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Abstract

Acest studiu prezinta factorii relevanti care au permis unor companii din judetul Timis, o regiune de vest a Romaniei, sa creasca rapid inainte
si dupa 2008. Consideram ca companiile cu crestere rapidd, definite in aceasta lucrare, au o contributie importanta la dezvoltarea regionalg,
mai ales prin crearea de valoare si oferirea de noi locuri de munca. Cercetdrile noastre efectuate Tn ultimii ani asupra companiilor cu crestere
rapida din regiunea de vest a Romaniei, ne permit sa identificam caracteristicile acestor companii, precum si cele mai bune practici ale
acestora, si sa le dam drept exemple pentru companiile care doresc si se pot dezvolta. Factorii care au favorizat cresterea rapida a acestor
companii sunt legati direct de antreprenor-manager (motivatii, calitati, abilitati), echipa manageriala si manageriald, mediul extern si
interactiunea managerilor, procese, tehnologie si produse si leadership-ul existent.

- toate acestea, intr-o perioada de 3 panad la 4 ani. Procesele de crestere ale companiilor au fost analizate pe baza modelului Gibb A..
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1. Introducere

Cresterea rapida este un proces foarte complex pentru o companie si echipa sa manageriala. intelegerea de ce unele companii,
apartinand aceleiasi categorii de marime, acelasi domeniu specific de activitate, sunt in crestere rapida, iar altele cresc incet sau nu
se dezvolta, este o problema importanta pentru companiile mici care doresc sa devina mijlocii sau medii. companii de dimensiune
care doresc sa se dezvolte si au devenit companii mari.
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Scopul nostru principal de cercetare a fost sa identificim care sunt cele mai bune practici ale companiilor romanesti cu crestere rapida
care le permit s& se dezvolte rapid, mai ales in cazul companiilor tinere. In acelasi timp, am identificat cateva probleme induse de cresterea
rapida (criza de crestere) si modul in care aceste companii le-au tratat. Cele mai bune practici privind cresterea rapida sunt lectii care pot fi
invatate de la aceste companii, mai ales ca trebuie sa faca fata unor provocari financiare si economice dificile n timp ce cauta noi oportunitati
de crestere continua.

2. Cadrul conceptual

Cand discutam despre cresterea afacerii, ludm in considerare urmatoarele patru tipuri de crestere: in primul réand, cresterea financiara,
legatad de cifra de afaceri, profit, capital, valoarea afacerii, dividende; in al doilea rénd, cresterea strategica (schimbari in modul in care o
companie se potriveste mediului extern), mdsuratd prin cresterea cotei de piata, mentinerea avantajului competitiv sustenabil, cresterea
reputatiei companiei; in al treilea rand, cresterea organizationala legata de dezvoltarea proceselor, schimbadri in cultura organizationala si in
atitudini, adica cresterea numarului total de angajati cu normad intreaga; si, in al patrulea rand, cresterea structurala, adica cresterea
numarului de departamente organizationale.

Am constatat ca in Uniunea Europeana nu exista o definitie unica a unei companii cu crestere rapida. Delmar, Davidsson si Gartner
recunosc eterogenitatea definitiei si arata ca este dificil sa se formuleze o singura definitie a unei companii cu crestere rapida, deoarece
trebuie sa ne gandim la urmatoarele aspecte: in primul rand, ce indicatori trebuie sa luam in considerare (numar de angajati, cota de piata,
vanzari, profit); modul de masurare a cresterii (In termeni absoluti sau relativi, indicatori de crestere compoziti sau multiplicati); regularitatea
cresterii companiilor Tn perioada analizata (cresterea este fluctuanta in timp); ceea ce masurdm (cresterea anuala, ritmul de crestere la
inceputul si la sfarsitul anului); tactici de crestere (organica sau prin achizitii); caracteristicile companiei (marime, varsta, domeniu/industria
in care concureaza) . (Delmar & Davidsson & Gartner 2003)

