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PREFATA

Doua dintre cele mai frecvente intrebari pe care si le pun antreprenorii incepatori sunt legate de aspectul
financiar: 1. de unde sa obtii bani pentru a incepe o afacere; 2. cum sa le demonstrezi potentialilor investitori ca
vor primi Thapoi banii pe care i investesc. Autorii cartii Finantele startup-urilor au venit cu raspunsuri la ambele
intrebari.

Cartea Finantele startup-urilor este un ghid, care explica pas cu pas cum sa planifici banii viitoarei afaceri dar si
ce surse de finantare poti folosi pentru a desfasura activitatile prevazute de modelul de afaceri.

Cartea este dedicata antreprenorilor incepatori si poate fi utilizatd ca material didactic in traininguri pentru
antreprenori incepatori, dar si pentru predarea cursurilor universitare pe teme legate de antreprenoriat si
startup.

Cartea a fost dezvoltata in cadrul proiectului SMART, cofinantat de Uniunea Europeana, in cadrul programului
ERASMUS+.
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INTRODUCERE

Dupa ce ai identificat/testat produsul si dezvoltat modelul de afaceri, trebuie sa iti concentrezi atentia asupra
aspectului financiar al startup-ului. Dupa cum stii deja, un produs sau un serviciu nu va fi acceptat de
consumatori daca nu este capabil sa rezolve o anumita problema, in acelasi timp, startupul tau nu va putea
ramane pe piata daca nu castigi suficienti bani pentru a acoperi cheltuielile legate de oferirea acestui
produs/serviciu. Nu ai venit pe piatd doar pentru a rezolva problemele consumatorului, vrei sa faci bani
rezolvand aceste probleme.

Chiar daca la aceasta etapa este foarte greu sa anticipezi exact in ce mod vei castiga bani din ideea ta de afaceri,
totusi trebuie sa intelegi care sunt principalele fluxuri financiare, cum vor fi organizate si din ce surse vor fi
folosite pentru acoperirea cheltuielilor in cazul in care veniturile sunt mai mici decat cheltuielile.

Manualul este impartit in doud parti: in partea 1, vei fi ghidat pas cu pas in dezvoltarea modelului financiar al
startup-ului tdu; Tn partea 2, vei primi sfaturi despre cum s3 utilizezi diferite oportunititi de finantare. In acelasi
timp, se vor oferi mai multe studii de caz din care poti invata, dar si recomandari de resurse.

Ideea ta de afacere te va energiza atata timp cat este asociata cu capacitatea de a face bani, dar banii nu vor
aparea din prima zi... poate nici macar in primele cateva luni. Cu o proiectie financiara vei putea intelege mai
bine cand si cum vor aparea banii din ideea la care lucrezi, iar asta te va ajuta sa scapi de sentimentul ca banii si
timpul tau se duc la gunoi. Proiectia financiara a ideii de afaceri te va mentine in focalizare, dar te va ajuta si sa
convingi alte persoane sa se asocieze cu tine pentru implementarea ideii sau sa-ti dea bani pentru dezvoltarea
acesteia.

Deci, haideti sa proiectam finantele afacerii si sa gasim finantarile...
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Se spune ca banii sunt regele afacerilor
... 5i ca le place sa fie numarati.

Pentru a te asigura ca ideea ta poate fi transformata intr-o afacere sustenabild, trebuie sa te gandesti la
proiectia monetara a tuturor proceselor incluse in modelul de afaceri. Cu alte cuvinte, trebuie sa proiectezi
modelul financiar al ideii tale de business.

Proiectiile financiare sunt obligatorii atunci cand planifici o noua afacere.

Prin integrarea aspectelor financiare ale ideii de afaceri intr-un model, vei intelege modul in care diferite decizii
organizationale vor afecta situatia financiara a afacerii. Intre timp, modelul financiar iti va permite si determini
de ce investitii ai nevoie necesare pentru ca ideea sd se transforme intr-o adevarata afacere, dar si sa convingi
potentialii investitori.

Sa incepem sa invatam cum sa elaboram modelul financiar!
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Pentru a determina daca proiectul de afaceri la care lucrezi este sustenabil, trebuie sa-i proiectezi fluxurile
financiare, atat cele care implica intrari de numerar, cat si cele care implica iesiri. Daca reusesti sa dezvolti un
model financiar realist care sa integreze toate fluxurile financiare, vei avea o viziune clara asupra modului in care
deciziile privind pretul, organizarea productiei, vanzarile etc. vor afecta finantele afacerii dar si capacitatea
acesteia de a se valorifica in timp.

Asadar, sa incepem prin a intelege ce este un model financiar si de ce trebuie sa te gadndesti ca se afla in stadiul
de pornire.

Ce este un model financiar?

F Ce este modelul financiar?
l Definitie />

—

este un instrument care reflectd performanta

financiara viitoare a modelului de afaceri dezvoltat. Cu alte

‘ cuvinte, este o simulare a performantei financiare viitoare a
companiei dumneavoastrad.

Modelul financiar te va ajuta sa intelegi rezultatele financiare probabile ale tuturor ipotezelor pe care le-ai
introdus Tn modelul de afaceri. Acesta reflecta toate intrarile si iesirile de numerar, anticipate pentru viitor, pe
baza carora poate fi evaluata situatia financiara a afacerii. Deoarece intrarile si iesirile de numerar sunt insotite
de anumite evenimente legate de procesele operationale (de exemplu, intrarile de numerar sunt generate de
vanzarea de bunuri, iar iesirile, prin achizitionarea de materiale si de salarii), toate fluxurile de numerar din
model sunt corelate cu anumite evenimente specifice.

Dupa ce am integrat in model toate evenimentele care vor genera intrari sau iesiri de numerar, putem intelege
daca afacerea, asa cum se credea, este capabila sa aduca suficienti bani pentru a acoperi iesirile de numerar.
Daca, intr-o anumita perioada, nu vor fi suficiente intrari de numerar, va fi necesar sa cdutati finantare sau sa
reganditi unele procese, care fie vor aduce mai multe intrari de numerar, fie vor reduce fluxurile de numerar.
Deoarece schimbarile in activitatea reala apar frecvent, pentru a vedea imediat impactul diferitelor evenimente
/ decizii asupra finantelor companiei, se recomanda dezvoltarea modelului pe o foaie de calcul (Microsoft Excel,
Foi de calcul Google etc.).

Fiecare afacere are specificul ei — deci, modelul financiar trebuie adaptat acestui specific. in acelasi timp, un
model financiar bun contine de obicei cel putin trei rezultate:

Situatiile financiare
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Situatiile financiare sunt modalitatea general acceptata de comunicare a informatiilor financiare intre
companii, banci, investitori, guverne si, practic, oricine trebuie sa arate si/sau sa inteleaga performanta
financiara intr-un fel. Modelul financiar include o prognoza a celor trei situatii financiare: contul de
profit si pierdere (sau venituri), bilantul si situatia fluxurilor de numerar.

Situatia fluxurilor de trezorerie

n scopul strangerii de fonduri, o previziune a situatiilor financiare este de obicei prezentata anual. Dar
pentru managementul financiar de zi cu zi al companiei este util sa includeti o situatie a fluxului de
numerar pentru urmatoarele 12 luni in modelul financiar.

O situatie a fluxurilor de numerar este un instrument care ofera o imagine de ansamblu detaliatd a
intrarilor si iesirilor de numerar pentru perioada urmatoare. Este important sa preziceti in avans nevoile
de bani, prin situatia fluxului de numerar, deoarece, banii sunt regele in afaceri. Ce inseamna? Toate
strategia, tacticile si activitatile de afaceri in desfasurare vor fi imposibil de realizat daca nu exista
suficienti bani pentru a plati facturile.

Valori cheie

Unele valori esentiale / indicatori de performanta care sunt utilizati pentru a masura performanta
afacerii. Exista valori care arata performanta vanzarilor si a profitabilitatii (cum ar fi rata de crestere a
veniturilor, marja bruta, profitul operational, marja netd), valori referitoare la fluxul de numerar si
cresterea investitiilor (cum ar fi rata de ardere) si compania sau metrici specifice industriei.

Pe baza acestor metrici se poate detecta impactul diferitelor canale de achizitie, modele de afaceri si
structuri de costuri asupra performantei financiare a companiei.

5| Ceinseamna?

(definiti

tii si explicatii)

Profitul si pierderea (P&L) sau situatia de profit si pierdere reprezinta, in
principiu, o prezentare generald a tuturor veniturilor si costurilor pe care
compania le-a generat (sau le va genera) pe o anumita perioada de timp si

arata daca afacerea este sau nu profitabila.

Situatia de profit si  aceasts declaratie aratd mai multe valori cruciale ale performantei, cum ar fi
pierdere marja bruta, profitul operational, marja neta.

Marja comerciala - este venitul din vanzari pe care il obtine o

companie dupa ce acoperd costurile directe asociate cu producerea
bunurilor pe care le vinde sau cu serviciile pe care le presteaza.
Formula pentru marja comerciala este:

—
Vo)
| —
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Marja comerciala = vanzari nete (sau venit) — costul vanzarilor (COGS),
unde: COGS = Costul vanzarilor

Profitul operational — este un indicator financiar prin care se masoara

profiturile pe care o companie le genereaza din functiile sale principale
de afaceri.

Formula de calcul a profitului operational este:
Profitul operational = R - COGS — Amortizare

unde: R- venituri, COGS - costul vanzarilor.

Marja de profit net - este egala cu cat venitul net sau profitul este

generat ca procent din venit. Este de obicei exprimat ca procent, dar
poate fi reprezentat si sub forma zecimala si ilustreaza cat din fiecare
euro, dolari etc. din venitul colectat de o companie se traduce in
profit.

Formula pentru marja neta este:

R-COGS-I-T Profitul Net

Marja profituluinet = — X 100 = x 100

unde: R- veniturile, COGS=costul vdnzdrilor, | — dobénzile, T — taxele.

Bilantul este o imagine de ansamblu a tot ceea ce o companie detine (activele
sale) si datoreaza (pasivele) la un anumit moment in timp. Afiseaza un
instantaneu in timp (de exemplu sfarsitul anului).

Datoriile arata obligatiile unei companii si modul in care aceasta s-a finantat

. folosind datoria.
Bilantul

Activele arata modul in care aceste fonduri sunt utilizate in cadrul companiei
(de exemplu, ca capital pentru a plati inventarul sau active, cum ar fi
computere si cladiri).

Situatia fluxului de numerar arata toti numerarul care intra si iese dintr-o

Situatia fluxului de companie intr-o anumita perioada de timp. Situatia fluxurilor de numerar

consta din trei parti diferite: fluxul de numerar operational, fluxul de numerar

numerar pentru investitii si fluxul de numerar financiar.

Fluxul de numerar operational arata intrarile si iesirile de numerar

10

—
| —
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cauzate de operatiunile de baza ale afacerii.

Fluxul de numerar al investitiilor arata intrarile si iesirile de numerar
legate de clddiri, echipamente, software etc. In cele mai multe cazuri,
fluxul de numerar al investitiilor va avea o iesire de numerar, deoarece
investitia in active costa bani.

Fluxul de numerar financiar se refera la modificarile de numerar
generate de activitatile de finantare. Intrarile de numerar au loc in
cazul strangerii de capital (cum ar fi imprumuturile) si iesirile de
numerar au loc in cazul in care sunt platite dividende sau cand sunt
platite dobanzi la finantarea in numerar.

Situatia fluxului de numerar ajuta la definirea nevoilor de investitii ale unei
companii si sprijina plata la timp a cheltuielilor si a datoriilor.

Argumente pentru elborarea modelului financiar

Toate afacerile trebuie sa-si planifice finantele, dar exista cateva motive speciale pentru care modelul financiar
este deosebit de important pentru startup-uri, in special:

Modelul financiar te va ajuta sa construiti o afacere viabila din punct

de vedere economic

Odata ce ai dezvoltat si validat modelul de afaceri, este important sa te asiguri ca poti
castiga mai multi bani decat cheltui pe termen lung. Tn acelasi timp, prin modelarea
financiara, vei afla cand afacerea va rdmane fara numerar si cat de multi bani vei avea
nevoie pana cand afacerea se va sustine singura.

Mai mult, daca exista mai multe scenarii de dezvoltare a afacerii, modelul financiar te va
face mult mai pregatit pentru cazurile in care lucrurile nu merg exact asa cum ai planificat.
De exemplu, daca produsul/serviciul va fi lansat 4 luni mai tarziu, pe baza modelului se poate
prevedea care va fi efectul asupra fluxului de numerar, asupra nevoilor de finantare etc.

Lucrul asupra modelului de afaceri te va face sa-ti intelegi mai bine
afacerea

Pentru a construi un model de business, esti obligat sa iti notezi in mod concret toate
ipotezele despre afacere care tocmai iti pluteau Th minte pana acum. De exemplu, vei putea
taxa clientii cu 100 dolari pentru produsul tau sau cu 1000 dolari? Acolo unde ajunge acest
numar va avea un impact drastic asupra companiei tale.

Fara modelul financiar nu vei putea obtine fonduri de la finantatori

Dacad intentionezi sa cauti finantare, modelul financiar va servi ca o piesa cheie a
argumentului pentru investitori. Un model bine realizat arata cum vei face bani, de cati bani
vei avea nevoie pentru a construi afacerea, care este cronologia asteptata si pe cine va

11
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trebui sd angajezi pentru a ajunge acolo. De asemenea, ajuta la cuantificarea potentialului
randament al investitiei.

in acelasi timp, modelul financiar va fi util pentru alegerea celei mai potrivite surse de
finantare - poate pentru afacerea ta este mult mai convenabil sa soliciti un Tmprumut de la
banca decat sa atragi un investitor, caruia trebuie sa ii oferi o cota a viitoarei afaceri.

Modelul financiar te va ajuta sa monitorizezi startup-ul si sa-ti adaptezi
deciziile la realitatile pietei

Daca nu ai un model financiar, cum vei sti daca rezultatele tale sunt bune si daca ai resurse
suficiente pentru a continua activitatea? in plus, modelul te poate ajuta s aplici o anumitd
disciplind - vei sti ce parte din venit poti obtine ca recompensa personald, fara a dauna
afacerii.

n acelasi timp, daca ipotezele pe care se bazeaza pornirea ta nu au fost indeplinite sau, intre
timp, conditiile pietei s-au schimbat, pe baza modelului de afaceri, vei putea evalua impactul
deciziilor pe care trebuie sa le asumi pentru a salva afacerea.
Asadar, daca vrei cu adevarat sa faci o afacere reala si durabild, este absolut necesar sa transformi in cifre/bani
procesele organizationale prin care vrei sa aplici ideea de afaceri in practica.

Good to 30-50%

L
Kn '@W de startup-uri esueazd in primul an

Conform cercetdrilor efectuate in 2019 de platforma CB Insights bazatd pe ,scrisorile de adio” a
101 de startup-uri, cele cinci cauze principale ale mortii startup-urilor sunt:

v’ 42% au esuat din cauza lipsei cererii pietei pentru serviciile sau produsele lor.
V' 29% au esuat pentru cd au rdmas fdrd numerar.

V' 23% au esuat pentru cd nu au avut echipa potrivitd care sd conducd afacerea.
V' 18% au esuat din cauza preturilor si problemelor de cost.

v' 17% au esuat pentru cd le lipsea un model de afaceri.

