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PREZENTARE A SIMPLY GREEN

Acest caz oferda exemplul unei intreprinderi de start-up sustenabile in afaceri. Scopul sau este de a
oferi cititorului o privire detaliatda asupra provocarilor legate de antreprenoriat si managementul
afacerilor mici intr-o intreprindere de afaceri durabile. Cititorii ar trebui sa ia in considerare acest caz
in contextul liniei triple de baza - oameni, profit si planeta.

Simply Green Biofuels (http://www.simplygreenbiofuels.com) ofera alternative verzi pentru incalzirea
locuintei, pentru motorina si pentru alimentarea cu combustibil marin in coasta New Hampshire si
zona de sud a Maine. Amestecurile emblematice ale biocombustibililor® realizate de companie pot fi
utilizate fara modificari ale sistemului de incalzire al clientului sau ale motorului autovehiculului.

De-a lungul a patru ani, din 2007 pana in 2011, compania si-a dezvoltat baza de clienti, ajungand la
peste 1.400 de clienti si, potrivit companiei Biofuels Digest, s-a remarcat drept una dintre cele mai
importante companii din sectorul bioenergiei la nivel national. Fondatorul sau, Andrew Kellar, a fost
numit unul dintre "25 de lideri pentru urmatorii 25 de ani" de catre revista BusinessNH nh 2009.

Biocombustibilii companiei provin din ulei vegetal uzat (WVO). De obicei, WVO este colectat ca ulei
vegetale reciclat din restaurante si de la distribuitori. Odata ce este rafinat, devenind un combustibil
asemanator petrolului, este combinat cu produsele petroliere traditionale pentru a face amestecuri
de biocombustibili.

Compania oferd un produs bio de incalzire pe baza de ulei numit BioHeat si biodiesel, care poate fi
folosit de autovehicule cu motor, gasindu-se in trei amestecuri diferite. Singura diferenta intre
combustibilul BioHeat si biocombustibilul pe baza de motorina este faptul ca BioHeat este amestecat
cu ulei de incalzire, iar biodieselul este amestecat cu motorina. Amestecurile, atributele si beneficiile
lor de mediu sunt urmatoarele:

e B5. B5 este un amestec de biocombustibil 5% si 95% ulei de incalzire sau motorina. Folosind
B5, consumatorul tipic va reduce emisiile de CO2 cu 4% sau echivalentul plantarii a cincizeci si
doi de copaci.

e B20. Acest amestec contine 20% biocombustibil si 80% ulei de incalzire sau motorina.
Folosind B20, consumatorul tipic va reduce emisiile de CO2 cu 16% sau echivalentul plantarii
a 192 de copaci.

e B100. Acest amestec contine 100% biocombustibil si nu are ulei de incilzire sau motorina. in
forma sa cea mai pura, biocombustibilul este un produs extrem de solvent care descompune
orice reziduu de petrol (de ex. Namol) care s-a construit intr-un sistem Tn timp.

Fiecare producator de solutii termice sau autovehicule a aprobat utilizarea B5. Cu toate acestea,
Simply Green afirma ca, dupa ce B5 a fost utilizat pentru o perioada suficienta de timp (de obicei
dupa cateva livrari), clientii ar putea trece la un amestec B20.

1 O sursa de combustibil generata dintr-o sursa regenerabild, biologica, cum ar fi porumb, soia sau alge
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Nota

Contributia biocarburantilor la reducerea gazelor cu efect de sera

Biocombustibilii au potentialul de a reduce emisiile de gaze cu efect de sera (GHG) deoarece carbonul
din materia vegetala din care sunt produsi biocarburantii provine din dioxidul de carbon absorbit de
plante din atmosfera in timpul vietii. Acest lucru este contravine carbonului din combustibilii fosili,
care a fost izolat in subteran de milioane de ani si este eliberat in atmosfera ca dioxid de carbon
atunci cand combustibilii sunt arsi. Spre deosebire de combustibilii fosili, biocombustibilii pot duce la
economii semnificative de emisii de gaze cu efect de sera (GES).

S-ar putea crede ca Simply Green si-a demarat activitatea fie din necesitate, fie din pasiunea si grija
lui Andrew Kellar pentru mediu. Andrew Kellar a identificat o oportunitate - o nisa de piata - si a
dezvoltat o afacere pentru a profita de aceasta ocazie. Dar nu asa a inceput el sau, pur si simplu,
Green. In 2003, Simply Green a fost infiintatd de Andrew ca o afacere de control al eroziunii si de
hydroseeding. A fost o afacere sezoniera care se potriveste bine cu stilul de viatd preferat al lui
Andrew. Aceasta i-a permis sa-si urmeze pasiunea pentru activitati in aer liber, inclusiv navigarea in
Mexic impreuna cu sotia sa in timpul sezoanelor reci de iarna din New Hampshire. Pasiunea sa pentru
mediu a Tnceput n tinerete. pe langa pasiunea pentru surfing, el a desfasurat nenumarate activitati in
vederea protejarii mediului inconjurator, inclusiv curatarea plajelor si reciclarea.

Pe masura ce activitatea companiei Green Green a crescut, compania a avut nevoie de camioane si
echipamente suplimentare, care, la randul lor, necesitau utilizarea mai multor combustibili diesel.
Andrew, cu dragostea sa in aer curat si natura, a devenit din ce in ce mai preocupat de impactul
negativ asupra mediului al utilizarii motorinei de catre compania sa. Aceasta preocupare l-a
determinat pe Andrew sa gaseasca alternative. Au existat optiuni pentru combustibil care ar putea sa
il ajute Tn afacerea sa, dar, in acelasi timp, sa reduca impactul negativ?

Andrew auzise de oameni care colectau ulei de la McDonald's sau alte restaurante de fast-food si apoi
le foloseau pentru autovehicule. Acest lucru i-a atras atentia si a fnceput sa cerceteze daca exista o
alternativa in biocombustibili pentru a alimenta vehiculele si echipamentul pentru afacerea lui.

Tncepand cu anul 2006, Andrew a inceput si priveascd in profunzime piata de biodiesel. La acea
vreme, in Noua Anglie, in zona de nord, exista o disponibilitate limitata. El a putut localiza numai doua
statii de benzina care furnizau biodiesel, una aproape de zona de operare si una aflata la doua ore
distanta. De asemenea, In zona exista doar un furnizor de combustibil pentru incalzirea locuintei care
oferea biodiesel, dar acesta nu a fost principalul obiectiv al acestuia; in schimb, a fost un produs de
specialitate pe care l-au oferit.

Pentru Andrew, o schimbare personala a fost unul dintre factorii majori care l-au convins sa avanseze
in biocombustibili. Andrew si sotia lui, Ginger, au primit un telefon de la Departamentul de Copii si
Familii din Florida. Au fost trei copii mici care aveau nevoie de o casa, rude ale familiei Kellar. Familia
Kellar a luat copiii. Noul rol si responsabilitate a lui Andrew |-au determinat sa se gandeasca la modul
n care ar putea avea un impact pozitiv asupra societatii si a pamantului si, de asemenea, cum ar ajuta
sa sprijine cei trei membrii noi ai familiei. Acest lucru I-a convins sa demareze afacerea.

