceri cu ,,scolile de gandire stiintifica” privind modelul de
afaceri, pentru a identifica calea corecti de urmat in acest demers stiintific. Inainte de a incepe
studiul practic, au fost prezentate modele de afaceri relevante, intr-o ordine cronologica de
conceptie a acestora, pentru a putea utiliza ,,lectiile invatate” din cercetarile anterioare in cercetarea
viitoare a modelului de afaceri.

Tn capitolul al treilea, intitulat ,,Rezultatele aplicdrii practice ale aborddrii de marketing
pentru analiza modelelor de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romdnia”,
abordarea de marketing pentru analiza modelului de afaceri propusd a fost verificata pentru piata
produselor medicale optice din Romania. Mai intai a fost elaboratd o strategie de analiza piramidala
a modelului de afaceri, pe trei nivele. La primul nivel s-a efectuat o analiza a structurii modelului de
afaceri, participantilor si interactiunile care au loc intre acestia, dupa ce s-a prezentat situatia pietei
dispozitivelor medicale optice din Romania. S-a prezentat factorul dominant si rolul cheie pe care il
poate reprezinta medicul oftalmolog in interactiunea dintre producatorul / distribuitorul de
dispozitive medicale optice si utilizatorul final (pacientul). S-au stabilit reperele privind designul
cercetarii, obiectivele operationale ale studiului practic, variabilele si ipotezele in cercetarea pietei
dispozitivelor medicale optice din Romania. S-a ales un esantion reprezentativ al cercetarii, s-au
stabilit metodele si instrumentele de colectare, prelucrare si analiza a datelor.

Tn finalul capitolului, s-a acordat o mare atentie concluziilor rezultate in urma incheierii
studiului teoretic al cercetarii stiintifice.

Capitolul al patrulea este unul extrem de important in arhitectura si In conceptia acestei
cercetari stiintifice. Acesta se intituleaza ,,Colectarea, evaluarea si interpretarea datelor pentru
elaborarea unui model de afaceri inovativ pe piata dispozitivelor medicale optice din Romdnia”.

Tn cadrul acestui capitol, s-a trecut la al doilea si la al treilea nivel de analiza piramidala al
modelului de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania. S-au analizat
mecanismele de interactiune dintre participantii la un model de afaceri pe intreg lantul: furnizor -
producator - distribuitor - utilizator intermediar (medic) - utilizator final (pacient) pe baza
rezultatelor datelor si informatiilor colectate conform strategiei de cercetare personalizate in
capitolul anterior.
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S-a analizat procesul de interactiuni in cadrul lantului valoric, s-a identificat actorul
dominant si nevoile utilizatorului final. S-au analizat loialitatea medicului oftalmolog pentru un
anumit brand de dispozitive medicale optice, interesul utilizatorului final de dispozitive medicale
optice si participantul dominant in cadrul modelului de afaceri al companiilor Tn domeniul
dispozitivelor medicale optice din Romania.

Capitolul cinci, care incheie studiul practic de cercetare, se intituleaza ,,Elaborarea unor
modele de afaceri inovative pe piata dispozitivelor medicale optice din Romdnia”. Tn prima parte a
acestui capitol au fost prezentate aspectele metodologice pentru elaborarea unui model de afaceri
inovativ si evaluarea indicatorilor privind situatia participantilor modelului de afaceri pe piata
dispozitivelor medicale optice din Roméania. Apoi s-a efectuat analiza calitativa a influentei
factorului dominant asupra fluxurilor din cadrul modelului de afaceri pe piata dispozitivelor
medicale optice din Roméania. Dupa analiza indicatorilor relevanti din studiul practic efectuat s-a
trecut la elaborarea unor modele de afaceri inovative pentru companiile de pe piata
dispozitivelor medicale optice din Romania.

Tn finalul capitolului, s-a acordat o mare atentie concluziilor rezultate Tn urma ncheierii
studiului practic al cercetarii stiintifice.

Limitele studiului efectuat in aceasta teza de doctorat

Modelul de afaceri inovativ elaborat, in capitolul cinci, atat pentru companii mari / retele
de companii cat si pentru companii medii si mici pe piata dispozitivelor medicale optice din
Romania, este un model nou si unic, fata de alte modele utilizate in studiile de specialitate realizate
anterior in tara noastra si in strainatate.