2 din 5 cauze de top care au dus la esecul afacerii (lipsa de numerar si calcularea gresita a
preturilor/costurilor) se refera la partea financiara a afacerii. www.failory.com

Pentru mai multe informatii despre esecul pornirii, consultati: www.cbinsights.com,
www.failory.com

Construirea modelului financiar pentru startup-uri

12
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Deoarece in stadiul de dezvoltare a modelului de afaceri, firma nu are inca activitate si active, poti elabora un
model de afaceri simplificat. n versiunea simplificatd, modelul de afaceri se va referi la urmatoarele:
Declaratie de venit — care va arata cati bani te astepti sa obtii, cati astepti sa cheltui si venitul tau net;
Masuri de operare — Indicatorii de performanta care vor afecta Declaratia de Venituri;
Rezumatul numerarului — care va arata cat de mult numerar te astepti sa ai la indemana la sfarsitul
fiecarei perioade, impreuna cu cat capital de investitii te astepti sa obtii.
Cum sunt prezentate informatiile Tn model:

1. se intocmesc mai multe tabele care se refera la diferite aspecte ale modelului financiar, de exemplu,
primul tabel prezinta incasarile, al doilea cheltuielile si al treilea, bugetul fluxului de numerar.
2. informatiile din fiecare tabel sunt prezentate in urmatoarea logica:

v coloanele reprezint3 timpul, fiecare coloana reprezentand de obicei o lund, un trimestru sau un
an;

v' fiecare rand reprezinta fie: o etichetd, o intrare sau o iesire de numerar in timp, care se
insumeaza pe perioada indicata, un instantaneu al unei metrici asa cum este ea la sfarsitul
perioadei indicate.

3. indicatorii cheie care descriu situatia financiara a afacerii sunt prezentati pe scurt, pe prima pagina a

modelului.
Totul de pe aceastad pagina de rezumat face trimitere catre alte locuri din model in care este prezis fiecare dintre
elemente. Aceasta vizualizare este pur si simplu menita sa combine cele mai interesante parti intr-o singura bara
de instrumente.
Pasi care trebuie urmati pentru dezvoltarea unui model:

Previziunea veniturilor

Previziunea cheltuielilor

Venitul net calculat

Flux de numerar prognozat

De fapt, previziunea veniturilor si cheltuielilor afacerii in timpul etapei de pornire este intr-adevar mai mult arta
decat stiinta. Multi antreprenori se plang ca previziunile de construire cu orice grad de acuratete necesita mult
timp - timp care ar putea fi cheltuit vandand mai degraba decat planificand. Dar investitorii vor pune bani in
afacerea dvs. doar dacd puteti furniza un set de prognoze. in acelasi timp, previziunile financiare adecvate va vor
ajuta sa dezvoltati planuri operationale care va vor ajuta sa faceti afacerea dvs. un succes.

Logica financiara a startup-ului

Deoarece in etapa de pornire modelul financiar este construit pe baza previziunilor, fnainte de a face
planificarea financiara este necesar sa intelegi logica financiara a afacerii. Aceasta inseamna c3, inainte de a
incepe sa estimezi veniturile si cheltuielile, este important sa intelegi cum, de fapt, banii vor intra si vor parasi
afacerea ta. Desigur, banii din afacerea ta vor veni din vanzarile de bunuri sau servicii pe care le oferi clientilor,
dar forma in care acestia vor ajunge in afacere, poate fi diferitd. De exemplu, avand o afacere in domeniul
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serviciilor de taxi, poti primi plati pentru transportul de pasageri sau taxe de la proprietarii de masini care iti
folosesc infrastructura. Modul in care este organizat3 afacerea, va influenta structura cheltuielilor. n primul caz,
cele mai mari cheltuieli se refera la formarea parcului auto, consumul de combustibil, salarii si licente, Tn cel de-
al doilea, banii sunt cheltuiti in principal pentru dezvoltarea si promovarea platformei online.

Gandindu-te la logica financiara a afacerii, trebuie sa Tti concentrezi atentia, Tn primul rand, asupra modului in
care afacerea va genera venituri sau asupra fluxurilor de venituri pe care te bazezi. Aceasta inseamna ca trebuie
sa Incepi proiectarea logicii financiare a planificarii fluxurilor de venituri ale afacerii.

l> Ce este fluxul de venituri?

(sau pdrghiile de venituri) sunt diferitele
‘ oportunitdti de a obtine venituri.

Compania ta poate folosi diferite parghii pentru generarea de venituri:

Venituri bazate pe tranzactii

Venituri din vanzarile de bunuri care sunt de obicei plati unice catre clienti.

Venituri din servicii
Veniturile sunt generate prin furnizarea de servicii clientilor si sunt calculate in functie de
timp. De exemplu, numarul de ore de servicii de consultanta oferite.

Veniturile din proiecte
Venituri obtinute prin proiecte unice cu clienti existenti sau noi.

Venituri recurente
Castiguri din platile Tn curs pentru servicii continue sau servicii post-vanzare catre clienti.

Modelul de venituri recurente este modelul cel mai frecvent utilizat de companii, deoarece
este previzibil si asigurd sursa de venituri a companiei ca fiind in curs de desfasurare.
Posibilele fluxuri de venituri recurente includ: taxe de abonament, inchiriere, leasing sau
imprumut de active, continut de licentiere catre terti, taxe de intermediere, taxe de
publicitate etc.

Nu poti planifica veniturile de pornire daca nu cunosti parghia pentru a-ti monetiza afacerea. Asadar, incepe cu o
lista a tuturor parghiilor de venituri care vor produce venituri pe perioada proiectiilor financiare.
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a Cum functioneaza?

Chiar si parghiile de venituri sunt comune pentru diferite companii, modul in care sunt utilizate pot fi diferite. La
modelul traditional de vanzare a produselor se adauga elemente inovatoare, care schimba esenta modelului de
afaceri.

Sa vedem cateva exemple de afaceri cu venituri bazate pe tranzactii.

Veniturile provin din doua fluxuri - produsul de baza (carlig) si produsul complementar sau reumplerea
(momeala). Produsul de baza nu poate fi utilizat fara produsul complementar. Modelul de momeala si
carlig functioneaza in felul in care produsul de baza este vandut la un pret foarte ieftin pentru a obtine
profit prin vanzarea de produse/reumpleri complementare la un pret ridicat sau pur si simplu creste
vanzarile produsului complementar profitabil.

Free / Cheap Basic Product

Exemple: P&G — Gillette: brici si lamd; Imprimantd cu jet de cerneald: imprimantd - cartuse cu jet de cerneald; Nestlé
— Nespresso: aparat de cafea — capsuld.

In acest caz, produsul de bazd poate fi cumpdrat si utilizat la un pret bun si satisface nevoia de bazd. Sunt
disponibile diverse elemente suplimentare pentru a imbundtdti produsul si pentru a costa bani
suplimentari.
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Basic Product Add-on Products
P —F-5>

Exemple: Masini — clientii pot alege o versiune de bazd a masinii la un pret rezonabil, dar fiecare extra care face

masina mai rapidd, mai pldcutd sau mai speciald inseamnd pldti suplimentare. Linii aeriene low cost - Cdldtoria
ageriand de bazd este foarte ieftind, dar fiecare supliment trebuie achizitionat suplimentar: rezervarea locului,
bagajele, mdncarea, check-inul prioritar.

Dezvoltarea internetului si a tehnologiilor de vanzare, au creat conditii pentru diversificarea modelelor de
afaceri bazate pe venituri recurente. Unele dintre acestea sunt prezentate mai jos.

Termenul freemium combina cuvintele ,Free” si ,Premium”. Produsul de baza este disponibil gratuit.
Compania genereaza venituri prin oferirea de produse premium conectate, adica functii sau servicii
suplimentare care atrag de obicei un numar mic de utilizatori. Prin oferirea gratuita a produsului de baza,
este mai usor sa atragi utilizatorii si sa creezi o baza de clienti. Acest model de model de afaceri este unul
dintre cele mai utilizate pentru start-up-urile pe Internet.

Free Product

Customer type 1

Customer type 2

Exemple: Dropbox - stocare si partajare gratuitd a datelor; spatiu de depozitare suplimentar disponibil contra unei taxe
lunare. Spotify - serviciu gratuit de streaming de muzicd; pentru o taxd lunard este posibil sd ascultati off-line si fard
reclame. MailChimp - serviciu de newsletter gratuit; taxa lunara daca vrei sa trimiti un numar mai mare de newslettere sau
daca vrei sa trimiti newsletter-ul tau la peste 2.000 de abonati; MailChimp si-a schimbat afacerea de la premium la
freemium si a inregistrat o crestere uriasd a numdrului de utilizatori.
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Modelul de abonament vizeaza vanzarea unui produs sau serviciu pe o perioadd de timp. Modelul de
abonament a fost introdus de ziare si reviste si este acum utilizat de multe produse si servicii diferite, pe care
clientul le poate accesa platind o taxa periodica.
Exista doua tipuri diferite de modele de abonament:
1. Clientul primeste periodic un produs/serviciu: dreptul de proprietate este transferat clientului;
2. Clientul are acces la un serviciu sau produs virtual: clientul are dreptul de a-l folosi (SAAS = software ca
serviciu).
Modelele de afaceri digitale ofera adesea un serviciu de baza gratuit si ofera functii premium impreuna cu
un model de abonament (model LINK Freemium + Subscription).

periodically

Company Customer

periodically Payment

Exemple: Ziare si reviste - primesc fiecare numdr intr-o perioadd de timp; TV cu platd si streaming video la cerere -
platd lunard pentru a obtine acces la canale premium (TV cu platd) sau posibilitatea de a reda video ori de cdte ori
este necesar; Blacksocks - ofera un abonament pentru sosete negre si lenjerie intima; Birchbox - un serviciu care
trimite abonatilor sdi o cutie de patru pdnd la cinci mostre de machiaj sau alte produse de infrumusetare; Adobe
Software - furnizorul de software a schimbat modelul de afaceri de la vdnzarea software-ului la oferirea unui
abonament.

Monetizarea datelor clientilor inseamna ca utilizatorul primeste serviciul (gratuit), iar compania vinde datele
unui partener. Ideea din spatele modelului ,Monetizarea datelor” este de a genera venituri din datele
disponibile sau din datele transmise in flux Tn timp real. Exemple de surse de date sunt social media,
dispozitive portabile, produse sau servicii accesate de utilizator si utilizate Tn tranzactiile financiare. Aceste
date pot fi combinate cu surse externe, cum ar fi geodate, vremea si datele de la obiecte (Internet of Things).
Exista diferite tipuri de propuneri de valoare care pot fi create prin vanzare: date brute, date procesate,
statistici.
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Exemple: Facebook - analizeazd si vinde datele utilizatorilor cdtre terti pentru a plasa reclame personalizate.
PatientsLikeMe - adund date clientilor despre boli, anonimizeazd-le si vinde-le companiilor farmaceutice si de
sdndtate. Rambursare - card de loialitate pentru diferite companii de vdnzare cu amdnuntul: clientul poate colecta
puncte si le poate rdscumpdra - Rambursarea urmdreste comportamentul clientilor si vinde informatiile inapoi cdtre
companiile de vénzare cu amdnuntul.

Clientii privati impartasesc accesul la produse sau servicii cu alti clienti privati - o platforma serveste ca
intermediar. Economia partajata devine din ce in ce mai populara in toate tipurile de active: apartamente,
masini, mijloace de transport, unelte, jucarii. in 2011, sharing a fost nominalizatd drept una dintre ,,10 idei
care vor schimba lumea”. Cel mai comun model de venituri al furnizorului de platforma este de a percepe
o taxd de serviciu pentru serviciul de potrivire.
Principalele caracteristici ale unui model de afaceri al economiei partajate sunt:

Acces in loc de proprietate: in loc sa cumpere un bun, cel care cauta il inchiriaza de la altcineva;

O platforma reuneste proprietarii si solicitantii si faciliteaza toate procesele dintre ei;

Afacerea/platforma in sine nu detine niciunul dintre activele oferite.

Sharing of Asset

-~
”~

Recommendation

- S ——

Access to Access to
Market Market

ags 25

/ Request

Renting Fee

Service Fee

- Renting Fee
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Exemple: Airbnb - oferd proprietarilor de case posibilitatea de a-si impdrtdsi spatiul de acasd cu céldtorii. Uber - proprietarii
de masini au posibilitatea de a oferi caldtorii pasagerilor. Blablacar - permite potrivirea soferilor si pasagerilor pentru a
Impdrti costul de combustibil al céldtoriei. Dogvacay - gdseste ingrijitorul perfect de animale de companie ldngd tine.
LendingClub - cea mai mare piatd din lume pentru imprumuturi peer-to-peer. Neighborgoods - partajati bunuri cu prietenii si
vecinii.

Dupa ce au fost identificate canalele si forma in care banii vor intra Tn afacere, poti incepe sa prognozezi
veniturile.

Previzualizarea veniturilor de pornire

Veniturile vor influenta restul ipotezelor de profit si pierdere (P&L). Asadar, daca estimarile veniturilor sunt
denaturate semnificativ, compania risca sa depdseasca personal sau sa nu aiba personal si/sau sa cumpere
active incorect. Veniturile sunt, de asemenea, o masura cheie pentru potentialii investitori. Estimarile nu trebuie
sa fie precise, dar trebuie sa fie realiste si sustinute de o poveste viabila.

Odata ce ai facut lista parghiilor de venituri, estimati sumele care pot fi incasate de la fiecare dintre ele. Venitul
pe care il veti obtine folosind fiecare parghie de venit depinde de 3 intrari cruciale:

Factori de venituri

Factorii de venituri sunt activitatile care influenteaza modul in care parghiile de venituri produc
venituri. Fiecare parghie de venit ar putea avea un factor diferit. Ganditi-va la ce activitate va
creste sau micsora veniturile pentru fiecare parghie.

Ipotezele de activitate ale factorilor de venituri

Ipotezele de activitate sunt intrarile care vor indica modul in care va actiona generatorul de
venituri. Pentru a determina ipoteze, lucrati cu marketing, vanzari sau CEO, in functie de
organizatia companiei.

Preturi

Pretul este o intrare necesara pentru a calcula venitul total. Aici nu vom intra Tn detalii despre
metodologia de stabilire a preturilor. Daca nu au fost inca stabilite preturile, cauta pe Internet
ghiduri de preturi si / sau articole pentru a te asigura ca sunt implementate metode eficiente de
stabilire a preturilor.
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PARGHII, GENERATOARE SI IPOTEZE DE VENITURI

Parghia 1.
Generator de venituri: trafic pietonal si rate de conversie.
Ipoteze de venituri: 7.000 de vizitatori in lund, cu o rata de conversie de 30% si o comanda
medie de 10 USD.
Parghia 2.
Generator de venituri: cheltuielile publicitare si randamentul publicitar.

Ipoteze de venituri: va avea loc o comanda de cumparaturi personald pentru fiecare 1,50 USD
in dolari publicitari cheltuiti in luna 1, 1 USD in luna 2 si 0,95 USD in luna 3.
Parghia 3.
Generator de venituri: personalul de vanzari si numarul de licente pe care fiecare membru al
echipei de vanzari le poate vinde pe an.
Ipoteze de venituri: 10 licente noi in anul 1; 11 licente suplimentare n anul 2 net de abandon;
si 13 licente suplimentare in anul 3 net.

Cunoscand parghiile si ipotezele veniturilor, vanzarile futures pot fi estimate. De exemplu, daca pentru o piata
fizica aveti 7.000 de vizitatori pe luna si 30% vor face cumparaturi, numarul de vanzari va fi de 2100. Daca fiecare
cumparator face o achizitie medie de 10 USD, venitul lunar va fi de 2100 USD.