Dupa cum descrie Andrew, soarta ar fi putut fi de folos in situatia: "Ceea ce m-a lovit cu adevarat a
fost acel telefon. Apelul telefonic ca vom fi parinti... Si, spuneti-i soartd, spuneti-i cum vreti, dar
tocmai terminam o activitate de hydroseeding pentru unicul client si cautam online sursele de
aprovizionare, primind, in cele din urma, raspunsul: pentru mai multe informatii despre biodieselul
nostru, contactati Tim Keaveney. Si, intr-o seara, am primit o solicitare de la Tim K pentru activitatea
de hydroseeding pe care tocmai am realizat-o.
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PROVOCARILE SI DEPASIREA LOR

Dupa prima intalnire a lui Andrew cu Tim Keaveney, a realizat imediat ca se confruntd cu mai multe
provocari diferite. Prima - patrunderea intr-o industrie de petrol pentru incalzirea locuintei stabila si
matura” - lucru extrem de dificil. Tim i-a spus lui Andrew: "Nimeni nu incepe o afacere cu combustibil
in zilele noastre. Vreau sa spun ca cea mai tanara companie de combustibil din aceasta zona este de
10 sau 12 ani." Distributia carburantilor la case a fost o industrie dificila de accesat, deoarece ih mod
traditional erau intreprinderi multigenerationale cu clienti foarte loiali. Nu a existat o solutie usoara la
aceasta provocare. Andrew a fost pur si simplu dispus sa faca un salt, asumandu-si riscuri, si sa
incerce sa ajute la transformarea industriei oferind un nou produs pe piata.

Nu numai ca Andrew a patruns intr-o industrie matura, ci intr-o industrie Tn care nu avea experienta.
in timp ce afacerea lui cu hidroizolatii ii furnizase experientd intr-o industrie bazata pe servicii si o
experientd de afaceri, nu avea experienta la procurarea si livrarea combustibilului. O alta provocare
importanta. Orice noud afacere sau dezvoltare a unei afaceri existente se confruntd cu aceasta
provocare - accesul la capitalul adecvat. Pur si simplu Green a fost mai bine plasata in ceea ce priveste
pozitia financiara decat multe alte afaceri noi. Aceastda noua extindere ar putea fi, in parte, auto-
finantata.

Andrew Kellar, spre deosebire de multi alti antreprenori, a fost fericit sa aiba o afacere bazata pe
hydroseeding, care, la acea vreme, era una dintre cele mai mari din regiune, generand venituri nete
pozitive de aproximativ 100.000 de dolari pe an.

Nota

Auto-finantarea Start-Up

Auto-finantarea implica finantarea unei intreprinderi prin economii acumulate de propria afacere sau
intr-o afacere anterioara. Poate include si preluarea datoriei personale prin Tmprumuturi bancare sau
imprumuturi de la prieteni si familie si utilizarea liniilor personale de credit.

Simply Green a pornit partea afacerii ce tine de Tncalzire cu biocombustibili in aprilie 2007. Pentru
majoritatea furnizorilor de combustibili, acest lucru ar parea a fi cel mai prost moment al anului cand
sa demarezi activitatea deoarece era spre sfarsitul sezonului de incalzire in nord-est. Dar pentru
Simply Green a avut sens, deoarece compania a avut capacitatea de a testa cu usurinta piata prin
clientii noi si sa invete din aceasta experienta. Planul lui Andrew a fost acela de a capta unele venituri
de pe piata in afara sezonului de incalzire, profitand de vara pentru a evalua repede ce functioneaza si
ce trebuie Tmbunatatit, trecand apoi la urmatorul sezon de incalzire.

Aceastd abordare privind patrunderea pe piata® a dus, de asemenea, la o altd provocare - informarea
potentialilor clienti despre propunerea lor de produs si valoare®. Pur si simplu au folosit diferite tipuri
de marketing si relatii publice® pentru a informa publicul despre oferta lor unica de produse. Dupa
cum spune Andrew, "Nu ne-am preocupat sa mergem la orice tip de eveniment. Nu ne-a pasat daca
era o clasa de incepatori la care trebuia sa mergem, sa intrdm si sa vorbim. Am mers in fiecare loc in
care am avut ocazia sa vorbim despre biocombustibil si serviciile noastre. Privind in trecut, ironia

2 O industrie care a existat pentru o perioada lunga de timp, cu multi concurenti si marje de profit relativ scazute

3 0 abordare pentru a intra pe o piatd nouad prin testarea pietei la scara mica, invatarea din experienta si ajustarea abordarii
de afaceri inainte de intrarea pe piatd la scara larga

4 O declaratie de afaceri sau de marketing care rezuma motivul pentru care un consumator ar trebui sa cumpere un produs
sau sa utilizeze un serviciu

5 Practica gestionarii comunicarii intre o organizatie si publicul acesteia
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acestui lucru este locul in care oamenii isi amintesc ca ne-au vazut si ne-au auzit, cd am fost in unele
dintre acele locuri obscure la care nimeni nu s-ar fi gandit in mod normal din perspective de
marketing, sansele oamenii sa isi aminteasca, sa cumpere produsul sau serviciul dvs fiind, teoretic,
reduse. "

Nota

Primii utilizatori ai produsului

Un prim utilizator este o persoana care imbratiseaza noile tehnologii inainte ca majoritatea celorlalti
sa faca acest lucru. Utilizatorii timpurii tind sa cumpere produse noi mai devreme decat majoritatea
celorlalti. Potrivit unei teorii numite difuzare a inovatiilor, formulata de Everett Rogers, utilizatorii
timpurii reprezinta 13,5% din populatie. Utilizatorii timpurii, Tn timp ce sunt dornici sa exploreze
produse noi, nu sunt primii care au cumparat o oferta noua. Acest rol, potrivit lui Rogers, este jucat de
o minoritate de doar 3% din oamenii numiti inovatori. Utilizatorii tarzii se afla la celdlalt capat al
spectrului. Ei sunt reticenti in adoptarea noilor tehnologii din cauza dezinteresului, a constrangerilor
financiare sau a fricii.
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Sursa: Wikimedia, http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/0/0f/Diffusionofideas.PNG

Nota

Propunerea de valoare a unei afaceri

O propunere de valoare este o declaratie de afaceri sau de marketing care rezuma motivul pentru
care un consumator ar trebui sa cumpere un produs sau sa utilizeze un serviciu. Declaratia ar trebui
sa fie capabila sa convinga un potential consumator ca un anumit produs sau serviciu va adauga mai
multa valoare sau va rezolva mai bine o problema decat alte oferte.