Am identificat definitia Birch, citata de Henrekson si Johansson, conform careia o companie cu crestere rapida este ,0 unitate de afaceri
care a atins o crestere a vanzarilor de minim 20% in fiecare an n interval, pornind de la un venit in anul de baza de cel putin 100.000 de
dolari”. Birch a propus un indice (Birch Index-BI), 0 masura combinata a cresterii absolute si relative, Bli= (E1i EQi)x(E1i/EQi), cu E1i, EOQi ca
numar de angajati la sfarsitul si la inceputul perioada, care este folositd pentru a reconcilia ambele. Aceasta masura depinde in continuare de
dimensiunea companiei in functie de numarul de angajati, dar reduce tendinta fata de orice dimensiune a companiei. O companie este una
n crestere rapida daca apartine percentilei superioare 5 sau 10 a distributiei Birch Index".

Birch a recunoscut ca ponderea intreprinderilor mici in crearea de locuri de munca variaza enorm in timp si de la un loc la altul, iar companiile
cu crestere rapida sunt responsabile pentru majoritatea noilor locuri de munca. (Henrekson & Johansson, 2009)

OCDE a propus o definitie a companiei cu crestere rapidd, pe baza urmatoarelor criterii: 10 angajati la
inceputul perioadei analizate, rata de crestere a numarului de angajati fiind mai mare de 20% in fiecare an.
(OCDE, 2005)

in opinia noastra, pe baza definitiei existente si a realititii economiei romanesti, o companie cu crestere rapida in Romania este o
companie care indeplineste cumulativ urmatoarele conditii: minim 20% crestere anuala a cifrei de afaceri, in fiecare an al unei perioade
studiate, minim 3 ani; Incepand de la o cifra de afaceri anuala de minim 75000 USD; cresterea numarului de angajati; obtine profit in fiecare
an; realizarea unei cresteri organice.

intr-un studiu interesant, Holzl arata ci rata de crestere este autocorelatd. Companiile care au avut o ratd de crestere rapida in perioada
respectiva vor repeta probabil cresterea peste rata medie de crestere in perioade consecutive. Cresterea rapida este o stare temporara in
viata companiilor, care se poate repeta. (Holzl, 2006)

Moreno si Casillas au spus ca exista doua caracteristici principale ale intreprinderilor cu crestere mare: in primul rand, sunt companii
care inregistreaza o crestere puternicd a dimensiunii lor, in majoritatea cazurilor, dublarea dimensiunilor lor si, in al doilea rand, aceasta
crestere puternica se concentreazad intr-o perioada foarte scurtd. de timp care oscileazd intre patru i cinci ani. (Moreno
& Casillas, 2003)

Scarlat, Rozell si Scroggins au descoperit ca antreprenorul este elementul principal al procesului de crestere a intreprinderii. prezinta
profilul antreprenorilor romani care este urmatorul: hotarare si hotarare; creativ si deschis la minte; are abilitati de afaceri; este orientat spre
oameni; are o personalitate go-getter; posedd cunostinte si experientd in afaceri; are caracter moral puternic; se bucura de munca sa; este
adaptabil, isi asuma riscuri; are pragmatism si a fi norocos. (Scarlat & Rozell & Scroggins, 2011)

Nicolescu afirma cd cunostintele, intr-o abordare moderna, sunt esentiale pentru functionarea si performanta companiilor de top si
pentru economiile dezvoltate. Cunoasterea este un factor de productie esential impreuna cu alti factori de productie clasici. (Nicolescu, 2011)
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Besnik a spus ca ,analiza empirica a constatat ca patru grupuri de factori au o influenta asupra cresterii firmei: factori legati de
firma, factori de capital uman, strategia de management si orientarea antreprenoriald, ai firmei si factorii externi ai mediului de
afaceri”. (Besnik, 2012)