Deci, venitul lunar de la o anumita parghie va fi planificat prin Tnmultirea preturilor (sau a cosului mediu al unei
vanzari) cu numarul de vanzari:
Venit = Vanzari X Pret

Concluzia la care am ajuns — poti estima veniturile viitoare ale startup-ului daca cunosti doi indicatori importanti:
1. vanzarile viitoare; 2. preturile la care vor fi comercializate produsele/serviciile.

Cum prognozezi vanzarile?

Deoarece generatorii de venituri difera pentru diferite afaceri, modul in care sunt estimate vanzarile viitoare
difera si el. Procesul de estimare a vanzarilor este un exercitiu dificil, dar exista cateva tehnici pe care le poti
aplica:

Prognoza istorica

Aceasta metoda preia date istorice despre vanzari si presupune ca vei creste de la an la an. Daca ai
vandut 1000 de bucati sau cosuri de vanzare in noiembrie anul trecut, acest model presupune ca vei
vinde cel putin 1000 de bucati in luna noiembrie a acestui an. Adauga rata de crestere medie sau
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proiectata si vei obtine o imagine si mai buna. Deci, daca cresti in medie cu 5% de la an la an, te poti
astepta sa fie vandute 1050 de bucati.

Acesta este o modalitate rapida de a estima cat de mult vei vinde intr-o luna, un trimestru sau un an. Dar
aceastd tehnica este complet izolata de ceea ce se Intampla in altd parte pe piata — nu tine cont de
sezonalitate, presupune ca cererea cumparatorului este constanta etc. Dar daca se intampla ceva in afara
obisnuitului, modelul tdu nu va rezista. In cele din urma, cererea istoric ar trebui utilizatd mai degrab3 ca
punct de referinta decat ca fundament al previziunii de vanzari.

Prognoza vanzarilor de afaceri bazate pe locatie
Daca desfasori o afacere bazata pe locatie, cum ar fi un magazin sau un restaurant, cel mai bun lucru de
facut este sa mergi pe strada unde se va afla afacerea ta si sa vezi cati clienti au celelalte magazine sau
restaurante de pe strada.
Daca simti ca conceptul tau este prea diferit de magazinele si restaurantele de pe strada ta, atunci
incearca sa gasesti o strada cu trafic similar, care sa aiba magazine si restaurante cu un concept similar cu
al tau.
Odata ce ai estimat traficul, tot ce trebuie sa faci este sa aplici o rata de conversie pentru a deduce
numarul de vanzari.
n cele din urmé, prognoza ta de vanzéri ar trebui s§ arate astfel:

600 de oameni ies zilnic in strada;

1 din 10 va intra in magazin: 60 persoane/zi;

1 din 5 persoane care vin la magazin vor cumpara: 12 vanzari / zi

Prognoza de testare a analizei pietei

Aceasta tehnica este grozava daca lansezi un nou produs sau serviciu si doresi sa isii faci o idee despre
cum ar putea arata vanzarile. Dupa cum sugereaza si numele, aceasta metoda implica o lansare limitata a
produsului sau serviciului tau si apoi analiza raspunsului. Folosind acel numar ca baza, poti face apoi o
prognoza precisa a raspunsului la o lansare completa.

Prognoza vanzarilor pe baza de lead-uri

O una dintre cele mai bune tehnici de prognoza a vanzarilor companiilor este sa iti construiesti estimarea
volumului pe baza capacitatii de generare a potentialilor clienti.

Sa vedem cum functioneaza cu un exemplu. Sa presupunem ca vinzi servicii intreprinderilor mici si ca
procesul tdu de vanzare este urmatorul: telefonezi potentiali clienti pentru a avea o intalnire si apoi
mergi la intalnire si incerci sa Inchizi vanzarea.

Pentru a estima vanzarile, poti estima cate apeluri telefonice poate gestiona un reprezentant mediu de
vanzari intr-o zi. De acolo poti deduce cate intalniri va avea probabil reprezentantul tau de vanzari pe
baza unei rate de succes estimate. Si apoi aplici o alta rata estimata de succes pentru a deduce numarul
de vanzari din numarul de intalniri.
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Tncearca s§ stabilesti intregul canal de vanzéri in loc s& utilizezi un raport de conversie global. in acest fel,
vei putea urmadri pasii intermediari si iti poti ajusta estimarile de vanzari din mers, pe mdsurd ce vei
obtine mai multd claritate despre rata de conversie la fiecare pas. De asemenea, vei putea stabili
obiective mai precise fortei de vanzari.

Cu aceasta tehnica, prognoza ta de vanzari va arata astfel:
2 reprezentanti de vanzari generand 250 de apeluri telefonice/luna
1 apel telefonic din 5 care duce la o intélnire, din care rezulta 50 de intalniri/luna

1 intalnire din 10 care duce la o vanzare, din care rezultd 5 vanzari/luna

Prognoza vanzarilor unei afaceri online

Daca te ocupi de afaceri online, poti utiliza instrumentul pentru cuvinte cheie Google Adwords. Acest
instrument iti va oferi o estimare a traficului asociat fiecarui cuvant cheie, precum si o estimare a
numarului de clicuri pe care ar trebui sa le obtii pentru o anumita campanie publicitara. Apoi, pentru a
construi estimarea volumului, trebuie sa iti dai seama cat iti poti permite sa cheltui pe AdWords, ceea ce
iti va oferi un numar estimat de clicuri. Poti aplica apoi un raport de conversie numarului de clicuri pentru
a estima numarul de vanzari.

Prognoza ta de vanzari va arata in felul urmator:

Buget de marketing: 600 USD/luna
Costul mediu pe clic: 0,08 USD, deci 7.500 de clicuri
Rata de conversie: 4%, ceea ce duce la 300 de vanzari

Cel mai important element al pretului tau este ca trebuie sa iti sustina afacerea. Daca pretul produselor tale
duce la pierdere sau la 0 marji de profit nesustenabild, va fi foarte dificil s3 cresti si s3 extinzi afacerea. in acelasi
timp, setati preturi prea mari si pierdeti vanzari valoroase.

Asadar, sarcina ta in aceastd etapa este destul de complicata - trebuie sa alegi un pret care sa-ti permita sa-ti mentii si
sa-ti dezvolti afacerea, in acelasi timp, pretul trebuie s3 genereze suficiente vanzari. Inainte de a decide la ce pret s3
iesi pe piata - arunca o privire asupra factorilor cheie din doua domenii: piata si afacerea ta.

Fa cercetari de piata

Tnainte de a stabili pretul produsului, este important s stiti:
ce este cel mai important pentru clientii tai tinta - de exemplu, pretul, comoditatea sau calitatea
- te va ajuta sa iti stabilesti preturile si sa creezi o strategie de marketing;
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ceea ce exista deja Tn ceea ce priveste concurenta iti poate oferi o estimare generald a unui
interval de pret tipic.
ce tendinte sunt caracteristice pietei in care operati - de exemplu, tendintele precum cresterea

cererii sau introducerea de noi tehnologii ar putea afecta locul in care iti stabilesti preturile.

Afla costurile fixe si variabile ale companiei
Odata ce intelegi piata, reflecta asupra afacerii:
noteaza tot pe ce cheltuiesti bani ca afacere. Costurile. se vor incadra in general in doua
categorii: costuri fixe si costuri variabile.
Costurile fixe sunt aceleasi indiferent de cate produse vinzi. Exemplele includ chiria, asigurarile, platile
imprumuturilor si salariile angajatilor.
Costurile variabile se modifica in functie de cantitatea de produse pe care le vinzi. Acestea pot include
ambalarea, transportul, valoarea timpului dvs. si costul marfurilor vandute (COGS). COGS este cat platesti tu,
compania pentru a achizitiona sau a realiza fiecare produs. Daca il cumperi de la altcineva, costul variabil este cel
pe care l-ai platit pentru produs.
Este esential sa cunosti aceste puncte de date inainte de a-ti pune la punct strategia de pret, deoarece daca nu
acoperi macar costurile, afacerea ta va esual

lain considerare elasticitatea pretului

Elasticitatea te va ajuta sa intelegi cum modificarea preturilor poate afecta volumul imediat de vanzari. Daca
cererea pentru produsul tau este elastica, Tnseamna ca oamenii vor inceta sa il cumpere sau vor trece la un
concurent daca cresti prea mult pretul. Pe de alta parte, poti creste pretul la un produs inelastic precum tigarile
sau sarea si multi oameni vor continua sa-l cumpere.

Bunurile de lux sunt adesea produse elastice, in timp ce produsele de baza sunt deseori inelastice.

Strategie De Stabilire A Preturilor Bazata Pe Concurenta

Aceasta strategie de preturi se concentreaza pe rata de piata existenta pentru produsul sau serviciul
unei companii; nu tine cont de costul produsului sau de cererea consumatorilor. Folosind aceastd
strategie, poti sa setezi preturi pentru produse putin sub cele ale concurentilor, la fel ca ale
concurentilor sau putin peste concurenti. De exemplu, daca ai vandut software de automatizare a
marketingului, iar preturile concurentilor dvs. variaza de la 19,99 USD pe luna la 39,99 USD pe lung, ai
alege un pret intre aceste doud numere.

Companiile care concureaza intr-un spatiu foarte saturat pot alege aceasta strategie, deoarece o
usoara diferenta de pret poate fi factorul decisiv pentru clienti.
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Strategie Dinamica De Preturi

Preturile dinamice sunt cunoscute si sub denumirea de preturi in crestere, preturi la cerere sau
preturi bazate pe timp. Este o strategie de pret flexibila in care preturile fluctueaza in functie de
cererea pietei si a clientilor.

Hotelurile, companiile aeriene, locurile de desfasurare a evenimentelor si companiile de utilitati
utilizeaza preturi dinamice aplicand algoritmi care iau Tn considerare pretul concurentei, cererea si
alti factori. Acesti algoritmi permit companiilor sa schimbe preturile pentru a se potrivi cand si ce
este dispus sa plateasca clientul in momentul exact in care sunt gata sa efectueze o achizitie.

Strategia De Stabilire A Preturilor Freemium

Spre deosebire de cost-plus, freemium este o strategie de pret folosita in mod obisnuit de SaasS si alte
companii de software. Ei aleg aceasta strategie deoarece testele gratuite si abonamentele limitate
ofera o ,ochitd” asupra functionalitatii complete a unui software si, de asemenea, construiesc
incredere cu un potential client Thainte de cumparare.

Cu freemium, preturile unei companii trebuie sa fie in functie de valoarea perceputa a produselor lor.
De exemplu, companiile care ofera o versiune gratuita a software-ului lor nu pot cere utilizatorilor sa
plateasca 100 USD pentru a trece la versiunea cu plata. Preturile trebuie sa prezinte o bariera scazuta
la intrare si sa creasca treptat, pe masura ce clientilor li se ofera mai multe caracteristici si avantaje.

Strategia De Preturi Pe Ora

Pretul pe ora, cunoscut si sub denumirea de pret bazat pe tarif, este folosit in mod obisnuit de
consultanti, liber profesionisti, antreprenori si alte persoane sau muncitori care ofera servicii de
afaceri.

Strategie De Stabilire A Preturilor

O strategie de stabilire a preturilor este atunci cand companiile percep cel mai mare pret posibil
pentru un produs nou si apoi scad pretul in timp, pe masura ce produsul devine din ce in ce mai putin
popular.

Produsele tehnologice, cum ar fi playerele DVD, consolele de jocuri video si smartphone-urile, sunt
de obicei evaluate folosind aceasta strategie, deoarece devin mai putin relevante in timp. O strategie
de stabilire a preturilor ajuta la recuperarea costurilor nefondate si la vanzarea produselor cu mult
peste noutatea lor.

Strategia De Preturi De Penetrare

O strategie de preturi de penetrare este atunci cand companiile intrd pe piata cu un pret extrem de
scazut, atragand efectiv atentia (si veniturile) departe de concurentii cu preturi mai mari. Cu toate
acestea, preturile de penetrare nu sunt sustenabile pe termen lung si se aplica de obicei pentru o
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perioada scurta de timp.

Aceasta metoda de stabilire a preturilor functioneaza cel mai bine pentru companiile noi care cauta
clienti sau pentru companiile care intra pe o piata competitiva existenta. O alta strategie tangentiala
este pretul pentru liderul pierderilor, unde comerciantii cu amanuntul atrag clientii cu articole
intentionat la preturi scazute in speranta ca vor cumpara si alte produse la preturi mai mari.

Strategie De Preturi Premium

Cunoscuta si sub denumirea de preturi premium si preturi de lux, o strategie de preturi de prestigiu
este atunci cand companiile isi stabilesc produsele la un pret ridicat pentru a prezenta imaginea ca
produsele lor sunt de mare valoare, de lux sau premium. Preturile de prestigiu se concentreaza mai
degraba pe valoarea perceputa a unui produs decat pe valoarea reala sau pe costul de productie.

Pretul de prestigiu este o functie directa a cunoasterii marcii si a perceptiei marcii. Marcile care aplica
aceastd metoda de stabilire a preturilor sunt cunoscute pentru ca ofera valoare si statut prin
produsele lor. Moda si tehnologia sunt adesea la preturi folosind aceasta strategie, deoarece pot fi
comercializate ca luxoase, exclusive si rare.

Strategie De Stabilire A Preturilor Bazata Pe Proiect

O abordare a strategiei de stabilire a preturilor bazata pe proiecte percepe o taxa fixa per proiect in
loc de un schimb direct de bani pentru timp. Este, de asemenea, utilizat de consultanti, freelanceri,
antreprenori si alte persoane sau muncitori care ofera servicii de afaceri.

Preturile bazate pe proiect pot fi estimate pe baza valorii livrabilelor proiectului sau a timpului
estimat al proiectului.

Strategia De Preturi Bazata Pe Valoare

O strategie de stabilire a preturilor bazata pe valoare este atunci cand companiile isi stabilesc pretul
la produse sau servicii in functie de ceea ce clientul este dispus sa plateasca. Chiar daca pot percepe
mai mult pentru un produs, ei decid sa-si stabileasca preturile pe baza interesului si datelor clientilor.

Daca este folosita cu precizie, preturile bazate pe valoare va pot spori sentimentul si loialitatea
clientilor. Pe de alta parte, preturile bazate pe valoare va necesita sa fiti in mod constant in acord cu
diferitele profiluri de clienti si persoane de cumparator si, eventual, sa va modificati preturile acolo
unde clientii dvs. variaza.

Strategia de tarifare a pachetelor
O strategie de preturi in pachet este atunci cand oferi (sau ,,grupezi”) doua sau mai multe produse

sau servicii complementare impreuna si le vinzi la un singur pret. Poti alege sa vinzi produsele sau
serviciile incluse numai ca parte a unui pachet sau sa le vinzi atat ca componente ale pachetelor, cat
si ca produse individuale.
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Seteaza-ti obiectivele de volum si branding

- decide asupra obiectivelor tale de afaceri - unde doresti sa fii in ceea ce priveste veniturile, profitul si
volumul de vanzari dorit? Ai prefera sa ai preturi mici si volum mare de vanzari sau preturi ridicate si
volum mic de vanzari?

- gandeste-te, cum vrei sa fie perceputa marca ta? Pretul trebuie sa mearga mana in mana cu strategia
de branding si cu pozitionarea dorita in mintea consumatorilor. Daca vinzi la preturi mici, iti vei pozitiona
afacerea ca loc de cumparare a produselor ieftine si invers.