O alta provocare a fost primirea licentelor si procesul de reglementare pentru intrarea in industria
combustibililor, industrie cu legi precise. Simply Green furniza biocombustibil, un produs amestecat
ce avea combustibil conventional in el, astfel incat compania trebuia sa fie reglementata la fel ca orice
alt furnizor de petrol sau de fincalzire. (A se vedea Apendix 2 pentru o scurtd descriere a
biocarburantilor) Simply Green a trebuit sa obtina tipuri de licente, inclusiv la nivel de stat, pentru
materiale periculoase, si de la Departamentul de Transport al SUA.
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Simply Green avea deja experienta in castigarea licentelor din partea Departamentului Transporturilor
din SUA (USDOT), deoarece tocmai ce a finalizat un audit al vehiculelor. Andrew era deja familiarizat
cu procesul de licentiere, iar oficialul USDOT care a fost implicat in audit a facut auditul sa fie
preponderent educational. in timpul unui audit, in conditiile in care Andrew analiza vanzirile de
biocombustibili, oficialul USDOT a fost atdt de incantat de potentialulSimply Green in furnizarea
biocarburantilor, incat a devenit client si apoi a devenit consilier al companiei.

Lectia pentru Andrew a fost reprezentata de importanta relatiilor, a contactelor si a retelelor sociale
mai largi pentru dezvoltarea oportunitatilor de afaceri. Dupa cum o descrie Andrew, "A fost important
sa nu ne fie frica sa intrebam oamenii care ar putea cunoaste pe cineva sau care ar putea avea o
legdtura cu cineva care ar putea detine informatiile pe care le cautam".

DEMARAREA AFACERII

La inceputurile Simply Green din aprilie 2007, Andrew a avut familia si prietenii ca primi clienti. Unii
dintre ceilalti clienti initiali au provenit din contactele de hydroseeding ale companiei Simply Green,
inclusiv USDOT.

in primele sase luni, Simply Green si-a extins baza de clienti la cincizeci. Constituirea bazei de clienti
pentru primul sezon a fost un proces educativ, familiarizdnd potentialii clienti cu produsele de
biocombustibil, axandu-se pe intelegerea importantei biocombustibililor, a beneficiilor de mediu, si a
utilizarii; si, nu n ultimul rand, procesul a trebuit sa convinga potentialii clienti ca biocombustibilii ca
nu vor avea un impact negativ asupra vehiculelor sau asupra locuintelor lor. Cu ajutorul comunicarii si
al educatiei, al informarii, oamenii au inceput sa invete, sa-si dezvolte interesul si sa aiba incredere,
recomandand afacerea inclusiv prietenilor. Unii chiar si-au manifestat increderea si au semnat pentru
a incerca BioHeat.

in al doilea an, Simply Green a crescut rapid. A inceput s3 creascd rapid, partial, din cauza cresterii
preocupdrii legate de influenta umana asupra schimbarilor climatice dupa lansarea din 2006 a
filmului An Inconvenient Truth. Dupa cum ne spune fnsusi Andrew, "Cand am vorbit cu potentialii
clienti despre impactul asupra mediului al diferitelor optiuni de combustibil, oamenii deja il vazusera
pe marile ecrane. Acest lucru a ajutat doar la deschiderea drumului. Si am inceput rapid sa observam
o crestere a bazei noastre de clienti. "

Simply Green intrase pe o piata stabild pentru combustibil care avea anumite caracteristici pe care
compania trebuia sa le Inteleaga si sa se gdndeasca cum sa concureze efectiv in contextul acestor
caracteristici. In timp ce cea mai mare parte a concurentei se baza pe pret, ea era supusd, de
asemenea, loialitatii puternice a clientilor fata de dealerii care au livrat combustibilul mult timp. Un
distribuitor mai mare ar putea avea un castig de $ 0.60 un galon gros, comparativ cu 0.40 dolari
pentru un galon pentru o unitate mai mica. Simply Green a aparut in mijlocul acestora, deoarece nu
se stia daca clientii ar plati pentru un produs mai ecologic.

Simply Green a stabilit pretul de la 0,05 $ la 0,10 $ pe ambele parti ale competitiei conventionale. Tn
plus fata de capacitatea de a aborda problemele de mediu ale clientilor sdi, un produs al companiei
Simply Green a fost superior competitiei conventionale prin faptul ca arderea in cuptoare si motoare
de masini era mai curata. A ajutat sistemul: fie motorul din vehicul, fie sistemul de incalzire din casa
sau de la locul de munca. A permis motoarelor si cuptoarelor sa se curete, deoarece biocombustibilul
a actionat ca un solvent natural. Si acest lucru a redus costul de intretinere al clientului, a extins
durata de functionare a cuptorului sau a motorului si a sporit eficienta arderii cuptorului sau a
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motorului cu aproximativ 5%. Astfel, orice crestere de pret relativ mica pentru biocarburantii Simply
Green ar putea fi castigata in sens invers.

in primul an, Simply Green a crescut baza de clienti la aproximativ cinci sute de. in plus, Simply Green
a continuat sa se angajeze Tn marketingul creativ si in domeniul mobilitatii. Unul dintre cele mai bune
exemple a fost faptul cd Andrew a apelat la interpreti din industria muzicala (fara raspuns si fara
niciun fel de conexiuni anterioare) in regiune, ai caror fanii si interpreti insisi isi exprimau ingrijorarea
cu privire la impactul turneelor lor asupra mediului. Pentru Andrew, acest lucru a fost distractiv si
interesant. A reusit sa se conecteze cu Guster, Dave Matthews, Jack Johnson si Farm Aid.

Tn mai 2007, dupa cum il descrie Andrew, "am vizut ci trupa Guster venea citre acest domeniu. Si
stiam ca erau destul de ecologisti in privinta modului in care isi desfasoara concertele. Asa cd am
sunat la aceastd organizatie care gestiona locatiile lor de concerte, numita Reverb. lar femeia care o
conducea era sotia unui membru al trupei. Povestea scurta, ea si cu mine am crescut in acelasi oras si
nu ne-am dat seama ca era prietena cu fratele meu cel mai bun prieten al meu. "Din nou, Andrew a
reusit sa faca o conexiune personala si sa transforme reteaua sociala intr-un beneficiu pentru afaceri.

Reprezentantul Reverb® (http://www.reverb.org/about) a fost foarte entuziasmat de faptul ca Simply
Green ar putea livra biodieselul direct in timpul turneului lui Guster. Asa ca Andrew a adus camionul
incarcat cu biodiesel in locatia lor si a umplut autobuzele si trailerele. Operatorii de la Guster au facut
o fotografie a autobuzului de turneu alimentat dintr-un camion cu combustibil bio, iar fotografia a
devenit virald in numeroase publicatii si pe Internet, cea mai mare publicatie apartinand lui Rolling
Stone.

Dupa Guster, Simply Green a alimentat autobuzele turneelor pentru Dave Mathews, John Mayer,
Beastie Boys, Farm Aid, Kelly Clarkson, Blue Man Group, Sheryl Crow, Willie Nelson, Jack Johnson,
Phish, Coldplay, Maroon 5 si Styx.