Psenicny a spus cd ,in studiile anterioare am constatat ca cresterea intreprinderilor mici depinde in primul rand de urmatoarele
grupuri de factori: (1) mediu antreprenorial, (2) antreprenor si/sau echipd antreprenoriald, (3) strategie de afaceri, (4) inovatii, (5)
angajati, (6) sistem de management si (7) finantare pentru crestere”. Dar In aceasta lucrare, el a constatat ca ,rata de crestere a
intreprinderilor dinamice slovene depinde in mare masura de mediul de afaceri si financiar, de calificarea si disponibilitatea fortei
de munca, de orientarea catre investitii, dezvoltare si export, de strategia de afaceri pe termen lung si de asteptarile recoltei si
modalitatea de finantare (investitori interni sau internationali)”. (Psenicny, 2009)

Jansen incearca sa identifice toti potentialii determinanti ai cresterii utilizati in studiile empirice. Pentru a crea grupuri omogene,
el a legat fiecare dintre determinanti de unul dintre cele cinci grupuri de variabile care ar putea influenta cresterea unei firme. Acesti
determinanti sunt legati de urmatorii: manageri, caracteristicile companiei, determinanti strategici, mediul si interactiunile dintre
diferite variabile. (Jansen, 2009)

Gilbert, McDougall si Audretsch, in lucrarea lor de revizuire privind cresterea noilor intreprinderi, au gasit factori cheie care
influenteaza de ce unele noi intreprinderi inregistreaza rate de crestere mai mari. Factorii cheie sunt: caracteristicile antreprenorului,
resursele, locatia geografica, strategia, contextul industriei, structurile si sistemele organizationale.

(Gilbert, & McDougall & Audretsch, 2006)

Janczac si Bares au propus un model de crestere, care include cei sase drivere de crestere rapida: viziune, practica HR,

orientarea catre client, capacitati organizationale dinamice, legdturi puternice cu teritoriul, inovatie. (Janczac & Bares, 2010)

Nastase a spus ca o companie cu crestere rapida, indiferent de dimensiunea ei: mica, mijlocie sau mare are nevoie de un lider
strategic. Un atribut aparte al unui lider strategic este reprezentat de gandirea strategica, capacitatea sa de a percepe global
organizatia si relatiile complexe care se manifesta intre diferitele subsisteme, precum si interactiunile cu lumea exterioara. Liderul
strategic este capabil sa-si exercite aceasta gandire strategica pe termen lung, in ciuda nenumaratelor incertitudini care sunt
asociate cu mediul de afaceri actual. In consecint3, devine din ce in ce mai important ca antreprenorul companiilor dinamice s&
actioneze ca un adevarat lider, capabil nu doar sa comanda, ci sa creeze o viziune si sa mobilizeze potentialul echipei sale. (Nastase,
2010)

Acs, Parsons si Tracy fac distinctie intre gazele care dubleaza vanzarile si firmele cu impact mare care dubleaza vanzarile si au
indicele Birch privind cresterea ocupadrii fortei de munca cel putin doud in cea mai recentd perioada de 4 ani. (Acs & Parsons & Tracy,
2008)

Barta intemeiaza caracteristici distinctive ale gazelelor: se creeaza valoare adaugata prin inovare; aceste companii sunt nascute
pentru a fi la nivel global; multe dintre ele sunt create de antreprenori cu experienta manageriald, precum angajatorii altor companii;
se Intemeiaza n unele zone cand au gasit un mediu social-economic favorabil, cdnd antreprenoriatul este inca acolo; exploatarea
oportunitatilor nu este pentru castig de profit, ci si pentru crearea unei valori adaugate durabile. (Barta, 2013)

Allan Gibb a identificat cativa factori cheie externi si interni care pot influenta procesul de crestere: constientizarea strategica,
timpul disponibil managementului pentru exploatarea surselor externe de informatii, gradul de intelegere a mediului, situatia
cererii in economie si in sectorul industrial relevant, concurenta, nivelul de complexitate si incertitudine pe piata, obstacole
administrative, suport de influenta. (Allan Gibb, citat in Prediscan, Bibu, 2005)