Odata ce ai luat in considerare aceste momente cheie, este timpul sa adopti o anumita strategie de pret. Exista
zeci de modele si strategii de stabilire a preturilor care te pot ajuta sa intelegeti mai bine cum sa stabilesti
preturile potrivite pentru publicul tau si obiectivele de venituri.

Sa analizam cateva dintre strategiile de pret pe care le poti folosi

Dupa ce ai determinat la preturi iti vei vinde produsele/serviciile, si ai ales modalitatea in care vei planifica
vanzarile, adauga aceasta informative an foaia de calcul si seteaza formulele de calcul a veniturilor.

Strategie De Stabilire A Preturilor Cost-Plus

O strategie de stabilire a preturilor cu costuri plus se concentreaza exclusiv pe costul producerii
produsului sau serviciului tau sau al COGS-ului. Este cunoscut si sub denumirea de preturi de
markup, deoarece companiile care folosesc aceasta strategie isi ,marcheaza” produsele in
functie de cat de mult ar dori sa obtina profit.

Pentru a aplica metoda cost-plus, adauga un procent fix la costul de productie al produsului.

De exemplu, sa presupunem ca ai vandut pantofi. Pantofii costa 25 USD si vrei sa obtii un profit
de 25 USD la fiecare vanzare. Ai seta un pret de 50 USD, care este un markup de 100%.

Pretul cu cost plus este folosit de obicei de comerciantii cu amanuntul care vand produse fizice.
Aceasta strategie nu este cea mai potrivita pentru companiile bazate pe servicii sau Saa$,
deoarece produsele lor ofera de obicei o valoare mult mai mare decat costul crearii lor

n tabelul de mai jos vei gdsi un model de prezentare a veniturilor, luand in considerare factorii de influents a
vanzarilor:
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A B = D E K L M N 0]

Planificarea veniturilor

Veniturile (p/u 12 luni) 129,000
luna 1 2 3 9 10 11 12

Veniturile lunare

Bugetul de marketing 600.00 600.00 600.00 800.00 800.00 800.00 900.00
Costul mediu per click $ 0.08
Numarul de click-uri 7,500.00| 7,500.00| 7,500.00| 10,000.00( 10,000.00( 10,000.00| 11,250.00
Rata de conversie 4%
Vanzari 300.00 300.00 300.00 400.00 400.00 400.00 450.00
Pret (sau cosul mediu) $ 30

(V=T R R = R [ - O I SR

[ary
o

=
=

[ury
=]

e
s

in baza exemplului prezentat in tabel, poti vedea cat de importante sunt datele analitice pentru planificarea
vanzdrilor pentru planificarea financiara (de exemplu, costul per click si rata de conversie). Astfel, dacd cunosti
costul per click, posi determina traficul magazinului online prin intermediul bugetul de marketing. Conform
exemplului de mai sus, cresterea bugetului de la 600 $ la 900 $ a generat o crestere a numarului de vizitatori de la
7500 la 11250, iar in final, cu o rata de conversie de 4%, vanzarile au crescut de la 300 Tn prima luna, pana la 450 in
a 12-aluna.

Concluzia: cu cat datele analitice cu care lucram sunt mai calitative si realiste, cu atat datele din tabelul de proiectie
a veniturilor vor fi mai realiste.

Planificarea cheltuielilor

Veniturile pe care anticipezi sa le obtii din viitoarea afacere, presupun efectuarea diverselor cheltuieli. Doar
dupa ce vei face o prognoza a cheltuielilor viitoare vei avea posibilitatea sa determini daca afacerea viitoare este
profitabila si daca va fi sustenabila.

Cheltuielile oricarei afaceri se divizeaza in doua categorii: 1. cheltuieli curente — sunt cheltuielile legate de
activitatea de zi cu zi a afacerii; 2. cheltuielile de start-up — cheltuielile pe care trebuie sa le suporti pana in ziua
n care vei deschide usile afacerii tale pentru consumatori.

n continuare vei invita cum s& divizezi cheltuielile in aceste doud categorii.

? Cum planifici cheltuielile de zi cu zi ale afacerii

n activitatea practicd a afacerilor se obisnuieste divizarea cheltuielilor de zi cu zi in doud grupe: 1. Cheltuieli
directe, care tin de punerea produsulu/serviciului la dispozitia cumparatorului — fara aceste cheltuieli nu vei avea
produsul/serviciul respective. Aceste cheltuieli poarta numele de costul vanzari sau COGS in variant engleza
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(COGS — cost of goods to sale); 2. Costuri indirecte, care sunt legate de crearea conditiilor conditiilor pentru
functionarea afacerii — organizarea productiei, vanzarilor, administrarea afacerii etc. Acest grup de cheltuieli
poatra numele de cheltuieli generale si administrative. (costuri G&A).

COGS - costul vanzarilor

Ce reprezinta costul vanzarilor?

se referd la cheltuielile legate nemijlocit te
obtinerea bunurilor/serviciilor cu care va iesi firma pe piatd.

Costul vanzarilor se refera la costurile directe de producere a bunurilor vandute de companie — acesta se refera
la cheltuielile pentru materiile prime si materialele folosite, pentru diverse servicii, amortizarea echipamentelor,
platile pentru forta de munca etc. toate fiind utilizate direct la obtinerea sau vanzarea fiecarei unitati de produs
— cheltuielile respective se modificd proportional volumului de productie/servicii comercializate. In costul
vanzarilor nu se includ cheltuielile legate de organizarea si managementul afacerii.

Companiile din diverse domenii au structuri diferite a costului vanzarilor. Ca exemplu, structura costului
vanzarilor intr-o companie din productia de bunuri va fi absolut diferita de cea a unei companii din vanzari.

Pentru o companie producatoare de bunuri, costul vanzarilor va include cheltuielile pentru materiale, forta de
munca, inchirierea echipamentelor de productie sau amortizare etc. in acelasi timp, in afacerile bazate pe
vanzarea cu amanuntul sau cu ridicata a bunurilor, costul vanzarilor include costul achizitionarii produsului si a
pregatirii pentru vanzare: cheltuielile pentru achizitionarea produsului, costurile adaptarii produsului pentru
vanzare, salariile (daca sunt platite in functie de vanzarile facute de vanzatori) etc.
Costul vdnzdrilor este o component importantd a cheltuielilor oricdrei afaceri, acesta determindnd
marja comerciald a afacerii.
Spre exemplu, dacd vindeti un produs cu 300 §$ iar costul vanzarilor pentru acesta este 200 $, marja comerciald
este de 100 S, iar daca costul vanzdrilor este de 250 $, marja comerciald va fi de numai 50 $. Concluzia care
poate fi facuta in baza acestui exemplu - pentru un anumit pret de vanzare, cu cat costul vanzarii este mai mare,
cu atat este mai mica marja comerciald a produsului.

Chiar daca marja comerciald nu se referd la suma care poate fi luata din afacere de catre fondator sau care
poate fi folositda pentru dezvoltarea afacerii, acest indicator este unul foarte important — in baza marjei
comerciale sunt acoperite alte cheltuieli (administrative, marketing, vanzari, etc.) si se formeaza profitul net.

Asadar, pentru a calcula marja comerciald a afacerii tale, trebuie sa identifici toate cheltuielile legate direct de
productia bunului sau serviciului cu care intentionezi sa intri pe piata.
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Important
Costul vanzdrilor se referd doar la cheltuielile legate direct de producerea de bunuri destinate vanzadrii.

Ca reguld generald, dacd doresti sa stii dacd o cheltuiald se incadreazd in costul vdnzdrilor, puneti
intrebarea: ,,Aceastd cheltuiald ar fi fost o inregistratd dacd nu ai fi avut vanzdri?”

Odata ce ai identificat cheltuielile care formeaza costul vanzarilor, adduga-le in foaia de calcul pe care o folosesti
pentru planificarea financiara. Fiecare cheltuiald inclusa in costul vanzarilor va fi afisatd in foaia de lucru in S. Dar
modul Tn care vor fi calculate aceste cifre poate fi diferit:

1. S& calculezi cheltuielile lunare inmultind cheltuielile pe unitatea de produs/serviciu (S) cu vanzarile planificate
pentru luna respectiva - vezi cum sunt prezentate cheltuielile pentru materiile prime in tabelul de mai jos.
Cheltuielile pentru materiile prime au fost calculate prin inmultirea vanzarilor (de ex. 300 in prima luna si 450 in
luna a 12-a) cu costurile materialelor pe bucata de produs (12 S). Informatiile despre vanzari sunt date in tabelul
de prognoza a veniturilor (vezi tabelul de mai sus).

2. Sa inmultiti cota acestor cheltuieli in pretul bunului / serviciului cu veniturile proiectate pentru luna respectiva
— vezi exemplu cheltuielilor pentru salarii, impachetare si livrare din tabelul de mai jos. Pentru proiectarea
cheltuielilor pentru salarii, datele referitoare la veniturile planificate (din tabelul cu Prognoza veniturilor) au fost
inmultite cu 11%. La fel s-a procedat si in cazul cheltuielilor de impachetare si livrare.

A B D E F G M N 0 P Q

, Planificarea cheltuielilor

2 |luna perioada startup 1 2 3 9 10 11 12
3 costul vanzirilor $ (5,040)| $(5,040)| $(5,040)| S (6,720)| $(6,720) | S (6,720) | $ (7,560)
4 materii prime $ (12) S (3,600)| 5(3,600)| $(3,600) | S (4,800)| S (4,800)| S (4,800)| S (5,400)
5 cheltuieli de personal 11% S (990)[ S (990)| $ (990)| S(1,320)| $(1,320)| S (1,320)| S (1,485)
g [impachetare 2% S (180)| S (180)[ 5 (180)| S (240)| S (240)| S (240)|s (270)
5 livrare 3% s (2705 (270)s (70)[s (360)| s (360)[$ (360)[S (405)

Notita

Pentru a face datele din tabel mai vizibile, colonitele pentru lunile 4-9 au fost ascunse, dar
foaia de calcul pentru planificarea financiard contine datele pentru toate aceste luni.
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Cheltuielile G&A

Ce reprezinta cheltuielile G&A?

— acestea includ cheltuielile legate de crearea
conditiile de functionare a afacerii, organizarea vdnzdrilor si

managementul afacerii.

n cheltuielile G&A sunt incluse toate cheltuielile care nu au fost incluse in costul vanzarilor.

Cheltuielile legate de organizarea vanzarilor

Cheltuielile legate de organizarea vanzarilor pot fi impartite Tn costuri directe si indirecte. Cheltuielile directe
legate de organizarea vanzarilor apar doar in cazul in care produsul este vandut — include cheltuieli pentru
impachetare, taxe de livrare si comisioane de vanzare. Cheltuielile indirecte legate de organizarea vanzarilor
include sunt costurile care apar indifferent de volumul vanzarilor. Costurile indirecte se refera la acele cheltuieli
care se fac pentru a crea conditiile necesare pentru a avea vanziri, ca exemplu, cheltuielile pentru publicitate,
tiparire de material promotionale, intretinerea serviciului client, costurile de calatorie si salariile fixe ale
personalului din vanzari.

in acelasi timp, dacd compania are cheltuieli directe de vanziri, iar acestea au fost deja incluse in costul
vanzarilor (in cazul nostru am avut astfel de cheltuieli - pentru impachetare si livrare), aceste cheltuieli nu vor fi
incluse in acesta categorie de cheltuieli.

Cheltuielile generale si administrative
Cheltuielile generale si administrative se refera la acele cheltuieli pe care trebuie sa le suporte compania pentru
a deschide usile in fiecare zi, indifferent daca face sau nu vanzari. Aceste cheltuieli sunt considerate fixe si includ
platile pentru chirie, intretinere, internet, telefon etc. Cheltuielile generale si administrative sunt generate de
activitatea de zi cu zi a afaceri si nu pot fi conectate direct cu fiecare anzare realizata. Acestea sunt mai fixe
decat costurile de vanzare, deoarece includ chirie sau ipoteca pentru cladiri, utilitati si asigurari. Costurile
cheltuielilor generale si administrative includ si salariile personalului din anumite departamente, altele decat
cele legate de vanzari sau productie.
Pentru a planifica correct cheltuielile G&A, ia in consideratie urmatoarele categorii:
Salarii si beneficii
Aceasta categorie va include acele cheltuieli de personal care nu au fost incluse in costul vanzarilor.
Cheltuielile salariale includ salariile in sine, precum si diverse tipuri de impozite, plati sociale obligatorii.
Spre exemplu, in Moldova, companiile platesc plati sociale 24%. Acestea sunt calculate in baza fondului
lunar de salarii - adicd daca fondul de salarii lunar este de 10 000 S, pe langa aceste costuri cu personalul

vor include si 2400 $ plati sociale. Ceea ce inseamnd cd luna aceasta costurile cu personalul sunt de
12.400 S (10.000 + 2400).
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Pe langa salarii si plati sociale, aici trebuie sa pui si bonusuri, diverse facilitati pe care planuiesti sa le
folosesti pentru a motiva personalul.

Cheltuieli de marketing

Cheltuielile de marketing sunt o component importanta a cheltuielilor pentru orice afacere, marketingul
avand functia principala de adduce clienti. De obicei, cheltuielile de marketing includ salariile
personalului din departamentul de marketing, cheltuielile pentru cercetarile de marketing, promotii,
relatiile cu publicul si cheltuielile pentu publicitate.

Cheltuielile de marketing ca procentaj din venituri variaza in functie de industrie si de dimensiunea
companiei, stadiul afacerii etc. Expertii spun ca companiile mai tinere (1-5 ani) ar trebui sa cheltuiasca
pentru marketing 12-20% din veniturile brute. Companiile mai vechi ar trebui si cheltuie cam 6-12%. in
acelasi timp, cheltuielile de marketing ar putea fi mai mari pentru companiile care fac vanzari B2C
comparative cu cele ce fac cheltuieli B2B.

Lista cheltuielilor de marketing poate fi foarte lunga - includeti-o in cheltuielile dvs. de vanzari.

Cheltuieli generate de aspectele legale ale afacerii
v" Aici afacerea poate suporta cheltuieli de o singurd data, dar si cheltuieli repetate. In planificarea
cheltuielilor atrage atentia la urmatoarele :
taxele de constituire;
taxele pentru obsinerea de licente si autorizari;

RN

cheltuielile de asigurare;

v taxele legate de drepturile de autor si / sau marci comerciale.
Cheltuieli legate de TI
Majoritatea afacerilor noi necesitd o pagina web si au anumite nevoi de tehnologii informationale, chiar
daca industria nu este din domeniul TI. Ignorarea tehnologiilor informationale este periculoasa pentru
orice nou proprietar de afaceri si poate crea cheltuieli neplanificate. Pentru a evita astfel de situatii, luati
in considerare urmatoarele:

v tehnologiile de stocare a datelor;

v serviciul support clienti;

v’ cheltuielile pentru domeniu si gazduirea site-uri web;

v softuri special utilizate;

v cheltuielile pentru asurarea securitatii datelor.
Altele

la Tn considerare toate celelalte cheltuieli potentiale ale afacerii, cum ar fi taxele pentru deservicrea
contului, inchirierea biroului, rechizitele de birou, amortizarea echipamentelor de birou etc.