Acest lucru a dat imediat lui Simply Green o credibilitate si o vizibilitate sporita. Perceptia industriei
combustibililor a fost, in general, data de soferul de livrare care va veni la domiciliul clientilor. Si
aceeasi companie a venit in fiecare an acasa la acei clienti. Dar Simply Green incearca sa schimbe
practica standard. Ei voiau sa devina ceva diferit. Ei voiau sa permita publicului sa faca o achizitie
motivata de preocupadrile legate de mediu. Odata ce au primit expozitia Rolling Stone, acea dovada de
incredere si impactul pe piata au fost transmise in presa locald. O multime de reprezentanti din presa
localad au inceput sa caute informatii cu privire la activitatea Simply Green.

Andrew a marturisit ca, "Acest lucru a sprijinit cu adevarat afacerea noastra... cea mai mare parte a
relatiilor realizate in urma Rolling Stone si cateva dintre evenimente foarte distractive, dar poate ca
nu au fost chiar cea mai buna decizie de afaceri, intrucat transportul ar fi trebuit realizat la sud din
Massachusetts pentru a livra 500 de galoane de combustibil si s-ar putea sa nu fi acoperit costul de a
ajunge acolo si timpul soferului. Dar eforturile noastre au fost facute publice in continuare. Daca nu a
fost in fiecare saptamana, a fost, probabil, o data la doua saptamani sau de cateva ori pe luna. Si apoi
oamenii au inceput sa citeasca despre noi si, astfel, numarul apelurilor telefonice a nceput sa
creascd. Am inceput sa crestem gradul de informare a potentialilor clienti, componenta credibil,
lectura in ziar, a inceput sa se dezvolte, si asa am inceput cu adevarat sa vedem cum afacerea creste."

Nu era doar coperta Rolling Stone. Pur si simplu, Green a folosit angajamentul comunitatii si
angajamentul sau de a servi comunitatea pentru a ajunge la clienti potentiali, pentru a fi observat si
pentru a-si stabili prezenta pe piatd. in aprilie 2008, compania a creat o filiald non-profit, Green

6 Reverb este o organizatie non-profit care sprijina industria muzicalda “Go Green”
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Alliance, pe litoralul zonei New Hampshire, ca divizie de relatii publice si de marketing pentru a invata
comunitatea ce inseamna "a fi verde".

Simply Green si-a folosit angajamentul de a servi comunitatea pentru a-si construi baza de clienti. in
februarie 2008, compania a deservit vechii clienti Veilleux, Peron Fuel si Price Rite dupa ce companiile
au ncetat sa livreze combustibil si au iesit din mediul de afaceri in mijlocul iernii. Pentru aceasta,
Andrew Kellar si echipa Simply Green au castigat premiul Environmental Hero la Maine. Din nou, in
mai 2008, Simply Green a ajutat gospodariile aflate in nevoie, oferind preturi speciale pentru clientii
Rye Fuel, care nu au putut sa livreze combustibilul pre-combustibil la sfarsitul sezonului de incalzire.
lar in iulie 2008, cand preturile la combustibili au crescut la 4 dolari pe galon, Simply Green a oferit
reduceri grupurilor mari, cum ar fi cartiere, cooperative de oras si angajati ai intreprinderilor locale.

ANGAJAREA DE PERSONAL

Din aprilie 2007 pana la sfarsitul anului, Andrew a functionat ca antreprenor si angajat unic. in
ianuarie 2008, Simply Green a adus primul angajat. Personalul a crescut constant impreuna cu clientii,
iar numarul de angajati a crescut la zece in aprilie 2009 si saptesprezece angajati in aprilie 2010.
Primii angajati au fost conducatorii de camioane pentru carburanti care au devenit publicul
companiei. Dupa cum descrie Andrew, "Ne-am dorit ca fiecare dintre soferii nostri sa fie in fata
companiei si sa fie capabil sa informeze si sa se ocupe de orice preocupare a clientilor la fata locului.
De asemenea, am dorit ca ei sd aiba o comportare curata si prietenoasa. Am avut norocul sa gasim
doar combinatia potrivita de soferi care au sprijinit marca si misiunea noastra. "

Simply Green a adaugat personalului sau specialisti de marketing pentru extinderea gamei de clienti.
Ultima zona adaugata Simply Green a fost personalul de operatiuni. Operatiunile au gestionat relatiile
cu clientii dupa livrarile efectuate si, de asemenea, au gestionat relatiile interne ale angajatilor. Simply
Green a fost capabil sa-si gaseasca toti angajatii, cu doar doua exceptii, prin recomandari din partea
personalului. Angajatii recrutati au vrut sa lucreze pentru o companie responsabild din punct de
vedere social, care a contribuit la bunastarea comunitatii in care traiau.

DEZVOLTAREA AFACERII

in toamna lui 2008, Simply Green s-a extins si diversificat, addugand o divizie de biodiesel, deschizand
o statie de benzina si incepand sa faca cercetare in domeniul biocarburantilor din a treia generatie cu
oameni de stiinta de la Universitatea din New Hampshire.

Statia de benzina a fost prima de acest fel. Situata la o intersectie aglomerata din Dover, New
Hampshire, a vandut biocombustibil pentru automobile, avand si un magazin "congreenience".
Conceptul din spatele magazinului "congreenience" a fost acela de a fi un magazin conventional, cu o
componenta verde. Magazinul avea panouri solare pe acoperis, foloseau podele din bambus si
vindeau produse alimentare locale. Aproximativ 75% din toate produsele din magazin au provenit
dintr-o raza de 100 de mile, pentru a sprijini economia locald si vanzatorii locali. Statia a avut doua
tipuri diferite de biodiesel disponibile la pompa, benzina, care a avut un amestec de 10% bio (etanol),
si un produs complet biocombustibil.

Cu statia, Simply Green a avut capacitatea de a promova in continuare misiunea de sustenabilitate si
angajamentul companiei. Statia a devenit un loc foarte vizibil pentru Simply Green in vederea
informérii unui numéar cat mai mare de clienti. In fiecare zi erau mai mult de o sutd de persoane, iar
aproximativ 50% erau noi in magazin, cautand sa-si alimenteze vehiculele sau sa ia o ceasca de cafea.
Deci, a fost 0 oportunitate, in fiecare zi, de a informa indivizii.
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Sursa: Simply Green.

Cu magazinul "congreenience", campania comunitara si alte eforturi, baza de clienti a Simply Green a
continuat sa creasca intr-un ritm constant. Pana in aprilie 2009, Simply Green avea o mie de clienti.
lar pana in septembrie 2009, dupa cum 1l descrie Andrew, "am tins spre profitabilitate".