3. Metodologia cercetdrii

Pentru a formula concluziile noastre cu privire la unele companii cu crestere rapida din judetul Timis, am cercetat companii
locale de top, din diverse domenii de activitate. Am realizat o baza de date cu 150 de firme din judetul Timis, companii de top.
Metodologia cercetdrii a inclus interviu cu managerii companiilor si administrarea chestionarelor.

in cercetarea noastr3, realizata in ultimii 2 ani, am identificat companii IMM-uri cu crestere rapida din diferite domenii, tinere,
create n ultimii 5-6 ani si, de asemenea, companii create Tnainte de 2000. 40% din companiile cu crestere rapida erau tinere. Folosind
rezultatele economice din baza noastra de date, am regrupat companiile cu crestere rapida in trei categorii:
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1. Firme cu crestere rapida minim 3 ani, dupa care cresterea a fost sub 20% (19 companii);

2. Firme cu crestere rapida minim 3 ani dupa aceea cifra de afaceri oscileaza (6 companii);

3. Firme cu crestere rapida minim 3 ani dupa aceea, cifra de afaceri a scazut (6 companii);
Majoritatea firmelor erau din servicii, 72%, apoi productie, 18%, constructii, 5%, altele, 5%.

Obiectivele noastre de cercetare sunt urmatoarele:
Pentru a afla care au fost cei mai relevanti factori din mediul intern si extern care au contribuit la cresterea rapida.

Sa contribuie la Tmbunatatirea cunostintelor despre factorii de crestere rapida a companiilor romanesti.
Pentru a gasi cateva caracteristici care sunt comune companiilor locale romanesti cu crestere rapida.
Pentru a identifica si impartasi cele mai bune practici In managementul unei companii cu crestere rapida.
Pe baza modelului lui Allan Gibb, am dorit sa identificam factori relevanti pentru o crestere rapida. Ceea ce au in comun companiile cu
crestere rapida este o problema importanta pentru acei manageri si companii care doresc sa se dezvolte rapid Tn acest mediu turbulent.

4. Rezultate

Rezultatele se bazeaza pe 31 de studii de caz, companii cu crestere rapidd, in judetul Timis, Romania. Pe baza cercetdrilor noastre, am
gasit cativa factori relevanti pentru companiile cu crestere rapida. Ceea ce am gasit confirma concluziile multor studii anterioare in companii
cu crestere rapida, n special din tarile UE. Factorii relevanti pentru cresterea rapida au fost rezumati in Tabelul 1.

Tabel 1 Factorii relevanti pentru cresterea rapidad a unei companii

Factori relevanti Constatari

Antreprenori - 0 motivatie puternica de a creste

- 0 viziune strategica clara pentru un viitor mai bun, cu ambitie
poarta

- mentineti concentrarea asupra rezultatelor finale dorite

- aptitudinile si calitatile lor

- gradul superior de implicare -

experienta in afaceri (alt domeniu) a companiilor co-
fondatori

- pro-activitatea lor -

o retea puternica

- pasiune pentru traditie si munca cu produse naturale

Management si - calitatea profesionald a managerilor
Echipa manageriala - echipa manageriala echilibrata si armonizata -
abilitati manageriale de baza: planificare, organizare, decizie
realizarea, motivarea, controlul: alte abilitati - leadership,
comunicare interpersonald, adaptabilitate personala,
motivatie personald, cunostinte tehnice, abilitati cognitive
- bune abilitati de marketing, puternic orientat catre clienti, corect
marca
- management financiar solid
- management proactiv
- 0 gandire pe termen
lung - au realizat cd resursele umane sunt cea mai importanta
resursa din companie si au investit mult si continuu; grad ridicat de
coeziune, unicitate si profunzime a relatiei dintre angajati; echipe
bine casatorite si motivate/auto-motivate.
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- alegeri strategice: rebranding, reinventare, flexibilitate,
reorganizare, diversificare - ofera

linii de produse pentru diferite categorii de
Clienti

- proces rapid de luare a deciziilor si implementare rapida a deciziilor
- pozitionare

rapida pe o nisa

- sinergie intre stil, abilitati si personal

- know-how de crestere rapida

- maximizarea oportunitatilor din mediul extern; prelucrarea rapida
ainforma iei-aucreat i

dezvoltat o cultura bazata pe incredere
angajamentul de a dezvolta oameni prin formare si pe baza
cautarii de oportunitati si actionand rapid.