Alcatuieste lista cheltuielilor G&A si integreaza-le in foaia de calcul. Dupa ce ai identificat lista cheltuielilor G&A,
adaugati-le in foaia de calcul si puneti datele corespunzatoare acestor cheltuieli. Unele cheltuieli din aceasta
categorie pot fi constante, altele variabile - depinde de modul in care planifici organizarea afacerii. Totodats,
unele cheltuieli vor fi suportate in fiecare luna, altele nu.

Vezi tabelul de mai jos:
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A B E F G H J K L M N 0 P a
, Planificarea cheltuielilor
5 luna 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
3 costul vénzirilor $ (5,040)( $(5,040)| $(5,040)| $ (5,880) | $(5,880) | $(5,880) | $ (5,880) | $(5,880) | $ (6,720)| $(6,720) | $ (6,720) | $ (7,560)
4 materii prime $ (3,600)| 5(3,600) | $(3,600)| $ (4,200)| 5 (4,200)| $ (4,200)| § (4,200)| $ (4,200)] $ (4,800)] $ (4,800)] § (4,800)| $ (5,400)
5 | cheltuieli de personal s (990} s (990)| s (990)| $ (1,155)| $(1,155)| $ (1,155) § (1L,155)] S (1,155)] $ (1,320)| $(1,320)] § (1,320)| S (1,485)
¢ impachetare A s (180)s (80)s (180)| s (210)[§ (21005 (210)[$ (210 $ (210)]5 (2400 § (240)[§ (240)|% (270)
5 livrare Al s 27o)s @7o))s @rofs 15)]s (B15)|s (315)]s (315)]$ (315)]5 (360)| S (360)| S (360)|S  (405)
8 | Cheltuieli G&A $ (2,980)| 5(2,860)| $(2,910)| $ (2,960)| $(3,010)| 5(2,960)| $ (3,080)| $(2,960)| $ (3,210)| 5(3,160)| § (3,210)] $ (3,260)
9 Cheltuieli vanziri $ (1,300)| $(1,300)] $(1,300)| § (1,400)] $(1,400)] § (1,200)] § (1,400)] § (1,400)] $ (1,500)] $ (1,500)| $ (1,500) § (1,600)
10 cheltuieli marketing s (700)|s (7oo)|$ (700)| $ (s00)| s (soo)| s (s00)| 5 (s00)| § (B00)|$ (900) S (900)| S (900)| $ (1,000)
11 cheltuieli personal s (600)| 5 (600)|$ (600)| 5 (s00)| 3 (600)| 5 (600)| 5 (600)| 5 (600)| $ (600) 5 (600) 5 (600)| 5  (600)
i agaeiet $ (1,680) | $(1,560) | $(1,610)| $ (1,560)| $ (1,610)| $ (1,560)| § (1,680)| $ (1,560)| $ (1,710)| $ (1,660)| § (1,710}| $ (1,660)
12 Administrative
13 cheltuieli personal s (900)[S (900)|$ (900)| S (900)| $ (so0)| S (900)| S (900)| S (900)| S (1,000)] $(1,000) $ (1,000)$ (1,000)
14 hosting website s  (70) S (70)
15 inchirierea oficiului ol s (s00)| s (600)| S (600)| $ (600)| § (600)| 5 (600)) §  (600)) S (600)| S (600)| § (600)| § (600)| §  (60O)
16 rechizite birou s (s0) $ (500 s (50) s (50) s (50) s (50)
cheltuieli licente N S (60)| S (60)| S (60)| S (60)| S (60} $  (60)|S (60)| s (60)| S (60)|S (60)|S  (6O)| S  (60)

Total cheltuieli $ (8,020) $(7,900) $(7,950) $(s,840) 5(8,890) $(8,840) $ (8,960) $(8,840) $(9,930) $(9,880) $(9,930) $(10,820)

Notita
Completénd tabelul cu cheltuieli, asigurd-te cG acestea sunt realiste, plus cd corespund (dacd este
cazul) cu datele care au fost prezentate in tabelul dedicat prognozei veniturilor.

Pentru a te asigura cd datele se potrivesc, creazd formulele de calcul pentru a corela datele din aceste
doud tabele.

De exemplu, cheltuielile de marketing pentru exemplul nostru constau din 2 categorii: 1. cheltuieli
pentru publicitate online (aceste cheltuieli au fost prezentate in tabelul cu venituri); 2. cheltuieli pentru
materiale tipdrite (se presupune cd vor fi cheltuiti 100 S pe lund). Pe baza acestor date, cheltuielile de
marketing pentru prima lund sunt de 700 S (600 + 100), in luna a 12-a 1000 S (900 + 100).
Prin completarea acestei foi de calcul am obtinut o imagine cu privire la cheltuielile pe care firma le va avea timp
de 12 luni, plecand de la planul de vanzari si activitatile pe care managementul le-a planificat pentru aceasta
perioada. Deoarece avem atat cheltuieli fixe, cat si variabile, vedem c& cheltuielile cresc de la 8020 S in prima
lund la 10820 S in luna a 12-a.

Comparand datele din acest tabel cu cele din tabelul cu proiectia veniturilor (vezi mai sus), putem concluziona ca
firma va avea profit chiar din prima luna de activitate. Profit din prima luna - 980 $ (9000-8020), in ultima luna
profitul va fi de 2680 S (13500-10820).

Insa, ceea ce nu am luat in calcul este faptul ca inainte de inceperea vanzarilor firma va avea si anumite
cheltuieli pentru demararea afacerii, pe care nu le-am aratat in tabel, aici fiind prezente doar cheltuielile
curente.

Respectiv, urmatorul pas pe care trebuie sa-l faci - sa adaugi costurile de strt-up in foaia de calcul, asta te va
ajuta sa intelegi cand afacerea ta va atinge pragul de rentabilitate, respective, cand vei incepe sa obtii profituri
care pot fi folosite pentru dividende sau pentru dezvoltare.
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? Cum planifici cheltuielile de start-up

Before your business opens its doors, you'll have bills to pay. It’s really important to have an idea of what you need
before you start — so, you have to project starting costs. The starting costs are critical to determining whether a
startup can bootstrap or needs outside funding.

Cheltuielile de startup constau din doua categorii: 1. Cheltuieli pentru organizarea afacerii; 2. Cheltuieli pentru
formarea activelor.

Ce reprezinta cheltuielile de organizare a
afacerii?

- cheltuieli suportate pana la

inceperea afacerii.

Ce cheltuieli poti avea pana la deschiderea afacerii? Acestea depind de tipul de afacere dar si de modul in care
vei organiza procesele. Spre exemplu, multe companii noi suporta cheltuieli pentru partea legala, design de logo,
brosuri, crearea site-urilor etc. Daca ai o afacere fizica, atunci in mod normal, startup-ul plateste chiria pentru o
luna sau mai mult inainte de deschidere. Si daca angajatii incep sa primeasca despagubiri inainte de deschidere,
atunci aceste plati sunt, de asemenea, cheltuieli de pornire.

Aceste cheltuieli pot fi impartite in cheltuieli de o singura data si cheltuieli repetat, separandu-le in acest fel, vei
putea face o estimare mai precisa a ceea ce va fi nevoie sa cheltui pana la lansarea afacerii.
Vezi mai jos cate cheltuieli pe care poti sa le planifici, daca corespund modelului tdu de business:

Cheltuieli de o singura data

.....

cheltuieli de inregistrare a afacerii;

design-ul logo-ului si a materialelor promotionale;
design-ul paginii web;

tiparirea materialelor promotionale;

crearea sistemului de securitate;

adaptarea spatiilor fizice, reparatia echipamentelor.

ANENE N NENENEN

Cheltuieli repetate

v’ arenda;
v" cheltuieli personal;
v"cheltuieli internet, telefon, abonamente platforme specializate;
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taxe;

rambursare credite;
asigurari;

cheltuieli intretinere;
cheltuieli de marketing.

Folosind exemplele de mai sus, alcatuieste propria lista a cheltuielilor de startup, tinand cont de specificul
modelului de afaceri la care lucrezi. Analizeaza aceasta lista si asigura-te ca adaugi orice alte cheltuieli care sunt

RN NE NN

unice pentru afacerea ta.

Sa vorbim despre crearea de active

Ce reprezinta activele startup-ului?

- parte din sumele pe care trebuie sa le
cheltuisti pentru crearea activelor pe termen lung si scurt, de care
ai nevoie pentru a incepe producerea si vdnzarea de bunuri si

servicii.

De obicei, activele stratup-urilor constau din numerarul de pe contul current, echipament, mobilier, stocurile de
material si farfuri, necesare pentru inceperea activitatii.

Banii pe care 1i cheltui pentru crearea de active pana la inceperea activitatii nu sunt considerati cheltuieli ale
perioadei curente. De ce? Pentru ca mobilierul sau echipamentele pe care le achizitionezi in aceasta perioada
vor fi folosite de companie cativa ani, ceea ce inseamna ca banii investiti Tn aceste active vor fi recunoscuti drept
cheltuieli, Tn transe mici o perioada mai lunga. De exemplu, daca ai achizitionat o masina astazi, care va fi
folosita in productie timp de 60 de luni, in fiecare lund, in cheltuielile companiei vei include 1/60 din pretul
acestei masini.

Notita

Separdnd initial cheltuielile de startup si activele, poti economisi niste bani pentru taxe - cheltuielile sunt
deductibile din venit, astfel incdt acestea reduc venitul impozabil, dar activele nu sunt deductibile.

Planificarea costurilor pentru crearea activelor iti va ajuta sa planifici correct resursele financiare necesare
pentru inceperea afacerii.

Urmatorul pas in proiectarea costurilor de startup
Dupa ce ai facut lista cheltuielilor si activelor de startup, este timpul sd le adaugi in proiectarea financiara a
viitoarei afaceri. Creaza o noua pagina in foaia de calcul pentru planificarea financiara, pe care o vei conecta cu
foaia in care sunt prezentate cheltuielile.
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A B [ D
Costuri de startup

3 Cheltuieli
4 Cheltuieli legale S (200)
Website S (800)
5
g Logo S (150)
7 Arend3 oficiu S (600)
8 Cheltuieli personal S (300)
190 E:E'ITE”'E" marketing : :’:gg% Conform datelor din tabel, costurile de startup a
11 afacerii sunt de 11100 $, din care 2550 S sunt costuri
12 curente de startup, iar ceilalti 8550 S sunt pentru
15 [Active startup crearea activelor necesare lansarii afacerii.
16 Cheltuieli stocuri | S (1,200)
17 Active curente (16+17) $ (1,200)
18 Echipament productie 5 (5,600
19 Echipament oficiu S (400)
20 Mobilier oficiu S (850)
21 Active termen lung (19+20+21) $ (6,850)
2
23
LY Finante necesare pentru startup $ (10,600)
25

ar

Urmatorul pas pe care trebuie sa il faci este sa adaugi cheltuielile de infiintare a afacerii la tabelul de cheltuieli
planificate pentru 12 luni. Un moment important de care trebuie sa tii cont — in tabelul de cheltuieli se vor
adaugate doar cheltuielile de startup, nu si cele pentru achizitia de active. Datele cu referire la active vor fi
folosite in planificarea fluxului de numerar.

Sa vedem cum arata cheltuielile dupa ce adaugam in tabel cheltuielile de startup.

A B C D E F G L M N 0 P
, Planificarea cheltuielilor
2 |luna perioada startup 1 2 3 4 9 10 11 12
3 costul vanzirilor $ (5,040)| $(5,040)| $(5,040) | $ (5,880) | $ (6,720)| $(6,720) | $ (6,720) | $ (7,560)
8 Cheltuieli G&A $ (2,980)| $(2,860)| $(2,910)| $(2,960)| S (3,210)| $(3,160)| 5(3,210)| $ (3,260)
18 Cheltuieli startup s (2,550)

Total cheltuieli (2,550) $ (8,020) $(7,900) $(7,950) $(8,840) $(9,930) $(9,880) $(9,930) $(10,820)

Odata ce am identificat toate cheltuielile afacerii pe care intentionezi sa o lansezi, poti complete tabelul cu referire la
profit si pierderi — anume datele cu referire la situatia financiara reprezinta scopul final al tuturor calculelor facute pana
acum.
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Anticiparea Profiturilor si Pierderilor startup-ului

Pentru a determina profitul sau pierderea pe care le va avea afacerea ta in urmatoarele 12 luni, este necesar sa
integrezi cele doua tabele - tabelul in care au fost estimate veniturile cu cel in care au fost estimate cheltuielile.

Prin integrarea acestor doua tabele, poti calcula mai multi indicatori care reflecta situatia financiara a afacerii:

Venitul din vénzdri pe care rimdn companiei dupd ce au fost excluse costurile
directe legate de producerea bunurilor pe care le vinde sau a serviciilor pe
care le presteazd.
Calcul: Profitul comercial=Venituri — Costul vdnzdrilor
Venitul (sau profitul) pdnd la plata dobdnzii si taxelor. Profitul operational
Profitul operational  €Sté considerat un indicator important pentru mdsurarea profitului potential a
(EBIDTA) ’ business-ului.

Calcul: EBIDTA=Profitul comercial — Cheltuieli G&A

Profitul companiei dupd ce au fost excluse costurile de exploatare, impozitele,
. dobdnzile si amortizarea.
me_'tUI net Profitul net este suma ce poate fi folositd pentru dezvoltarea afacerii sau
(Venitul net) poate fi distribuitd fondatorilor afacerii.
Calcul: Profit net=EBIDTA — Taxele pe profit—- Amortizarea

Marja comerciala
(profitul comercial)

Sa determinam acesti indicatori pentru afacerea ta. Pentru inceput vom calcula profitul comercial.

Notita

Pentru Inceput vom calcula indicatorii financiari tindnd cont doar de cheltuielile curente, adicd ignorénd
cheltuielile pe care le-am avut in etapa pregdtirii afacerii pentru lansare.

Mai tdrziu vom adduga aceste cheltuieli pentru a intelege de ce este important sd nu le ignordm.

A B £ D E F L M N (0] P

1 Profit&Pierderi

2
e e

4 luna pre-startup 1 2 3 9 10 11 12
5 Venituri $ 9,000 | $9,000 | $ 9,000 |$ 12,000 % 12,000 | $ 12,000 | $ 13,500
g Costul vanzarilor $ (5,040) | $(5,040) ($ (5,040) 3 (6,720)| $ (6,720)| $ (6,720)|$  (7,560)
5 |raw materials $ (3,600) | $(3,600)$ (3.600)| S (4,800)|5 (4,800)|S (4,800)(S  (5,400)
g |salary S (990}|$ (990)|$ (990)|S (1,320)|5 (1,320)($ (1.320)|S  (L485)
g |packing S (180}|$ (180)| & (180)|5  (240)|S  (240)| 5 (240)|S (270)
1 |delivery S (270)|$ (270)|$ (270)|S  (360)|S (360)| S (360)|S (405)
11 Profit comercial 3 § 3060|%3960(% 3,960|% 5,280 % 5280 (% 5,280 5% 5,040
12 Gross margin, % (10/4) 44% 4% 44% 4% 44% 44% 4%

Datele din tabel arata ca rata profitului commercial incepand din prima luna constituind 44%, adica din veniturile
primite din vanzari 44% sunt profit comercial, sau din fiecare $ obtinut din vanzari 0,44 S este profit comercial.

—
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Aminteste-ti ca profitul commercial nu este venitul net al afacerii, nu poti folosi suma data pentru dezvoltare sau
repartizarea dividendelor. Aceasta suma va fi folosita, in primul rand, pentru acoperirea cheltuielilor de generale
si de management. Respectiv, dupa ce ai determinat profitul commercial, urmatorul pas pe care il facem este sa
excludem cheltuielile G&A din profitul commercial, rezultatul obtinut formeaza profitul operational sau EBIDTA.
EBITDA este suma in baza carei se calculeaza impozitul pe venit si din care se platesc dobanzile, sunt acoperite
pierderile.