CHEIA SUCCESULUI

Pentru succesul companiei o deosebitd importanta a avut-o umplerea unei nise de piat3,
concentrarea asupra produselor de baza, comunicarea eficienta si informarea. Clientii ar putea, pur si
simplu, fard costuri suplimentare sau cu un minim de risc, s reducd amprenta de carbon’ si s3 se
simta bine prin achizitionarea de biocombustibili Simply Green.Un factor important in reusita Simply
Green a fost cresterea atractiva a pietei, coordonata personal de antreprenorul fondator.

Acoperirea informationald a constat in faptul ca toate evenimentele si oportunitatile de a obtine
informatii despre Simply Green au avut o finalitate pozitiva. Activitatea de branding a fost
consecventd. Branding-ul a scos 1n fata o afacere durabild, cu o linie tripla care include preocuparea
pentru planeta si oameni, concentrandu-se pe sprijinirea clientilor astfel incat sa actioneze in virtutea
propriilor preocupari legate de mediu. Acest lucru a fost sincer si s-a remarcat ca atare, iar clientii au
raspuns pozitiv. Dupa cum descrie Andrew, "Am fost preocupati cu adevarat cum sa ajungem la
clientii nostri. Am vrut sa fim la fel de autentici si transparenti in ceea ce priveste practicile noastre,
astfel incat clientii nostri sa simta ca ar cumpara ceva de la cineva, de la o companie care a Tngrijit cu

7 O amprenta de carbon este definita ca: Cantitatea totald de gaze cu efect de sera produse pentru a sprijini direct si indirect
activitatile umane, exprimate, de reguld, in tone echivalente de dioxid de carbon (CO2). Cu alte cuvinte: Cand conducem o
masind, motorul arde combustibilul care creeaza o anumita cantitate de CO2, in functie de consumul de carburant si de
distanta parcursa. Cand ne incalzim casa cu petrol, gaz sau carbune, atunci generam si CO2. Chiar daca incalzim casa cu
electricitate, generarea puterii electrice poate sd fi emis si o anumitd cantitate de CO2. Atunci cand cumparam produse
alimentare si marfuri, productia de produse alimentare si de marfuri a emis, de asemenea, anumite cantitati de CO2.
Amprenta noastra de carbon este suma tuturor emisiilor de CO2, induse de activitdtile noastre intr-un anumit interval de
timp. De obicei, o amprenta de carbon este calculata pentru o perioada de un an.
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adevdrat mediul Tnconjurdtor. Am practicat ceea ce predicdim. Am fost prezenti la evenimente. Am
sprijinit alte afaceri care faceau ceea ce trebuia. "

DE CE NU ESTE O AFACERE PROFITABILA?

Pana in septembrie 2011, compania avea 1.500 de clienti pentru combustibili de incalzire si livra
aproximativ un milion de galoane pe an de biodiesel. Clientii se aflau in special pe coasta New
Hampshire in sudul Maine si in nord-estul Massachusetts. Cota de piatd® a companiei Simply Green in
industria petroliera de incalzire a fost de 10% pana la 12% si a crescut rapid, mai ales avand in vedere
relatia dintre clientii si comerciantii traditionali, produsul lor fiind unul nou. Venitul total la sfarsitul
anului 2011 a fost de peste 4 milioane de dolari. Din veniturile totale, 60% pana la 70% au provenit
din BioHeat si 20% pana la 30% din biomotoring, iar balanta a fost data de magazinul congreenience
(a se vedea detaliile dupa cum urmeaza).

Urmarind mai multe aspecte, Simply Green ar putea fi caracterizata ca fiind de succes. Atunci de ce,
dupa patru ani, functiona inca la rosu - adica pierde bani? Un factor a fost reprezentat de pretul
oscilant ale petrolului si schimbarea conditiilor economice globale. De exemplu, in al doilea an (iarna
anului 2008), compania de start-up a fost afectata negativ de pretul neprevazut de 4 dolari pe galon.
La fel ca si practica standard a industriei, Simply Green realizat pre-achizitii inainte de sezonul de varf
de Tncalzire de la furnizorii lor de en-gros de combustibil pentru un procent selectat din clientii care
doreau sa-si cumpere in avans carburantul.

Simply Green a fost obligat contractual sa ridice acele galoane la pretul fix. Din punct de vedere
istoric, ar exista o anumita fluctuatie a acestor preturi fata de ceea ce ar fi pretul de vanzare cu
amanuntul la fata locului. Dar niciodata nu a existat o astfel de diferentd exagerata in cazul in care un
client care a cumparat in prealabil ar apela apoi o alta companie pentru a obtine combustibil de Ia ei,
deoarece pretul de pe piata era mult mai mic decat pretul de pre-cumparare pe care l-au fixat.

Multi clienti Simply Green au fixat pretul la 4,50 USD pe galon, iar apoi iarna, pretul combustibilului
de incalzire a scazut la 2 dolari. SimplyGreen nu a putut forta clientii sa preia combustibilul si nu a
cerut clientilor sai sa se angajeze sa cumpere o cantitate minima de combustibil. Unii clienti Simply
Green s-ar fi putut duce la un alt dealer de petrol pentru a obtine combustibil la pretul sau de piata,
unii ar fi putut doar sa-si schimbe sistemul de incalzire si sa-si puna un pulover pentru a reduce
consumul de combustibil sau chiar ar fi putut arde mai mult lemn. Pierderea intre ceea ce a platit
Simply Green pentru pretul de combustibil si ceea ce ar putea vinde in cele din urma a ajuns la peste
300.000 de dolari.

Aceasta I-a fortat pe Andrew Kellar si-si asume colaborarea cu doi parteneri de afaceri®. Partenerii au
luat o pozitie de capital de 30% in companie si au contribuit cu 150.000 de dolari la afacere.
Colaborarea cu partenerii a asigurat Simplu Green resursele financiare pe care Andrew nu le-a avut si
la care nu au avut acces. Totusi, partnerii nu aveau acelasi interes ca Andrew in angajamentul
comunitatii, iar accentul lor fiind pus mai mult spre linia unica de rentabilitate.

Partenerii au avut un angajament fata de mediu si au fost constienti de modul in care actionau in
comunitate; totusi, aceste aspecte nu au stat la baza eforturilor lor, conform lui Andrew Kellar. Dupa
cum fi descrie Andrew, "inteleg ca in afaceri, uneori, esti fortat sa ajungi intr-un loc unde trebuie sa te

8 Procentul unei piete definite (in ceea ce priveste venitul total sau numarul total de clienti) capturat de un furnizor de
servicii sau de produs
9 Un partener care contribuie cu capital la o afacere, dar care nu este implicat in operatiunile de zi cu zi
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concentrezi mai mult pe linia principald, pana cand ajungi intr-un loc in care poti avea luxul de a te
extinde .“

Nota
Capitalul propriu in afaceri

Capitalul propriu de afaceri este un drept de proprietate asupra unei entitati de afaceri. Actionarii
dintr-o societate comerciald au o participatie la capital; achizitionarea de actiuni ale acestora in
corporatie le confera o parte din proprietatea asupra intreprinderii. Capitalul privat este un termen
larg care se refera la orice tip de investitie in capitaluri proprii intr-un activ in care capitalurile proprii
nu sunt liber tranzactionabile pe o piata publica de valori. Categoriile de investitii de capital privat
includ investitii Tn parteneriate de afaceri, avantaje la cumparare, capital de risc si investitii
providentiale.