Procese, tehnologii produse - tehnologie moderna, nu neaparat cea mai avansata - echipamente
moderne
- produse si servicii diversificate de Tnalta calitate
- brand puternic
- idei bune pentru imbunatatirea produselor/serviciilor;
- inovare n produse, tehnologii, procese
- produsele noi satisfac nevoile clientilor
- patente existente pentru produse
- un bun control al procesului

Conducerea existenta - unul sau doi lideri strategici, cu o capacitate strategica de a percepe
compania globala si relatia complexa care apare intre diferitele
componente ale subsistemelor si relatia de afaceri cu mediul
extern

- carisma fondatorului/liderului

- networking intens

- stil de management democratic -

sustinerea echipei de profesionisti incurajati sa actioneze ca lideri.
Sunt catalizatori ai cresterii rapide, crescand coeziunea echipei de
lucru

Mediul extern - accesul pe noi piete externe dupa integrarea in UE; si

valorificarea potentialului lor de crestere

- cererea crescuta pentru produsele oferite pe pietele interne si externe
- absenta

concurentei (pe o perioadd mai lunga) atunci cand au intrat pe piata
locala pe care si-au vizat-o

- dezvoltarea nisei vizate, a industriei, a pietei din dreapta
moment

- atractivitatea/noutatea zonei de afaceri, nisa; o nisa emergenta
are un potential mare de crestere, prima
venitul/dezvoltatorul are un avantaj competitiv potential In comparatie

cu cei Intarziati/concurenti

Acest studiu prezinta un caz tipic de gazele din Romania, denumit ,Super Ball SRL".
Claudiu Stepan, 35 de ani, i Cristian Badea, 33 de ani, au creat Tn 2004 o afacere de comercializare a produselor textile in satul
Covaci, jude ul Timi . Din 2006, cei doi co-fondatori au decis sa treaca afacerea la textile

267
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productie. Domnul Stepan a fost motivat sa inceapa o afacere din cauza dezamagirii profesionale. El a vrut sa dezvolte unele produse la
jobul sau anterior, a avut idei foarte bune, dar nu a avut sansa sa le pund n practica.

Investitia a fost demarata cu bani imprumutati de la banci si resurse proprii in satul Covaci, nu departe de Timisoara, capitala judetului.
Dupa un an si jJumatate au decis sa inmulteasca de 3 ori capacitatea de productie si au mutat unitatea de productie in satul Ortisoara, tot in
judetul Timis. Chiar dacd au considerat-o ca pe o decizie riscanta, cofondatorii au luat-o, fiind validate ca un succes a posteriori.

Produsele lor sunt concepute pentru industria mobilei, hoteluri si, de asemenea, pentru uz casnic. Produsele sunt hipoalergenice pentru
persoanele sensibile si delicate: copii si persoane cu alergii. Compania a creat o perna de lux numita Pillove. Toate produsele sunt produse
de Tnalta calitate si, ca urmare, compania este certificatd ISO 9001/2008. Compania ofera diverse servicii clientilor sai. Super Ball SRL a
inovat intens Tn afacerile textile din Romania, prin produsele oferite si modul in care acestea au fost realizate, folosind noile tehnologii.

Compania detine un brevet pentru o l1ana speciala folositd pentru produse pentru copii.

Materiile prime sunt importate din toatd lumea in special din Asia. Antreprenorii si-au creat propriul brand numit ,Green Future” si au
dezvoltat doua magazine in Bucuresti si un showroom in Constanta (Romania). Produsele lor sunt vandute pe piata interna si externa (in
special in tarile nord-europene, printr-un brand privat). Isi vand produsele in toate orasele importante din Romania, atat prin site-ul lor, ct
si prin agentii/distribuitorii de vanzari. Clientii lor sunt in mare parte companii. Produsele lor sunt promovate printr-o oferta atractiva si
reduceri, prin expozitii in Romania si in strainatate.

in industria textild romaneascd concuren  a este foarte puternicd, datorita i presiunii produselor chineze ti, care
sunt mai ieftine decat produsele romanesti.