A B C D E F L M N 0 P
1 Profit&Pierderi

 Ererrr—

EW Profit Net (p/u 12 luni #REF!

4 luna pre-startup 1 2 3 9 10 11 12
5 Venituri $ 9,000 | 59,000 | 5 9,000 5 12,000 | $ 12,000 | $ 12,000 | § 13,500
g Costul vanzérilor $ (5,040) | $(5,040)| $ (5,040)| $ (6,720)|$ (6,720)| $ (6,720)| %  (7,560)
, raw materials $ (3,600) | $(3,600)| $ (3,600)| $ (4,800)|% (4,800)($ (4,800)|S  (5,400)
g |salary % S (990)[$ (990)| S (990)( 3 (1,320)|5 (1,320} S (1,320)|S  (L,485)
g packing % $ (180)|5 (180)| $ (180)|S5  (240)|$ (240)|$  (240)|S {270)
10 (delivery % S (270)|$ (270)| 5 (270)|% (360)| S (360)|5  (360)|S (405)
11 Profit comercial S -|% 396053905 390|%5 5,280 % 5280 |S% 5280(% 5,940
12 Gross margin, % (10/4) a41% 44% 44% 44% 4% 44% 44%

13 Cheltuieli A&G 5 -| § (2,9%0)| $(2,%60)| $ (2,910)| § (3,210)| § (2,160)| $ (3,210)[ §  (3.260)
14 selling Expenses $ (1,300)| $(1,300)[ $ (1,300)| $ (1,500)| $ (1,500)| $ (1,500)| $  (1,600)
15 marketing expenses S (700)| S (700} & (700)| S (900)|$ (900)| S (900)| 5  (1,000)
16 staff expenses S (600)|S (600} S (600)|S (600)| S (600)| S  (600)|S (600)
17 S:::.::L:ndmmmmmtwe $ - | $(1,680)| 8(1,560)| $ (1,610)| 8 (L710)(3 (1,660)|S (1,710)($  (1.660)
18 staff expenses S (900)|$ (900)| S (900)| S (1,000} $ (1,000}|% (1,000)$  (1,000]
19 website hosting fees s (70)| S -8 -l 8 - -l 8 -l 8 -
20 office rent $ (600) $ (600)|$ (600)| & (600)|$  (600)|$ (600)[$  (6OO)|S (600)
51 office supplies _ $ (50)| s -|s (50)| S (50)] s s (s0)| S -
27 business license fees 5 (60) S (60)|S (6O)|5 (60)| 5 (60)| & (60)| 5 (60)| 5 (60)
23 | Profit operational /EBITDA HREF!| $ 980 $ 1,100 $ 1,050( $§ 2,070 $ 21200 § 2070 $ 2,680
24 EBITDA, % 11% 12% 12% 17% 18% 17% 20%
25 |EBITDA cumulativ $ -l $ 980 $2,080 $ 3,130 $ 13,330{ $ 15450 $ 17,520] $ 20,200
27

28
n baza tabelului vedem c3 marja profitului operational este mult mai mica decat marja profitului comercial (11%

in prima lund si 20% in a 12-a). In acelasi timp, aceastd cifrd variaza de la lund la luna, din motiv c& cheltuielile
G&A nu se modifica proportional vanzarilor.

lar ultimul pas pe care trebuie sa-l faci - sa calculezi profitul net. Pentru aceasta vom exclude Impozitul pe Venit,
calculat din EBITDA, pierderile si dobanzile pentru credite. Din ceea ce s-a planificat pana acum, vom exclude
doar taxele - nu avem informatii despre imprumuturi si pierderi. Vom presupune ca impozitul pe venit este 15%
si sunt platite la fiecare 3 luni.
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A B C D E F K L M N 0
2

P9 Profit Net (p/u 12 luni $ 17,160

4 |luna 1 2 3 4 9 10 11 12

5 Venituri $ 9,000 | 59,000 | 5 9,000 |% 10,500 | § 12,000 | $ 12,000 | § 12,000 | 5 13,500

¢ Costulvanzdrilor $ (5,040)| $(5,040)| $ (5,020) $ (5,880)| $ (6,720)|$ (6,720)($ (6,720)|$  (7,560)

11 | Profit comercial $ 3960539605 3905 4620|% 52805 5280|% 5.280(5 5940

17 |Gross margin, % (10/4) 44% 1% 44% 14% 44% 1% 44% 44%

13 Cheltuieli ARG $ (2,980)| $(2,860)| $ (2,910)| § (2,960)| § (3,210)| § (3,260)| § (3,210)| §  (3,260)

53 | Profit operational /EBITDA $ 980 $1,1000 $ 1,050 $ 1,660 5 2070 5 21200 $ 2070 5 2,680
24 |EBITDA, % 11% 12% 12% 16% 17% 18% 17% 20%

55 EBITDA cumulativ $ 930 $2080 $ 3,130 $ 4,790] $ 13,330 $ 15450| $ 17520/ $ 20,200
57 Taxe 15% $ (790.50) $ (1,030.50)

5g |Dobanzi $ (40)| S (40)|S  (40)|s  (40)| § (40)| 3 (40)| s  (40)| S (40}

9 Profit Net $ 940 $1060 $ 1,000 $ 1,620 $ 1,240 $ 2,080 $ 2030 $ 1,610
50 Profit Net, % 10% 12% 11% 15% 10% 17% 17% 12%| B
31 Profit Net cumulativ $ o040 520000 5 3,010 § 4,630 5 11,440 § 13,520| 5 15550 & 17,160
37 Taxe pfu12luni $ (2,560.50)

33

34
L

Integrand datele cu referire la venituri si cheltuieli, s-a ajuns la rezultatele financiare finale - compania va avea
un profit net anual de 17160 S, fiind profitabild chiar din prima lund de activitate. Rentabilitatea variaza: in prima
luna rata profitului net este de 10%, iar in luna a 12-a de 12%.

O astfel de situatie este benefica atat pentru fondatori, cat si pentru potentialii investitori.

Dar, sa ne amintim ca n tablul cu planificarea financiara nu au fost adaugate cheltuielile de startup. Sa vedem
cum se va schimba starea financiard a afacerii tale dupa ce adaugam aceste cheltuieli. Le vom include in
cheltuielile G&A.
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A B £ D E F L M N o} P
2
3
a luna pre-startup 1 2 3 9 10 11 12
5 Venituri 5 9,000 | % 9,000 | 5 9,000 |5 12,000 |5 12,000 |5 12,000 | 5 13,500
5 Costul vanzarilor $ (5,040)( $  (5,040)|$ (5040) $ (6,720)|$ (6,720)|$ (6,720)| 5  (7,560)
11 Profit comercial s -|% 3,905 3,960 $ 3,960| % 5280|% 5280|% 52805 5,940
13 Cheltuieli A&G $(2,550.00)| 5 (2,980)| $ (2,860)|§ (2,910) $ (3,210)|% (3.160)| $ (3,210)| $  (3,260)
23 Cheltuieli startup 5(2,550.00)
24 Legale S (200.00)
25 Website $  (800.00)
26 Logo S (150.00)
27 Arendd oficiu $  (600.00)
2g (Cheltuieli personal $  (300.00)
29 (Cheltuieli marketing S (400.00)
50 |Altele $  (100.00)
31 Profit operational /EBITDA $(2,550.00)| $ a80| § 1,100 5 1,050 % 2,070 § 2,120 § 2,070 § 2,680
32 EBITDA, % 11% 12% 12% 17% 18% 17% 20%
33 EBITDA cumulativ $(2,550.00)| 5 (1,570)| 5 (470)| 5 580 5 10,780| 5 12,900| 5 14,970 S 17,650
55 Taxe 15% s (87)| 3 (790.50) $ (1,030.50)

$ 1,279.50 $2,070.00

37 Profit Net, % 11% 12% 11% 11% 18% 17% 12% E_
38 Profit Net cumulativ $(2,550.00)| § (1,570)| §  (470)[ §  a93[ § 9,163( § 11,283 § 13,353] § 15,003
39 Taxe pfu 12 luni % (2,647.50)
40

Dupd adiugarea datelor privind cheltuielile de startup, situatia financiard a afacerii s-a schimbat. in primele 2
luni de activitate afacerea inregistreaza pierderi - cheltuielile de startup sunt acoperite doar in luna a treia.
Respectiv, compania atinge pragul de rentabilitate abia in a treia luna de la inceperea activitatii.

Daca se ignora cheltuielile de startup, se creeaza sentimentul ca firma este mai profitabila, situatia reala fiind
diferitd. Dupa addugarea cheltuielilor de startup, profitul anual a scizut cu 2167 $. In acelasi timp, addugarea
cheltuielilor de startup in planificarea financiara a dus la o scadere a impozitelor anuale pe venit cu 382,5 S.

Notita
Includerea costurilor de startup in planificarea financiard este cruciald pentru viitoare afacere. In acest
mod vei intelege cand exact atinge punctual in care vei acoperi cheltuielile curente din venitul curent.
Dar pdnd atunci, va trebui sd gdsesti solutii care sd iti permitd sd-ti mentii afacerea - de exemplu, sd
gdsesti bani pe care sa- iei cu imprumut sau sd negociezi cu furnizorii de materii prime sau marfuri sa-ti
amdne plata facturilor pentru 90 de zile.
Banii cheltuiti pentru active (echipamente, inventor, stocuri etc.) nu au fost incluse in tabelul de calcul a
profitului si pierderilor, in acelasi timp, aceste plati nu pot fi ignorate. Acestea vor fi reflectate in prognoza

fluxului de numerar.
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Proiectarea fluxului de numerar (cash flow)

Fluxul de numerar este vital pentru companiile de toate formele si dimensiunile, dar pentru start-up-uri
proiectarea si monitorizarea fluxului de numerar este cruciala — doar asa te poti asigura ca afacerea va
supravietui.

Faptul ca calculele anterioare au aratat ca afacerea este profitabild nu este o garantie ca afacerea poate rezista
in timp. Afacerea ta se fa mentiene doar daca ai sufficient numerar pentru a plati in timp facturile, in caz contrar
vei ramane fara birou, materii prime, personal si alte resurse vitale — ori banii sunt de fapt sangele afacerii tale.
Deci profitul identificat Tn calculele precedente nu esteo garantie a faptului ca afacerea poate dura in timp. Din
cauza numerarului insuficient, o afacere profitabile poate intra in faliment. Cum este posibil acest lucru? Exista
mai multe explicatii, iata cateva: 1. pana ajungi la pragul de rentabilitate trebuie sa achizitionezi resurse, sa
inchiriezi spatii, sa angajezi personal etc. - daca nu ai bani astazi sa faci platile legate de atragerea resurselor, nu
poti ajunge la ziua in care afacerea va aduce profit; 2. incheierea unei tranzactii profitabile nu Tti garanteaza ca
vei avea numerar in cont - platile aferente acestei tranzactii pot intra in cont peste o luna, deoarece ai oferit
cumparatorului posibilitatea de a plati factura peste 30 de zile.

Asadar, afacerea se va mentine in timp si va ajunge la profiturile estimate, doar daca ai suficient numerar in cont
pentru a plati la timp facturile.

Cum poti face asta? Prin prognoza si gestionarea fluxurilor de numerar.

Ce presupune planificarea fluxului de
numerar?

- un document care ajutd la
estimarea sumei de bani care vor intra si iesi din afacerea dvs.

Acesta include, de asemenea, veniturile si cheltuielile estimate.

Planificarea fluxului de numerar presupune:

Numerarul incasat. Poate proven din vanzarii, din imprumuturi sau din incasarea dobanzilor. Daca ai
facut deja vanzari sau ai primit comenzi, poti estima cand vor intra banii pe cont.

Numerarul platit. Aceasta pot aparea ca rezultat a fosrmarii de stocuri si alte achizitii, plata salariilor,

chiriei, utilitatilor, impozitelor, platilor legate de rambursarea datoriilore. (Acest tabel din planul

financiar include si o coloana ,pre-start”, pentru numerarul platit Tnainte de inceputul activitatii.)
Crearea unei previziuni detaliate despre momentul in care banii vor iesi si vor intra in afacerea ta iti va ajuta sa
planifici viitorul; aratandu-ti cand vei avea destui bani, de exemplu, pentru a-ti extinde oferta sau a-ti creste
echipa. Previziunile fluxului de numerar iti va oferi, de asemenea, o perspectiva asupra momentului in care ar
trebui sa cauti sa obtii finantare pentru afacerea ta.

—
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De obicei, previziunile se refera la urmatoarele 12 luni, dar pot fi planificate si pentru perioade mai scurte de
timp, cum ar fi o sdptamana sau o luna.

Cum planifici fluxul de numerar?

Pentru estia fluxului de numerar, poti folosi multe dintre cifrele pe care le-ai utilizat pentru estimarea veniturilor
si cheltuielilor. Principala diferenta este ca in acest table vei include toate intrarile si iesirile de numerar, nu doar
veniturile din vanzari si cheltuielile de afaceri. Spre exemplu, vei include sumele imprumututate, platile pentru
imprumuturi, transferurile de bani pentru personal, taxe, achizitia de echipamente si alti bani care nu sunt
castigati sau cheltuiti ca parte a activitatii de baza.

Pentru a incepe proiectarea numerarului, poti crea o noud pagina in documentul de planificare financiara.

Deoarece, in exemplul pe care il folosim pentru proiectia cheltuielilor foaia de calcul include 12 luni de activitate,
plus perioada de pregatire, acelasi lucru se va face si in foaia de calcul pentru prognoza fluxului de numerar.

n aceast foaie de calcul ar trebui sa incluzi urmatoarele:

Numerar la inceputul perioadei - aici va fi reflectat numerarul pe care il are afacerea la inceputul
perioadei (ex. Prima zi a lunii);

Surse de numerar - aici vei aratd numerarul incasat pe durata perioadei din diverse surse (ex. pe
parcursul lunii);

Total numerar intrat — aici, poti include rezultatul obtinut prin insumarea randurilo ,Numerar de
inceput” si cel incasat din diverse sume de numerar pentru fiecare luna;

Cheltuieli de numerar — aici incluzi toate cheltuielile posibile pe care compania le poate avea, ca
exemplu sumele pe care urmeaza sa le platesti comerciantilor, arendatorilor, angajatilor etc.

Total numerar cheltuit — insumeaza toate platile de numerar, astfel incat sa ai o imagine clard despre
platile pe care urmeaza sa le faci lunar;

Exces/Deficit — aceasta este cea mai importanta cifra care conteaza pentru viitoarea afacere. Daca vei
obtine cifre cu semnul ,,+”, aceasta inseamna ca vei avea destui bani (numerar in exces) pentru a investi
fnapoi in afacere sau pentru a plati dividende proprietarilor de afaceri. Cifre cu semnul ,,-” din aceasta
linie indica asupra deficitului de numerar, aceasta inseamna ca este necesar sa gasesti noi surse de
numerar (de exemplu, sa iei un imprumut bancar) sau sa soliciti amanarea unor plati.