Sursa: Simply Green.

LIMITE ALE PRIORITATII DE A FACE CEEA CE TREBUIE

Prioritatea lui Andrew Kellar de a face intotdeauna ceea ce trebuie pentru mediul Tnconjurator si
oamenii are propriile implicatii. Dupa cum o descrie Andrew, "Cred ca cea mai mare greseald a mea a
fost ca am ramas atat de concentrat pe misiunea ecologica si sociald a Simply Green, ca nu am reusit
sa ma concentrez in mod egal asupra fundamentelor afacerii. lar principalele sunt cifrele, profiturile si
pierderile si capitalul circulant pentru a opera afacerea. Nu mi-am facut temele. Nu aveam resursele
necesare pentru a sustine in mod eficient afacerea. "

Nota

Capital de lucru si mentinerea afacerii in curs de desfasurare

Valoarea capitalului de lucru mdsoara cat de mult in activele lichide (usor accesibile) pe care o
organizatie le are la dispozitie pentru a-si finanta si construi operatiunile. Numarul poate fi pozitiv sau
negativ, in functie de cat de mult creste organizatia in raport cu colectarea veniturilor si datoria pe
care o desfisoard organizatia. In general, companiile care dispun de o multime de capital de lucru vor
avea mai mult succes, deoarece isi pot extinde si imbunatati operatiunile. Companiile cu capital de
lucru negativ ar putea sa nu dispuna de fondurile necesare cresterii.
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n special, Andrew si-a neglijat nevoia de capital si de resurse financiare adecvate (fluxul de numerar).
El nu a anticipat in mod adecvat implicatiile diferitelor scenarii potentiale dincolo de controlul sau,
cum ar fi daca petrolul ar fi ajuns la 4 dolari si apoi la 2 dolari sau ar creste la o mie de clienti, cum va
gestiona 300.000 de dolari de incasat de peste treizeci de zile? El nu a gandit prin aceste scenarii
potentiale si nu a avut resurse financiare adecvate la indemana atunci cand a avut nevoie. Ceea ce
trebuia sa faca a fost, in stadii incipiente, sa aiba un plan de afaceri detaliat cu "ce ar fi daca" pentru

diferite scenarii si sa identifice riscurile in operatiunile sale.

Pentru Simply Green si orice alta companie din domeniul energiei, nesiguranta preturilor este unul
dintre cele mai mari riscuri. Aceasta este o provocare deosebit de importanta pentru intreprinderile
mici si mijlocii, cu resurse financiare limitate si cu putine rezerve de functionare. Aceasta provocare
are, de asemenea, o influentd ridicatda pentru intreprinderile Simply Green si industria energiei
regenerabile si eficienta energetica. De exemplu, intrucat preturile la combustibili au crescut rapid la
inceputul primaverii anului 2011, acest lucru a sporit din nou gradul de constientizare cu privire la
energia alternativa, care poate fi un factor pozitiv pentru industria biocombustibililor. Volatilitatea -
cresterea si scaderea preturilor la petrol - asa cum s-a intamplat in 2008 si din nou in 2011, face ca
acesta sa fie un mediu de operare provocator pentru noile companii energetice care incearca sa
schimbe industria si preferintele clientilor.

Provocarea finala a fost personala pentru antreprenor. Viata a devenit "prea nebuna", asa cum a spus
Andrew, si a devenit din ce in ce mai dificila satisfacerea vietii sale personale si profesionale. Nu mai
erau aliniate pentru Andrew.

Pentru Andrew, nebunia de a fi un antreprenor a inclus responsabilitatea fata de 1.500 de clienti care
ar putea suna in orice moment si responsabilitatea pentru soferii de pe drum, douazeci de ore din zi
oferind clientilor lor combustibil. EI a luat doar o singura vacanta in cei patru ani ai inceputului
afacerii sale. Si chiar si cu ocazii speciale, a existat intotdeauna ceva de care trebuia sa aiba grija.
Dupa cum descrie Andrew: "Fiind proprietarul, pot avea oameni uimitori in jurul meu si, de cele mai
multe ori, pot avea grija de cea mai mare parte a acestora, dar intotdeauna intervine ceva. Si asta a
fost nebunia, care a fost impartita in multe directii diferite. Uneori a fost greu, cand, in calitate de tata
tanar, as fi dorit, In mod normal, sa fiu acasa, sa merg la un joc de baseball cu fiul meu, sa fac diverse
evenimente cu copiii.

CONCLUZII

Concentrarea asupra afacerii de baza care activeaza in linia de jos, care pentru Simply Green
reprezinta obtinerea unei mari cantitati de combustibil regenerabil pe piata, continua sa fie o ocazie
interesantd. in 2011, compania s-a concentrat pe elaborarea unui plan de marketing pentru a accede
la urmatorul grup de clienti, dincolo de cei care au adoptat acest stil initial, pentru clientii majoritari
de la inceputul si la sfarsitul anului. Venind cu un plan puternic de marketing, Simply Green a putut
atrage noi clienti. Potentialul de crestere este semnificativ, mai ales cd mai mult de doua treimi din
populatia din teritoriul serviciului Simply Green utilizeaza combustibili pentru a-si incalzi locuintele,
iar un procent mare de vehicule utilitare utilizeaza motorina conventionala.

-13-



GREEN
TRAINING
ol Erasmus+

La mijlocul lui 2010, Andrew Kellar a inceput sa-si dea seama c3, in calitate de antreprenor, punctele
sale forte au vizat dezvoltarea creativa si a |asat pe Simply Green sa urmareasca alte oportunitati.

Dupa cum spune Andrew, "Exista unii oameni care sunt meniti sa fie manageri ai afacerii pe termen
lung si exista oameni care trebuie sa fie in start-up-uri, Tn nebunia a tot ceea ce are de a face cu
inceperea unei afaceri ... Mi-am dat seama ca acolo aveam puterea.

Desi nu a mai fost o provocare pentru mine, au existat inca multe provocari pentru Simply Green pe
termen lung, gestionand o afacere cu 1.500 de clienti si camioane pe drum timp de 20 de ore pe zi.
Competentele mele nu erau in zona unde am identificat punctele forte. A venit timpul sa fac o
schimbare. A venit timpul sa apelez la partenerii mei pentru a prelua afacerea.