Modelul de afaceri elaborat conceptual, prezentat in capitolul trei si publicat intr-un articol
de revista de specialitate, a reprezentat un interes deosebit din partea redactorilor unor reviste
internationale, care au solicitat, prin mesaje e-mail, autorului sa publice alte articole cu privire la
modelul de afaceri Tn revista lor sau l-au invitat sa se alature echipei de ,, reviewer” al revistei.

Cu toate acestea, ca In orice demers stiintific, este imposibil sd eliminam subiectivitatea
abordarii, de unde provin si limitdrile sale, de ordin metodologic. Spre deosebire de majoritatea
cercetarilor anterioare, care se bazeaza numai pe datele disponibile in rapoartele de specialitate
privind modelul de afaceri, cercetarea stiintifica din prezenta teza de doctorat s-a adresat mai multor
domenii (model de afaceri, marketing, inginerie medicald in domeniul optic) pentru a extrage
elementele comune si a identifica divergentele care existd intre acestea.

In urma studiului practic au rezultat aspecte interesante despre piata dispozitivlor medicale
optice din Romania, o piata aflata in transformare, fiind marcata si de situatia de criza pandemica.

Rezultatele cercetirilor efectuate ar fi fost mai cuprinzitoare daca ar fi existat in
Roméania un studiu de cercetare stiintifica asemanator si sa se poata efectua o analiza
comparativa. Dar, pand cand vor fi elaborate alte studii de cercetare stiintifici Tn domeniul
inovarii modelului de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania, actuala teza de
doctorat poate reprezenta o buna sursa de inspiratie pentru viitorii doctoranzi, care vor avea
la baza cateva concluzii de interes pentru cercetdrile ulterioare.
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CONTRIBUTII PERSONALE ALE AUTORULUI

Pornind de la obiectivele operationale ale tezei de doctorat, cele mai importante
contributii proprii pot fi considerate urmatoarele:

1. Sintetizarea, din literatura de specialitate, a conceptului de model de afaceri prin
abordarea a trei domenii de cercetare: definitii ale modelului de afaceri; elemente ale modelului de
afaceri; clasificari si arhetipuri ale modelelor de afaceri.

Autorul tezei a efectuat cercetarea dinamicii publicatiilor privind cele doud domenii
(modele de afaceri si inovarea modelelor de afaceri) aparute dupa anii 1990.

Autorul tezei a efectuat o selectie de 28 de definitii, dintre cele mai relevante ale autorilor
consacrati in domeniul cercetarii modelelor de afaceri, in perioada 1998-2016.

Analizand cele 28 de definitii ale modelelor de afaceri, autorul tezei a identificat diferente
de opinii.

2. Analizarea si sistematizarea tendintelor cheie ale cercetdrii modelelor de afaceri si
evidentierea caracteristicilor care sunt incluse in domeniul de studiu al marketingului.

Autorul a analizat dinamica publicatiilor privind modelele de afaceri in revistele
internationale de marketing, In perioada 2013 — 2020.

3. Studierea functionarii modelului de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice, la
nivel international si cercetarea unor modele de afaceri inovative utilizate pentru piata din Romania.

Autorul a efectuat o analizid a modelelor de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice
din Romdnia conform unui plan de analiza, structurat pe trei niveluri, sub forma simbolici a
wpiramidei lui Maslow” pentru ca descrie tipul abordarii tematicii din aceasti teza: analiza s-a
efectuat de jos Tn sus, de la general la specific, de la bazdi la virf.

Autorul a analizat interactiunile dintre participantii modelului de afaceri pe piata
dispozitivelor medicale optice din Romdnia si a descris rolurile pe care il au fiecare dintre
participanti si fluxurile (materiale, financiare, informationale) dintre ei.

Autorul a elaboraz metodologia, obiectivele operationale ale cercetarii practice (01-06) si
metodele de colectare a datelor.

Autorul a elaborat trei fise de interviu pentru colectarea datelor de la trei categorii de
persoane: manageri (loctiitori) ai companiilor in domeniul dispozitivelor medicale optice; medici
oftalmologi / optometristi; vanzatori specializati in domeniul dispozitivelor medicale optice.