Sa completam foaia de calcul a fluxului de numerar folosind informatiile din tabele cu planificarea veniturilor,

cheltuielilor. Pentru inceput vom face planificarea fara a folosi datele pentru perioada de pre-start, ulterior vom
adauga si aceste date.
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1 . .
, Planificarea numerarului
3 |luna 1 2 3 8 9 10 1 12

Numerar la inceputul
5 | perioadei - 930.00 2,080.00 8,773.50 10,433.50 11,713.00 13,833.00 15,903.00
£ | Surse de numerar
7 | venituri din vanzari [ 9,000.00 | 9,000.00]  9,00000]  10,500.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 13,500.00
12 | Totalincasari numerar | 9,000.00 | 9,000.00|  9,000.00 | 10,500.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 13,500.00 | IR
13 | Utilizarea numerarului
W Pliti operationale (8,020.00) (8,037.00) (10,720.50) (9,930.00)
£ | materii prime (3,600.00) (3,600.00)]  (3,600.00) {4,200.00) {4,800.00) 4,800.00) {4,800.00) (5,400.00)
5 | cheltuieli personal (2,490.00) (2,490.00)]  (2,430.00) (2,655.00) (2,920.00) (2,920.00) (2,920.00) (2,085.00)
17 | impachetare {180.00) (180.00) [180.00) (210.00) (240.00) (240.00) (240.00) (270.00)
& | livrare (270.00) (270.00) [270.00) (315.00) (360.00) (360.00) (360.00) {405.00)
1 | cheltuieli marketing (700.00) (700.00) [700.00) (800.00) (900.00) (900.00) (900.00) (1,000.00)
20 | website hosting (70.00) - - - - - - -
21 | arenda oficiu (600.00) (600.00) [600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00)
22 | rechizite hirou (50.00) - (50.00) - (50.00) - (50.00) -

licent/auprizari de
23 |activitate (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00)
24 | Taxe pe venit - - 87.00 - 750.50 - - 1,030.50
Fll Total pliti realizate (8,020.00) (8,037.00) (10,720.50) (9,880.00) (9,930.00)
4z
43 | Fluxul net de numerar 98000 1,100.00 963.00 1,660.00 1,279.50 2,120.00 2,070.00 1,649.50

Exces/Deficit 10,433.50 11,713.00 13,833.00 15,903.00 17,552.50

46
47
A9

La intocmirea acestui tabel, este important sa acordam atentie liniei de jos, care indica daca avem numerar in
exces sau c3 inregistram deficit. in caz de deficit, datele vor fi prezentate intre paranteze.

In cazul tabelului de mai sus situatia de numerar este buna, la sfarsitul lunii se acumuleaza sumele
corespunzatoare profitului net. Dar aceasta situatie va fi valabila doar daca platile si incasarile prevazute in
tabelele de venituri si cheltuieli ale companiei se fac an lunile in care acestea sunt recunoscute.

in realitate, adesea momentul de recunoastere a venitului si cel a intrérii numerarului nu coincid in timp - adicé,
n realitate, veniturile recunoscute in ianuarie, ca exemplu, pot duce la intrari de numerar in cont abia in martie,
deoarece clientului i s-a oferit posibilitatea de a plati ulterior. La fel se poate intampla si cu cheltuielile, pentru
unele resurse platile se fac in avans, pentru altele poti obtine optiunea de a plati in 30 de zile (de exemplu) sau
de a plati in rate timp de 12 luni.

Sa vedem cum se va schimba starea fluxului de numerar, daca presupunem ca 50% din vanzari se fac cu plati
imediate, iar pentru celelalte 50% platile vor fi colectate luna viitoare (schimbam in tabel formula de calcul a

intrarilor de numerar).
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Planificarea numerarului

3 luna 1 2 3 8 9 10 11 12

Numerar la inceputul

5 perioadei - (3,520.00)  (2,420.00) 3,523.50 5,183.50 5,713.00 7,833.00 9,003.00

£  Surse de numerar

7 | Venituri din vanzari [ 4,500.00 | 5,000.00 | 5,000.00 | 10,500.00 | 11,250.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,750.00

12 Total incasiri numerar | 4,500.00 | 9,000.00 |  9,000.00]  10,500.00 | 11,250.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,750.00 | A1

13 Utilizarea numerarului

i Plsti operationale (8,020.00) (8,037.00) (10,720.50) (9,930.00)

1 _materii prime (3,600.00) (3,600.00)]  (3,600.00) (4,200.00) (4,300.00) (4,300.00) (4,300.00) (5,400.00)

1 cheltuieli personal (2,490.00) (2,450.00)]  (2,490.00) (2,655.00) (2,920.00) (2,920.00) (2,920.00) (3,085.00)

77 impachetare (180.00) (180.00) (180.00) (210.00) (240.00) (240.00) (240.00) (270.00)

18 livrare (270.00) (270.00) (270.00) (315.00) (360.00) (360.00) (360.00) (405.00)

19 _cheltuiel marketing (700.00) (700.00) {700.00) (800.00) {300.00) {900.00) {900.00) (1,000.00)

20 wehsite hosting (70.00) - - - - - - -

21 _arenda oficiu (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00)

22 | rechizite birou (50.00) - (50.00) - (50.00) - (50.00) -
licent/auprizari de

23 activitate (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00)

24 Taxe pe venit - - 87.00 - 790.50 - - 1,030.50

Pl Total pliti realizate (8,020.00) (8,037.00) (8,840.00) (10,720.50) (9,880.00) (9,930.00)

4z

43 Fluxul net de numerar (3,520.00) 1,100.00 963.00 1,660.00 529.50 2,120.00 2,070.00 899.50
Exces/Deficit (3,520.00)  (2,420.00) (1,457.00) 7,833.00  9,903.00

45

47

43

Conform tabelului de mai sus, oferirea oportunitatii clientului de a plati in luna urmatoare a dus la un deficit de
numerar in prima lund de 3520 S, ceea ce Thseamnd cd nu vei putea efectua plati curente in aceastd luna,
respective, sunt probleme legate de activitatea firmei.

Tn astfel de situatii trebuie s cauti solutii — precum anularea capacitétii clientilor de a plati luna viitoare (dar asta
va afecta vanzarile) sau negocierea cu furnizorii de materiale pentru a le plati luna viitoare. Sa vedem cum se va
schimba situatia daca furnizorii de materii prime vor accepta posibilitatea de a plati peste 30 de zile pentru
materialele livrate.
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3 Planificarea numerarului
3 luna 1 2 3 8 9 10 11 12
Numerar la inceputul
5  perioadei = 80.00 1,180.00 7,723.50 9,383.50 10,513.00 12,633.00 14,703.00
£ | Surse de numerar
7 | Venituri din vanzari [ 4,500.00 | 9,000.00 [ 9,000.00 | 10,500.00 | 11,250.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,750.00
12 | Total incasari numerar | 4,500.00 | 9,000.00 9,000.00]  10,500.00 | 11,250.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,750.00
13 | Utilizarea numerarului
LW Plati operationale (8,037.00) (9,930.00)
15 | materii prime (3,600.00)|  (3,600.00) (4,200.00) (4,200.00) (4,800.00) (4,800.00) (4,800.00)
16 | cheltuieli personal (2,490.00) (2,450.00)|  (2,450.00) (2,655.00) (2,920.00) (2,920.00) (2,920.00) (3,085.00)| B
17 | impachetare (180.00) {180.00) (180.00) (210.00) (240.00) (240.00) (240.00) (270.00)
18 | livrare (270.00) (270.00) (270.00) (315.00) (360.00) (360.00) (360.00) (405.00)
19 | cheltuieli marketing (700.00) {700.00) (700.00) (200.00) {900.00) {900.00) {900.00) (1,000.00)
20  wehsite hosting (70.00) - - - - - - -
21 _arenda oficiu (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00) (600.00)
22 | rechizite hirou (50.00) - (50.00) - (50.00) - (30.00) -
licent/auprizari de
23 activitate (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00) (60.00)
24 | Taxe pe venit - - 87.00 - 790.50 - - 1,030.50
Total plati realizate 37. (10,120.50)
43 | Fluxul net de numerar 80.00 1,100.00 963.00 1,660.00 1,129.50 2,120.00 2,070.00 1,499.50

Exces/Deficit . 9,383.50 10,513.00 12,633.00 14,703.00 16,202.50

Dupa cum poate fi observat din tabel, aceasta solutie a permis restabilirea echilibrului fluxului de numerar.

Dar pentru ca activitatea din prima luna nu se poate desfasura fara costurile de pre-start, care la randul lor au
generat costuri (cheltuieli de startup si cheltuielile pentru formarea de active) este necesar sa le adaugi in

tabelul cu cash flow.

Dupa adaugarea acestor costuri, situatia se va schimba cu siguranta:
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1 e .
3 Planificarea numerarului

3 |luna 1 2 3 8 9 10 11 12
Numerar la inceputul
5 | perioadei = (17,670.00)]  (16,570.00) (9,876.50) (8,216.50) (6,937.00) (4,817.00) (2,747.00)
£  Surse de numerar
7 | Venituri din vanzari [ 9,000.00 | 9,000.00]  9,000.00 | 10,500.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 13,500.00
10 | Total incasdri numerar | 9,000.00 | 9,000.00] 9,000.00]  10,500.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 13,500.00
11 | Utilizarea numerarului
Pliti operationale (8,020.00) (7,900.00)  (8,037.00) (8,840.00) (10,720.50) (9,880.00) (9,930.00)
Plati de startup (10,600.00) - - - - - -
25 | Legale (200.00)
26 | Website (800.00)
27 | Logo (150.00)
28 | Arenda oficiu (600.00)
29 | Cheltuieli personal (300.00)
30 | Cheltuieli marketing (400.00)
31 | Altele 100.00
k7l Active Startup (8,050.00)
33 | Stocuri de startup (1,200.00)
34 | Echipament productie (5,600.00)
35 _Echipament oficiu (400.00)
36 | Mobilier oficiu 850.00
Total plati realizate (26,670.00) (10,720.50)
42 | Fluxul net de numerar (17,670.00) 1,100.00 963.00 1,660.00 1,279.50 2,120.00 2,070.00 1,649.50

(17,670.00) (16,570.00) (15,607.00)  (8,216.50) (6,937.00)  (4,817.00) (2,747.00) (1,097.50)

Tar

Conform tabelului, dupa adaugarea costurilor de startup, compania se confrunta cu un deficit de numerar pe
parcursul intregii perioade. Ce inseamna asta? In cazul in care proprietarul imobilului, personalul, furnizorii de
materiale, servicii ar accepta ca compania sa le plateasca atunci cand compania va avea suficienti bani din
activitatea curentd, compania ar putea acoperi integral datoriile pana la sfarsitul anului.

Evident, o astfel de situatie este greu de imaginat, prin urmare, inca in perioada pre-start, fondatorii trebuie sa
gaseasca sursele din care vor obtine numerar pentru a efectua plati in perioada pre-start.

Ceea ce Tnseamna ca dupa ce s-a facut lista costurilor de startup este necesara indicarea surselor de finantare.

Vezi tabelul de mai jos.
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A B C D E F G H
Costuri de startup

1
3 Cheltuieli [Finantarea startup-ului ]

4 Cheltuieli legale S (200) Pasive

Website S (800) Credit de la furnizori S 5,600
5 (amd&narea platii p/u utilaj)
g Logo S (150) Credit Bancar (termen lung) S 4,000
7 | Arend3 oficiu S (600) Total pasive $ 9,600
8 Cheltuieli personal S (300)
9  Cheltuieli marketing S (400) Capital
10 Altele S (100) fondatorilor S 1,000
&8 Total $ (2,550) investitorilor S -
12 Total capital $ 1,000
14
15 Active startup
16 |Cheltuieli stocuri | S (1,200)
17 |Active curente (16+17) $ (1,200)
18 |Echipament productie S (5,600)
19 |Echipament oficiu S (400)
20 Mobilier oficiu S (850)
21 Active termen lung (19+20+21) $ (6,850)
pyH Total active $ (8,050)
23
24
25

R
Conform tabelului, fondatorii afacerii planifica finantarea costurile de startup din 3 surse: 1. contributia

fondatorilor (1000 S); 2. imprumuturi bancare (4000 S); credite oferite de furnizori, prin améanarea platilor
pentru achizitia de utilaj (5600 ).

Cum vor fi prezentate aceste sume in tabel?
contributiile fondatorilor - va fi prezentat in sectiunea incasari de numerar in perioada pre-start;

facturile restante - aceastd sursa nu implica intrari de numerar, dar transferul platilor pentru o alta
perioada, ca exemplu, vor fi transferate furnizorului citre 560 $ incepand cu a 3-a lund (respectiv, plata
va fi eliminata din perioada anterioara inceperii si distribuita in pe durata anului pentru a o acoperi din
venitul curent);

imprumuturi bancare — suma va fi prezentata ca sursa de numerar in perioada de pre-start, dar va
genera automat unele plati, incepand cu prima luna de activitate - dobanda (de exemplu, 40 S lunar) si
rambursarea creditului (de exemplu, 200 S lunar). Respectiv, utilizarea creditului ca sursa de finantare va
atrage cheltuieli suplimentare, pe care le vom prezenta in sectiunea cheltuieli financiare.

Dupa adaugarea acestor surse de numerar, starea numerarului companiei se schimba:
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1 ge q
, Planificarea numerarului
3 luna pre-start 1 2 3 ] 10 11 12
Numerar la inceputul
5  perioadei - - 980.00 2,080.00 10,433.50 11,713.00 13,833.00 15,903.00
£ | Surse de numerar
7 | Venituri din vanzari 5,000.00 5,000.00 9,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 13,500.00
3 | Contributiile fondatorilor 1,000.00
3 | Credit bancar 4,000.00
10 | Total incasari numerar 5,000.00 9,000.00 9,000.00 9,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 13,500.00
11 | Utilizarea numerarului
Pliti operationale = (8,020.00)  (7,900.00)  (8,037.00) (10,720.50) (9,880.00) (8,930.00) (11,850.50)
Plati de startup (5,000.00) - - - - - - -
- r r - - [ |
Active Startup (2,450.00)
33 | Stocuri de startup (1,200.00)
34 | Echipament productie (560.00) (560.00) (560.00) (560.00) (560.00)
35 _Echipament oficiu (400.00)
36 Mobilier oficiu 850.00
Plati financiare
38 Rambursarea creditului (200.00) (200.00) (200.00) (200.00) (200.00) (200.00) (200.00)
33 | Dobéanzi 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00 40.00

Total plati realizate (8,020.00) . (8,037.00) (10,720.50)

42 | Fuxul net de numerar = 980.00 1,100.00 963.00 1,279.50 2,120.00 2,070.00 1,649.50

Exces/Deficit ! 3,043.00 11,713.00 13,833.00  15,903.00 17,552.50

45
46

Ultimele modificari asigura obtinerea unui soldul de numerar cu ,+”, ceea ce Tnseamna ca daca lucrurile vor
decurge in acest mod, compania va putea sa-si acopere cheltuielile curente. Conform tabelului, la sfarsitul lunii a
12-a compania va avea numerar in contul curent (17552.5 $) pe care ii poate folosi pentru investitii sau pentru a
plati dividende fondatorilor.

Datele din linia de jos arata numerarul pe care compania il are la sfarsitul fiecarei luni. Fondatorii companiei vor
decide ce sa faca cu acest numerar - 1l vor pastra ca rezerva, vor plati dividende sau poate il vor folosi pentru noi
investitii.

Prognoza fluxului de numerar a fost de fapt ultima piesa a puzzle-ului modelului financiar al afacerii tale.
Folosind foile de calcul pentru elaborarea modelului financiar, toate datele prezentate in tabelul cu care am
lucrat pana acum vor fi integrate intr-un tabel de sinteza a situatiei financiare.