,Dorim sa imbunatatim continuu performanta produselor si serviciilor oferite. Sunt realizate in conditii de Tnalta calitate pentru a
asigura cresterea continua a cererii clientilor nostri. Lucram cu materiale si materii prime de Tnalta calitate, ideale pentru sanatatea si
confortul dumneavoastra”. (C. Stepan)

Antreprenorii sunt managerii acestei companii. in prezent, se concentreaza pe dezvoltarea de produse si

activitati de marketing. Indicatorii economici si financiari sunt prezentati in tabelul 2.

Tabel 2.Evolutia indicatorilor economici si financiari (in lei)

Indicatori 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Cifra de afaceri neta 2928537 4244277 6638653 8613415 20965452 24120603

Venituri 3079524 4460710 6903491 9299225 23490981 26428559
Cheltuel 2856565 4406926 6325113 7812081 22704962 25949076

Profit 222959 53784 578378 1487144 786019 479483
Angajatii 13 31 57 58 78 121

Sursa: www.mfinante.ro

Super Ball SRL a fost o companie cu crestere rapida Tn perioada 2006-2010, timp de 4 ani consecutiv. Rata de crestere a cifrei de afaceri
a fost urmatoarea: 2007/2006, 44,95%, 2008/2007, 56,4%, 2009/2008, 29,75%, 2010/2009, 143,4%). Au fost indeplinite conditiile pentru a fi
consideratd o companie cu crestere rapida: o crestere a vanzarilor de minim 20% in fiecare an al perioadei analizate; cifra de afaceri a
crescut de 8,2 ori in perioada analizatd; venitul in primul an a fost de 1099830 dolari SUA; numarul angaja ilor in anul 2005 a fostde 13 i
a crescut la 78; obtine profit in perioada analizatd; cresterea a fost organica. In 2009-2011, cifra de afaceri si numarul de angajati au crescut
mai lent. Rata de crestere a cifrei de afaceri a fost de 29,75% pentru 2009/2008, 143,4% pentru 2010/2009 si 15,04% in 2011/2010. Profitul a
scazut in 2010 fata de 2009 cu 47,14%, iar in anul 2011 fata de 2010 cu 38,99%.

.Nu putem vedea ce urmeaza sau cum va ardta afacerea noastra. Cu toate acestea, urmarim ceea ce ne dorim, pentru un
afaceri in crestere, iar acest lucru ne-a facut sa actionam rapid, sa luam masuri imediat.” (Pasul C)
Dupa criza Tnceputa Tn 2008, co-fondatorii au avut capacitatea de a schimba rapid strategia si de a inova
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produse, prin practicarea unui management proactiv, bazat pe inovarea produselor si calitatea imbunatatita. Acestia s-au concentrat pe un control
mai bun al procesului si pe imputernicirea angajatilor. De asemenea, au fost convinsi ca respectul fata de clientii lor este un factor important de
succes. " Investim in calitate pentru ca vrem sa oferim calitate.

Stim ca asta ne oferd beneficii pe termen lung. Clientii sunt foarte pretentiosi si isi doresc produse bune dar mai ieftine.

Dar nu putem oferi calitate Tnaltd pentru produse mai ieftine si de aceea am decis sa deschidem mai multe linii de produse pentru diferite tipuri
de clienti. Intelegem c trebuie sa avem produse de inalta calitate In timpul crizei economice este o idee buna s& credm sau sa gasim noi
oportunitati de a creste afacerea.” (Pasul C)

Criza a fost perceputd ca o bund oportunitate pentru companie, deoarece au diversificat produsele si afacerea. La inceput, au oferit materie
prima pentru pilote, perna si umplutura. Treptat, au inceput sa intre pe alte piete de produse finale. Au fost nevoiti s abandoneze unul dintre
clientii lor importanti care a cumpérat 30% din cifra de afaceri (pentru ca dorea preturi destul de mici si avea probleme cu plata datoriilor). In
2011, au decis sd se retragd de pe unele piete externe