Am simtit ca Simply Green a ajutat la definirea unei noi industrii in aceastda comunitate mica si a
ajutat sa fac ceva cu adevarat special si ceva unic.

in timp ce credeam c& Simply Green m& aducea mai aproape de a fi acea persoand care am vrut s3
devin, omul de afaceri care doream sa fiu, nu mi-a permis sa gasesc echilibrul intre antreprenoriat si
alte activitati. Vroiam sa trec la un mediu de lucru diferit, unde puteam sa valorific toate experientele
pe care le-am castigat Tn acesti patru ani.

ntre realizari si deziluzii, intre entuziasmul si provocarile pe care le-am avut, am simtit c3 era ceva ce
trebuia sa fie impartasit cu alti antreprenori. Si chiar mi-a placut sa fiu in acest tip de afacere, am vrut
sa ma adresez altor antreprenori mai tineri care se aflau pe aceeasi piata si sa incerc sa le ofer ceva".

Dupa ce a parasit Simply Green, Andrew a devenit antreprenor la Universitatea din New Hampshire
Green Launching Pad (GLP) (http://greenlaunchingpad.org). GLP este un program de accelerare a
afacerilor axat pe asistarea afacerilor noi si in dezvoltare in domeniul energiei regenerabile si al
eficientei energetice. in acest rol, Andrew ajutd intreprinderile axate pe durabilitate in fazele lor de
pornire si de crestere timpurie. De asemenea, a devenit consultant si angajat in eforturile de
dezvoltare pentru Revolution Energy (http://www.rev-en.com/company/about-us). Revolution Energy
a fost o companie pe care GLP a ajutat-o sa o lanseze in 2010. Compania ofera asistenta pentru
finantarea proiectelor de energie regenerabila, cu accent pe municipalitati, scoli si colegii. Pe baza
acestei activitati si a experientei sale cu Simply Green, Andrew a fost selectat ca membru al
comunitatii Mel King din cadrul MIT in 2012 (http://web.mit.edu/colab/people-mel-king-community-
fellows.html). Toate acestea i-au permis lui Andrew sa-i ajute pe altii sa Tnvete din experienta sa cu
Simply Green si sa continue sa actioneze in ceea ce priveste angajamentul sau fata de durabilitate.

Pentru Andrew, urmatoarea generatie are ocazia sa se concentreze pe invatarea din succesul si
greselile sale si cele ale altora din prima generatie de antreprenori in domeniul sustenabilitatii. Ceea
ce sugereaza cititorilor interesati de antreprenoriat in afaceri sustenabili este:

e profitati de resursele disponibile pentru a afla tot ce puteti despre stiinta, ingineria si
afacerile de durabilitate;

* incercati sa obtineti un stagiu in cadrul unei afaceri durabile locale;

e pe cont propriu sau cu un prieten, incercati o idee de proiect de dezvoltare durabila la
scoala si Tn comunitati.
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Dupa cum o descrie Andrew, "exista o multime de oportunitati excelente pentru tinerii studenti, la

nivel de invatamant superior pana la nivelul de master, sa se implice in mod diferit in intreprinderile
durabile ... nu doar vizand castiguri. Se implica cu adevarat in aceste afaceri. Obisnuiam sa aducem
stagiari si am avut stagiari care sa faca o multime de activitati pana la cel mai mic detaliu. Nu a fost o
activitate fara minte, de fapt a fost o analiza aprofundata a pietei. "

INFORMATII FINALE CHEIE

Succesul in spiritul antreprenoriatului in afaceri sustenabile necesita angajament in ceea ce
priveste sustenabilitatea si rezolvarea problemelor, creativitatea, inovatia si abilitatile de
gestionare a afacerilor "de zi cu zi".

Antreprenorul, Andrew Kellar, a lansat compania in urma propriilor ingrijorari cu privire la
mediu si la generatiile viitoare.

Intreprinzatorul a intrat intr-o industrie matura, fird experient, cu un produs nou.
intreprinzatorul a folosit contacte personale, relatii si retele sociale pentru a culege informatii
si resurse utile.

Satrt-up-ul a folosit cu succes marketingul creativ si relatiile publice cu costuri reduse pentru
cresterea companiei, atragand atentia publicului asupra mediului.

Compania s-a concentrat pe aspectul ecologic si social, dar a trebuit sa se concentreze, de
asemenea, asupra fundamentelor afacerii, cum ar fi gestionarea eficienta a numerarului, a
resurselor si a serviciilor pentru clienti puternici astfel incat sa se poata bucura de succes;
Simply Green s-a concentrat asupra oamenilor si a planetei si a trebuit sa invete in timp cum
sa reuseasca sa obtina profit;

Fondatorul afacerii durabile nu avea pregatire profesionala si abilitati care l-ar fi putut ajuta
sa-si mentina afacerea. Angajamentul si pasiunea pentru sustenabilitate sunt importante si,
prin urmare, exista abilitati financiare si de alta natura.

-15-



ENTREPRENEURSHIP S
IRl Erasmus+

ANEXA 1: CRONOLOGIA SIMPLY GREEN

Aprilie 12, 2007. Prima livrare de BioHeat si biodiesel realizata de catre Simply Green.

Mai 2007. Prima livrare pentru Guster si Reverb, aducand un nou val de servicii care Ti
deserves pe muzicienii Dave Mathews, John Mayer, the Beastie Boys, Farm Aid, Kelly
Clarkson, the Blue Man Group, Sheryl Crow, Willie Nelson, Jack Johnson, Phish, Coldplay,
Maroon 5 si Styx.

lunie si lulie 2007. Simply Green isi gaseste locul in paginile Rolling Stone si Billboard.

Decembrie 2007. Simply Green fsi face aparitia la Sundance Film Channel’s “Big Ideas for a
Small Planet” cu Guster si Reverb.

lanuarie 2008. Simply Green face prima angajare.

Februarie 2008. Simply Green preia fostii clienti ai Veilleux, Peron Fuel si Price Rite atunci
cand companiile fi lasa in frig Tn urma opririi furnizarii si parasirii domeniului afacerilor.

Martie 2008. Simply Green isi muta sediul din casa lui Andrew in Portsmouth si face ce-a de-a
doua angajare.

Aprilie 2008. Simply Green creeaza Green Alliance ca divizie de marketing si relatii publice
pentru a Tnvata comunitatea ce Tnseamna sa fii verde, angajand-o pe Sarah Brown in functia
de director de proiect.

Mai 2008. Simply Green revine la obiceiurile vechi si ofera preturi speciale pentru clientii Rye
Fuel care nu au putut sa isi primeasca livrarile de combustibil pre-achizitionat la finalul
sezonului de incalzire.

lunie 2008. Andrew Kellar si echipa Simply Green castiga premiul Environmental Hero la
Maine alaturi de Governor Baldacci pentru salvarea locuitorilor din Maine lasati in frig in
urma scandalului provocat de Veilleux, Peron Fuel si Price Rite.

lunie 2008. Andrew Kellar este invitat sa vorbeasca la Berwick Academy.

lulie 2008. Simply Green fincepe sa ofere reduceri marilor grupuri, precum cartiere,
cooperative locale, angajati ai afacerilor locale, intr-o perioada in care petrolul avea pretul de
$4 pe galon.