4. Cercetarea procesului de interactiuni intre participantii lantului valoric (furnizori,
producdtori, distribuitori, utilizatori finali), efectuarea unei cercetdri practice cu privire la
afaceri inovativ orientat catre utilizatorul final.

Autorul a identificat participantul dominant si legaturile sale cu ceilalti participanti in
cadrul modelului de afaceri al companiei de dispozitive medicale optice din Romania, utilizand
metoda crosstabulation si analiza Chi pdtrat ()2).

5. Realizarea unei analize calitative in vederea elaborarii unor modele de afaceri inovative
pe piata dispozitivelor medicale optice din Romania.

Autorul tezei a evaluat indicatorii privind situatia participantilor modelului de afaceri pe
piata dispozitivelor medicale optice din Romdnia si pe baza variabilelor loialitatii medicului
oftalmolog a elaborat o schema de interactiune intre compania producditoare — medic oftalmolog
— utilizator final.
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Autorul a efectuat o analiza calitativa a influentei factorului dominant asupra fluxurilor

din cadrul modelului de afaceri pe piata dispozitivelor medicale optice din Romdnia si a grupat
indicatorii relevanti pentru demersul stiintific intr-un tabel (a se vedea Tabel 5.1) si a indepdrtat
alti indicatori cu relevantd scdzutd, pentru a-si atinge obiectivul final de elaborare a unui model
de afaceri inovativ, adaptat momentului si pietei specifice de dispozitive medicale optice din
Romania.

6. Autorul a elaborat ,,rubrica CONCLUZIN” la finalul fiecarui capitol exprimandu-si

opiniile personale cu privire la tematica abordatd in fiecare capitol.

DIRECTII DE CONTINUARE A CERCETARII

In vederea atingerii unor obiective pe temen scurt si mediu, directiile de cercetare viitoare

vor avea in vedere urmatoarele:

1.

Compania producatoare trebuie sia urmareascd permanent optimizarea fluxurilor
informationale, materiale si financiare, conform schemei din Fig.5.1 si sa fie receptiva la
divergentele care apar 1n interiorul companiei. Dacd va Indeplini aceste cerinte, cu siguranta
modelul de afaceri inovativ va aduce stabilitate pe termen scurt si prosperitate graduald pe
termen mediu.

Tntr-un mediu de afaceri In continua evolutie, mai ales acum cand pandemia sanitara a
schimbat modul in care percepem lumea, intelegerea factorilor majori ai schimbarii poate
ajuta companiile sa se pregateasca mai bine pentru succes. Tendintele precum digitalizarea
ridicatd si cresterea unei economii fara contact joaca un rol major in modul n care va arata
peisajul afacerilor n anii urmatori.

Realizarea unui nou studiu practic asupra procesului de digitalizare a companiilor din
domeniul dispozitivelor medicale optice si analiza procesului de inovare a modelului de
afaceri prin digitalizare.

Elaborarea unui model de afaceri inovativ digital pentru companiile de piata dispozitivelor
medicale optice. Acesta presupune analiza indicatorilor rezultati in urma unui studiu practic
de colectare a datelor de la companii privind stadiul digitalizarii companiilor si
perspectivelor conducerii acestor companii de a investi in digitalizare.

Integrarea instrumentelor de marketing digital in modelul de afaceri inovativ digital.
Acest aspect se poate efectua prin utilizarea datelor prezentate in capitolul trei al acestei teze
si integrarea lor in procesul de analiza calitativa a indicatorilor pentru elaborarea unui model
de afaceri inovativ digital.

Efectuarea unui studiu aprofundat al pietei lentilelor de contact din Europa si particularizat
din Romania. Utilizarea datelor prezentate in aceasta teza despre dispozitivele medicale
optice in general ca ,lectii invatate” si concentrarea atentiei Spre un domeniu specific,
domeniul lentilelor de contact. Tn aprecierea mea personala, lentilele de contact vor fi
purtate Tn viitor (termen mediu, 5-10 ani) intr-un procent de peste 10 % din populatie (fata
de 2%, in prezent).
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