, pentru ca asteptarile lor nu au fost bine indeplinite.
Cei mai relevanti factori care au contribuit la cresterea rapida au fost urmatorii: caracteristicile personale ale co-fondatorilor; dorinta de a
creste; gradul excelent de intelegere a mediului de afaceri; aptitudinile tehnice si economice ale domnului Stepan; utilizarea celor mai moderne
tehnologii; o cerere in crestere pentru produse de calitate din partea clientilor, cererea crescuta pentru produse ecologice, leadership existent.

Cei doi antreprenori erau convinsi ca abilitatile si competentele lor amestecate cu implicarea angajatilor, resursele necesare, in special cele
financiare, tehnologiile si sistemul logistic favorizeaza cresterea rapida a companiei lor.

.Ne-am consolidat pozitia pe piata prin calitatea inalta a produselor si serviciilor noastre, fiind proactivi cu clientii nostri, oferindu-le noi oferte,
noi produse si optimizarea costurilor. Produsele noastre sunt oferite intr-un portofoliu diversificat, de |a tapiterie, perne de dormit, pilote, lenjerie
de pat si mai curand linia noastra de accesorii pentru casa, care va include gama de produse pentru bebelusi. Ne-am pozitionat intr-o anumita
nisa in care competitia nu exista la inceputul activitatilor noastre. Ne-am diversificat intotdeauna produsele si am putut sa ne adaptam la conditiile
pietei, la situatia actuala.” (C. Stepan)

Ca si in modelul de crestere al lui A. Gibb, ei au construit cel putin o baza de resurse, o baza de idei si o baza de experienta. Si-au folosit
abilitatile pe care le-au dezvoltat constant de-a lungul timpului. Au studiat mediul de afaceri si au identificat nisa potrivita. In aceasta nisa,
compania are performante foarte bune si este foarte competitivd. De asemenea, au identificat factorii din mediul intern si extern care pot afecta
negativ procesul de crestere. Antreprenorii au fost proactivi, urmarind sa tripleze cifra de afaceriin 3 ani (in anul 2010 comparativ cu 2007) si si-au
indeplinit obiectivul strategic indraznet.

Dupa perioada de crestere rapida, antreprenorii s-au concentrat pe optimizarea costurilor si a produselor, pregatindu-se in acelasi timp sa
urmareasca in mod activ noi oportunitati de crestere.

5. Discutie

Am descoperit ca cresterea rapida este o alegere a antreprenorului bazata pe intentia sa de a folosi in mod activ oportunitatile percepute.
Este intotdeauna o decizie riscanta de luat. Considerand-o cea mai buna alegere pentru o companie este intotdeauna o chestiune de luare a
deciziilor atat rationale, cat si inspirationale. Mai multe tipuri de riscuri sunt implicate intr-o situatie in crestere rapida si, prin urmare, luarea in
considerare a acestora atunci cand luati o decizie este importantd pentru succesul companiei. O crestere rapida poate fi mai atractiva pe timp
scurt, dar implica unele riscuri pe timp lung, mai ales daca managerii nu au strategii adecvate care sa permita companiei sa se reorienteze si sa se
diversifice in diferite momente ale evolutiei sale.

Antreprenorii, managerii urmaresc o crestere rapida din diferite motive: pentru a creste valoarea companiei, pentru a creste
notorietate, obtineti mai multa putere datorita ,marelui este puternic” si castigati mai multi bani.