Octombrie 2008. Simply Green deschide prima benzinarie si primul magazine in New
England, oferind gaz si biodiesel la pompa riveranilor.

Noiembrie 2008. Simply Green primeste premiul Innovation Rock din partea Departamentului
de Dezvoltare a Resurselor si Dezvoltare Economicd din New Hampshire Department,
bucurandu-se de laude din partea Governor Lynch.

Noiembrie 2008. Simply Green incepe cercetarea si dezvoltarea combustibililor de a treia
generatie impreuna cu University of New Hampshire, incepand sa aplice pentru and granturi
care sa ii permit studierea algelor ca noua materie prima pentru biocombustibili.

Decembrie 2008. Simply Green intrd in top 50 al companiilor energetice la nivel Mondial.
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lanuarie 2009. Andrew Kellar devine unul dintre “25 de lideri pentru urmatorii 25 de ani”
fiind nominalizat de catre BusinessNH Magazine.

Aprilie 2009. Green Green face un pas important prin livrarea BioHeat catre mai mult de o
mie de clienti Tn jurul litoralului New Hampshire si Maine, semnand cu Coca-Cola si Serviciul
Public din New Hampshire pentru servicii de alimentare si isi angajeaza al cincilea angajat.

Decembrie 2009. Simply Green intra in top 50 al companiilor energetice la nivel Mondial
pentru al doilea an la rand.

lanuarie 2010. Simply Green revine. Flynn’s Qil iese din afaceri in noaptea de Craciun si lasa
clientii fara combustibil, aducand miide noi clienti care au nevoie de incalzire.

Aprilie 2010. Simply Green anunta cumpadrarea noului sediu din Regeneration Park in
Portsmouth. Odata constructia incheiata, Regeneration Park va fi cea mai mare cladire de pe
coasta.

lunie 2010. Clientii Simply Green finalizeaza 2,000,000 Ib. “Carbon Challenge,” echivalentul
plantarii a 153 000 de copaci.

August 2010. Simply Green se bucura de vizita Congresswoman Shea-Porter si a Secretarului
Muncii US Solis la Regeneration Park care sustin o conferinta de presa, laudand Simply Green
pentru eforturile realizate.

Septembrie 2010. Simply Green are parte de o noua reusita in urma livrarii de BioHeat catre
mai mult de 1,500 clienti pe coasta New Hampshire si Maine.

Noiembrier 2010. Andrew Kellar paraseste Simply Green.

Februarie 2011. Andrew Kellar incepe sa lucreze alaturi de Revolution Energy, ajutand la o
finantare mixta (privata, publica si fiscald) a proiectelor solare la scara larga.

Mai 2011. Andrew devine antreprenor in cadrul Programului Green Launching Pad al
University of New Hampshire.

lanuarie 2012. Andrew Kellar incepe activitatea la Mel King Community Fellow in cadrul MIT.
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ANEXA 2: BIODIESEL

Biocarburantii sunt in jurul nostru de cand existd insesi masinile. La inceputul
secolului al XX-lea, Henry Ford intentiona sa-si alimenteze Modelul Ts cu
etanol, iar motorul diesel original proiectat de Rudolph Diesel a folosit
combustibil pe baza de ulei de arahide. Descoperirea zacamintelor uriase de
petrol tinea benzina si motorina la un pret scazut pentru secolul al XX-lea, iar
biocarburantii au fost uitati Tn mare masura. Cu toate acestea, odatd cu
cresterea preturilor petrolului, impreuna cu cresterea preocuparii legate de incalzirea globala cauzata
de emisiile de dioxid de carbon provenite de la carburantii conventionali, o

biocarburantii si au recastigat popularitatea. Benzina si motorina sunt ?L(:(sizsl;;ikimedia,
biocombustibili vechi. Ele sunt cunoscute sub numele de combustibili fosili  http://commons.wikimedia
deoarece sunt fabricate din plante descompuse si animale care au fost  wiki/File:Bequer-B100-
ingropate subteran de milioane de ani. Biocombustibilii sunt similari, cu SOIASOYBEAM jpg.
exceptia faptului cd sunt produsi din plantele cultivate astazi “Biofuels: The Original Car Fuel,”
National Geographic,
http://environment.nationalgeographic.com/environment/global-warming/biofuel-profile.

Biodieselul este un produs derivat dintr-o sursa de energie regenerabild, cum ar fi soia. Sursa de
energie regenerabilad ar putea fi, de asemenea, reprezentata de alte culturi, cum ar fi porumbul, desi
porumbul este, de obicei, transformat in etanol pentru a fi utilizat de motoare pe benzind. De
asemenea, ar putea fi obtinut din reclicenarea uleiului care vine de la friteuze comerciale. Biodieselul
produs din uleiuri si grasimi reciclate este considerat biocombustibil de a doua generatie, in timp ce
soia ar fi, daca a fost cultivata ca produs virgin special pentru acesta, considerata biocombustibil de
prima generatie. Exista si biocarburanti din a treia generatie pe bazd de alge. Pentru mai multe
informatii despre BioHeat si produse similare, vedeti “Alcohol Can Be a Gas,”
http://www.permaculture.com.

Reducerea emisiilor de gaze cu efect de sera (GES) provenite din utilizarea biocarburantilor nu este de
100% in comparatie cu combustibilii fosili. Economiile de carbon sunt partial compensate de energia
necesara pentru cultivarea, recoltarea, prelucrarea si transportul biocarburantilor. Aceasta poate
reprezenta o fractiune substantiala din energia totalad eliberata de biocarburantii procesati si variaza
semnificativ intre culturi. Tn scenariul cel mai defavorabil, procesul de productie poate de fapt s&
necesite mai multd energie decat poate fi produsa atunci cand se utilizeaza biocarburantii, ceea ce
submineaza beneficiile potentiale de mediu. “Biofuels—The Net Energy Debate,” SyntecBiofuel,
http://www.syntecbiofuel.com/biofuels_net_energy debate.php.

in al doilea rand, ar putea exista emisii de carbon asociate cu schimbarea utilizérii terenului in
cultivarea culturilor de biocombustibili. De exemplu, daca zonele care nu au fost cultivate anterior,
cum ar fi terenurile forestiere, sunt transformate in productia de biocombustibili, atunci ar putea
exista emisii imediate semnificative de carbon stocate in viata existenta a plantelor si in sol si, de
asemenea, deteriorarea biodiversitatii si a ecosistemului . Aceste efecte de schimbare a utilizarii
terenurilor pot impiedica plantatiile de biocombustibili sa genereze o reducere globala a emisiilor de
carbon pana la producerea multor decenii de recolte.

.org/

Despre cartea sursa

The Sustainable Business Case Book ofera cititorilor o privire generald asupra conceptelor de baza
privind durabilitatea si practicile de afaceri durabile.
https://2012books.lardbucket.org/books/sustainable-business-cases/
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