Cresterea rapida este un pas major in ciclul de viata al companiilor. Companiile mai vechi ar putea avea mai multe etape de dezvoltare in viata
lor. Capabilitatile sunt diferite in diferite stadii de crestere. Dupd prima crestere reusitd, experienta acumulata de oamenii companiei reprezinta
un predictor de succes pentru o crestere ulterioard, stimulata de o noua oportunitate. In concluzie, cresterea rapida este doar un pas, mai scurt
sau mai lung, in ciclul de evolutie al unei companii. Poate sd apara/dispara si sa apara din nou datorita unor oportunitati noi si diferite. Ceea ce
sugeram este sa mentinem viu spiritul antreprenorial in companie, sa cautam activ oportunitati relevante (pentru antreprenor si/sau pentru
companie), sa le evaluam rapid atunci cand sunt identificate, s luam decizia de a-| exploata si sa actionam cu indrazneala. pentru implementarea
acestuia.
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in cercetarea noastra, am identificat cd companiile care au avut oportunitati de a exporta si au actionat rapid in acest sens au reusit s&
creasca mai rapid decat companiile din aceeasi industrie concentrate doar pe piata internd. Am constatat ca un factor favorabil cresterii rapide
este noutatea si atractivitatea unei industrii, a unei nise: una mai noud si mai atractiva genereaza o crestere mai rapida in comparatie cu
industriile existente, mature.

O altd constatare este legata de comportamentul companiei in perioade de crestere economica (fnainte de 2008) si in perioade de criza
economica, cum ar fi dupa 2008 in context romanesc. Am constatat cd companiile cu crestere rapida in perioadele de crestere economica au
reactionat diferit dupa 2008. Doar cateva au reusit sa creasca in continuare, asa ca merg in contra tendintei industriei. Majoritatea, mai putin
competitive, au ajuns sa stagneze si sa-si reduca cifra de afaceri, mai ales din cauza pierderii clientilor, a dificultatilor financiare, a concurentei
crescute atat pe plan intern, cat si pe plan extern. Pentru a evita falimentul, majoritatea si-au restructurat activitatea, si-au redus numarul de
angajati, au redus costurile, in principal costurile cu forta de munca, pentru a-si mentine profitabilitatea, mai ales pentru a-si reduce pierderile.
Criza de numerar, generata de factori financiari, a dus la faliment pentru multe companii subperformante, in principal profund indatorate la
banci, cu toate efectele negative.

intr-o perioada de crizd economicd, o echipd manageriald buna, bine armonizaté este necesara pentru mentinerea cresterii.

Companiile care au reusit sa creascd in continuare, au actionat diferit, In cea mai mare parte optimizandu-si procesele, costurile, si-au inovat
produsele, tehnologiile, procesele, inclusiv metodele si sistemele de management.

Cresterea rapida le permite managerilor si angajatilor sa-si extinda perspectiva si fi incurajeaza sa nu fie multumiti cu mai putin si sd urmareasca
obiective organizationale si personale mai mari. O crestere rapida de succes a devenit un factor de auto-motivare pentru angajatii companiei,
oferind si lor oportunitati de cariera mai interesante. Actiunile rapide au nevoie de o conducere adecvata care presupune trei lucruri majore:
inspiratie, influentd si impact. Leadershipul se refera la realizarea rapida a lucrurilor importante prin gandire strategica, creare de retele,
dinamism managerial, know-how, inovare si actiune rapida si flexibila.

in opinia noastra, rezultatele cercetarii par sa indice ca existd un model in comportamentul companiilor cu crestere rapida.

6. Concluzii

Acest studiu a contribuit la 0 mai bund intelegere a celor mai reprezentativi factori favorabili, care au afectat companiile romanesti cu
crestere rapida. Cercetarea ar trebui sd se extinda n alte regiuni, pentru a gasi
care dintre diferentele culturale regionale au impact asupra procesului de crestere a IMM-urilor.

Cresterea companiilor tinere este rezultatul unei alegeri strategice facute de antreprenor (cum sa creeze si sa mentina un avantaj competitiv

sustenabil, cum sa gestionezi cresterea, cum sa depasesti barierele pentru crestere) intr-un mediu turbulent.

7. Cercetari viitoare

Dorim sa ne extindem studiile in zona de vest a Romaniei si poate sa realizdm un studiu comparativ intre
Romania si gazelele din Europa Centrald si de Est.
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