Vezi tabelul de mai jos.
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B C D [ F G H | J K L M N (o] P Q
Co-funded by the
of the Eurapean Union
j Ideea de business (descriere succinta) :
a JIONORT
[y

Situatia financiara pentru 12 luni

Venituri (p/u 12 luni) $ 129,000
Profitul Net (p/u 12 luni) S 14,562.5
Numerar (la finele lunii a 12-a) $ 17,552.50

Venit 03 9,000 S 9,000 $ 9,000 S 10,500 $ 10,500 $ 10,500 $ 10,500 $ 10,500 $ 12,000 $§ 12,000 $ 12,000 $ 13,500
Profit net $ (2550) $ 980 $ 1,060 $ 923 & 1,620 $ 1,570 ¢ 281 & 1,500 § 1,620 $ 1,240 $ 2,080 & 2,030 § 1,610

Numerar $ - § 930 3 2080 $ 3043 S 4703 $ 6313 $ 72334 S5 8774 $ 10434 $ 11,713 $ 13,833 $ 15903 $ 17,553

Notite

Profitul net din acest tabel este mai mic decat cel in care a fost prezentatd situatia financiard din
sectiunea Prognoza Profit & Pierdere, datorita faptului cd dupd ce am hotdrdt sd aplicdm pentru un
imprumut bancar, cheltuielile companiei au crescut lunar cu 405 - dobdnda lunard pentru credit.

Dupa ce ai elaborate modelul financiar al afacerii, urmareste cum vor merge lucrurile dupa inceperea activitatii.
Avand deja modelul, ai posibilitatea sa faci tot felul de ajustari, pentru a-l conforma situatiilor care apar pe piata
sau diverselor scenarii de solutionare a problemelor cu care te confrunti pe parcurs.
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CONCLUZIl & RECOMANDARI

Planificarea financiara este un moment crucial la etapa de pregatire a afacerii pentru lansare. Produsul/serviciul
cu care intentionezi sa iesi pe piata poate fi unul foarte bun, unul care corespunde perfect durerii pe care o are
potentialul client, dar daca nu vei avea bani suficienti pentru a incepe afacerea sau daca veniturile din vanzari nu
vor acoperi cheltuielile curente, afacerea ta fie ca nu se va deschide niciodata, fie va fi o afacere pe termen
scurt.

Prin urmare, de indata ce ai facut o schitda a modului in care va functiona afacerea, depune efort si planifica-ti
finantele. Este posibil sa nu ai suficiente informatii in stadiul de pre-start pentru a face un plan financiar realist,
dar daca ai deja un model financiar care va arata cum intrd si ies banii din afacere, de indatd ce vei incepe
activitatea il vei ajusta si adapta la situatia reala.

in plus, doar dacd ai un model financiar al afacerii vei putea intelege dacd banii pe care intentionezi s3 fi
cheltuiesti in faza de lansare a afacerii, ulterior vor fi recuperati. Mai mult, vei putea chiar anticipa perioada in
care fti vei recupera banii investiti.

Si evident, doar avand un model financiar vei putea discuta cu investitorii sau creditorii despre finantare.
Totodata, avand modelul financiar vei putea analiza impactul asupra afacerii a diferitelor surse de finantare si,
respectiv, te va ajuta sa alegi cea mai buna sursa de finantare.

Deci, nu ezita sa incepi proiectarea financiara a modelului de afaceri. Lucrand asupra modelului financiar, nu uita
sa iei in considerare urmatoarele recomandari:

foloseste pentru planificarea finantelor modelului propus in Anexa 1, dacd este necesar, adapteaza
modelul la specificul afacerii tale;

urmeaza pasii si recomandarile pentru completarea modelului despre care ai citit in partea 1 a
manualului;

foloseste foi de calcul pentru elaborarea modelului (Excel, foi Google etc.) - daca nu stii sa lucrezi cu foile
de calcul, este momentul potrivit pentru a incepe explorarea;

la completarea foilor de calcul, seteaza formulele astfel incat acestea sa lege datele din diverse tabele,
astfel incat sa economisiti timp ulterior, cand faci ajustarile, datorita modificarilor automate ale datelor;

dar cel mai important, nu refuza ideea de business daca in modelul dezvoltat ati obtinut rezultate
financiare insuficiente, acesta este rolul modelului - sa te ajuta sa intelegi cum vor arata finantele
afacerii tale daca lucrurile sunt aranjate asa cum ti-ai propus initial in modelul de businesss, iar daca
situatia financiara nu este cea la care te asteptai, ajusteaza modelul de afaceri inainte de a investi bani,
adapteaza-l la forma care i va asigura sustenabilitatea.
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PARTEA 2

 FINANTAREA

STARTUP-URILOR
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Dupa ce ati dezvoltat modelul financiar in care ati aratat sursele de venit ale afacerii, dar si costurile pe care
trebuie sa le acoperiti pentru a obtine aceste venituri, este timpul sa va ganditi la sursele din care afacerea va fi
finantata la etapa de start-up.

Ca antreprenor, trebuie sa stiti nu numai ce si cum sa vindeti, dar si cum sa gasiti banii de care aveti nevoie
pentru a fncepe sau a va dezvolta afacerea. Evident, va puteti incepe afacerea folosind doar banii proprii, dar
daca reusiti sa atrageti finante, veti putea sa va dezvoltati afacerea mult mai repede.

Exista diverse optiuni pentru strangerea de fonduri de catre startup-uri, fiecare dintre acestea fiind asociata cu
anumite consecinte. Parcurgerea acestei parti a manualului va va ajuta sa intelegeti ce surse de finantare sunt
disponibile la diferite etape ale dezvoltarii unui startup, dar si cum puteti atrage finantare folosind aceste canale.

... Deci, sa identificam cea mai potrivita sursa de finantare pentru startup-ul tau.

—
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Cum sa gasiti finantare pentru crearea unui start-up

Daca proiectia financiara a viitoarei afaceri va arata ca va fi profitabila, dar dumnevoastra veti avea profit doar la

cateva luni dupa lansare, trebuie sa va ganditi la modul in care faceti afacerea sa functioneze si sa atingeti nivelul
de rentabilitate.

Dupa ce ati aratat Tn modelul financiar care sunt costurile de pornire, dar si perioadele de activitate care inca nu
va permit sa va acoperiti integral cheltuielile, trebuie sa gasiti bani pentru a acoperi aceste costuri si pierderi.

Fiind Tn stadiul Tn care aveti doar ideea de afaceri si cateva proiecte despre cum functioneaza, va fi destul de
dificil sa atrageti finantare de la creditori sau investitori, trebuie sa va ganditi la modul in care ati putea
autofinanta startup-ul. Autofinantarea, cunoscuta si sub numele de bootstrapping, este o modalitate eficienta
de finantare la pornire, mai ales atunci cand abia incepeti afacerea.

! Cum sa finantezi start-up-ul prin Bootstrapping

Ce este Bootstrapping-ul ?

Bootstrapping-ul este construirea unei companii de la bazd doar
cu economii personale si, cu noroc, banii venind de la primele
vanzari.

Bootstrapping-ul este o modalitate eficienta de finantare a unui sturt-up, mai ales atunci cand abia ncepeti
afacerea. Antreprenori incepatori au deseori probleme in obtinerea finantarii, fara a arata mai intai o sustinere
si un plan pentru succesul potential. Puteti investi din propriile economii sau va puteti determina familia si
prietenii sa contribuie. Acest lucru va fi usor de ridicat datorita formalitati/ neconformalitdti mai putine si costuri
minus de strangere. In majoritatea situatiilor, familia si prietenii sunt flexibili cu rata doanzii. Bootstrapping-ul
este, de asemenea, despre extinderea resurselor - atat financiare, cat si de alta natura - pe cat posibil. Fiind doar
in faza de lansare a afacerii, cautati modalitati de a reduce cheltuielile. Consultati lista de mai jos, sper ca veti
gasi cateva idei utile pentru a reduce costurile sturt-up-lui .

—> Examinati toate cheltuielile, chiar si cele mici

Daca nu tineti o evidenta a tuturor cheltuielilor dvs., ar trebui sa incepeti sa o faceti. Aceste

inregistrari va pot ajuta sa clasificati cheltuielile si va va ajuta sa luati masuri pentru a le reduce.
—> Utilizati principiul 80/20

Principiul 80/20 al lui Pareto afirma ca 80% din rezultat este cauzat de eforturi de 20%. Puteti

aplica acest principiu puternic pentru a limita cheltuielile pentru acele activitati de 80% care nu
genereaza venituri suficiente pentru dvs.
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Folositi reclame ieftine

Metodele traditionale de publicitate pot deveni foarte scumpe. Exploreaza noi instrumente
precum Google AdWords si Facebook Ads pentru a face publicitate produsului catre publicul
vizat. Folosind aceste instrumente, puteti viza utilizatori dintr-un anumit oras, grup de varsta si
date demografice si puteti obtine profituri bune din investitia dvs. de marketing

Reduceti cheltuielile de birou utilizand cloud

Puteti economisi mult timp si resurse adoptand cloud computing (informatica dematerializata).
Angajatii pot lucra de la distanta si pot folosi instrumente de colaborare online pentru a face
fata. De exemplu, puteti utiliza Dropbox, Google Drive pentru a partaja fisiere, ProfitBook
pentru gestionarea finantelor online, Skype, Zoom etc. pentru a avea intalniri virtuale.

Organizati intalniri virtuale

Puteti solicita clientilor dvs. sa organizeze intalniri online. Folosind cea mai recenta tehnologie,
puteti economisi o multime de cheltuieli de calatorie.

Folositi software cu sursa deschisa.

Puteti economisi o suma substantiala de bani daca incepeti sa utilizati software cu sursa
deschisa. Exista o multime de programe cu surse deschisd precum CRM, gestionarea
documentelor etc. Acestea sunt disponibile, usor de utilizat si care nu costa bani.

Reduceti costurile echipamentelor

aflandu-va la linia de start, nu investiti bani Tn echipamente, foloseste caculatorul personal,
unele echipamente de acasa sau utilizati unele spatii pentru antreprenorii incepatori, care au de
obicei niste echipamente pe care le puteti folosi.

Evidenta stocului de marfuri

Daca conduceti o afacere bazata pe stocul de marfuri, a transporta mai putin stoc de marfuri
fnseamnad sa aveti mai putini bani investiti si mai multi bani in banca. Incepeti sa monitorizati
mai atent stocul de marfuri pentru a va asigura ca nu cheltuiti mai mult decat este cu adevarat
necesar.

Vindeti online

Acest lucru poate economisi costuri uriase in marketing si intretinerea stocurilor. De fapt, acest
lucru va permite sa operati dintr-o camera mica.

Angajati oameni inteligenti, fara experienta
Experienta este importanta, dar nu este totul si are un cost. Pentru scenariile de lucru critice, nu
aveti alta optiune decat sda mergeti la oameni cu experienta, dar in majoritatea cazurilor,

strategia de formare a celor care lucreaza mai recent functioneaza mai bine.

Nu veti obtine doar un avantaj monetar, oferind un salariu de baza, dar veti beneficia si de
angajati care sunt entuziasmanti, actualizati la ultima tehnologie, ageri si dornici sa invete.
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—> Puneti-va in functiune forta dvs. de vanzari

Daca preferati sa aveti o echipa de vanzari interna, incercati sa va structurati salariile in asa fel
incat sa fie alocat un procent mai mare comisionului si o componenta fixa sa fie pe o parte
inferioara.

= Externalizati sarcini non-critice.

Existd o multime de sarcini care pot fi externalizate actualmente. Puteti angaja profesionisti
independenti care sa proiecteze sigla companiei, sd promoveze retelele sociale, sa mentina
conturi, sa genereze clienti potentiali de vanzari si multe altele.

Istorii de succes:

# Aplicatia Plenty of Fish

Plenty of Fish, unul dintre cele mai mari si populare site-uri de intalniri din lume, fondat de Markus Frind, a
devenit o afacere cu norma intreaga in 2004. Pana in 2008, Frind si-a condus startup-ul din apartamentul sau si
apoi a achizitionat in cele din urma un nou sediu Tn Vancouver, Canada unde a inceput sa angajeze alti angajati
n iunie 2020, Plenty of Fish avea peste 150 de milioane de utilizatori inregistrati in intreaga lume si adaug in
medie 65.000 de utilizatori noi in fiecare zi. Aplicatia gratuita este disponibila in 11 limbi si Tn mai mult de 20 de
tari pe dispozitive iOS si Android. Compania castiga bani prin publicitate, precum si oferind servicii premium ca
parte a calitatii de membru actualizat.

Notd Boo

tstr

Peste 80% din operatiunile de pornire sunt finantate din finantele personale ale fondatorilor. app

ing-

ul ar trebui considerat ca o prima optiune de finantare din cauza avantajelor sale. Cand ai propriii tdi bani, esti legat
de afaceri. intr-o etapa ulterioar3, investitorii considerd acest lucru ca un punct bun.

) Cum sa gasiti finantare atunci cand bootstrap-ul
. nu este o solutie

Bootstrap-ul este o solutie buna de finantare, dar nu este universald. Acest lucru este potrivit numai
daca cerinta initiala este mica. Unele companii au nevoie de bani chiar din prima zi si pentru astfel de
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companii, bootstrapping-ul poate si nu fie o optiune bund. Tn acelasi timp, intreprinderile care pot
gestiona cheltuieli mici in etapa initiald vor avea nevoie de investitii pentru a creste.

Pentru a atrage resurse financiare puteti utiliza mai multe surse accesibile start-up-urilor. Prima optiune
de finantare pentru care puteti solicita este imprumutul.

Dar, multi creditori nu lucreaza cu startup-uri pur si simplu pentru ca noile afaceri pot fi o investitie
riscantd. Nici o afacere nu este un lucru sigur, dar noile afaceri pot fi deosebit de instabile. Din acest
motiv, in majoritatea cazurilor, creditorii cer ca intreprinderile sa aiba un anumit profit sau sa aiba o
anumita varsta. Aceste criterii exclud majoritatea startup-urilor de la calificarea pentru imprumuturi de
afaceri, ceea ce le face incredibil de dificil sa fie finantate Tn acest fel.

Desi nu este usor sa obtineti aprobarea pentru anumite tipuri de imprumuturi de afaceri ca o pornire, o
multime de alte optiuni sunt disponibile.
> microfinantare - este conceput special pentru a ajuta noile companii sa inceapa. Microfinantarea devine
din ce Tn ce mai populara pentru cei ale caror cerinte sunt limitate si ratingurile de credit nu sunt
favorizate de banca.

» credit furnizorukui - daca lucrati deja cu un furnizor sau vanzator pentru a va oferi produse sau servicii,
luati in considerare intrebarea daca puteti stabili un acord de credit pentru furnizori. Acest lucru va va
permite sd amanati plata la o data ulterioara, de exemplu 30 sau 45 de zile in viitor, posibil fara dobanda.
Un acord de credit pentru furnizori va poate facilita gestionarea fluxului de numerar, deoarece va ofera
timp pentru a converti aceste costuri in vanzari catre clientii dumnevoastra

.

imprumuturi personale — in loc sa lucrati cu un Tmprumut de afaceri, este mai bine sa solicitati un
imprumut personal.

Ce trebuie sa luati in considerare daca va finantati afacerea prin imprumuturi

#1 Tmprumutul implicd rambursarea - pentru a va asigura cd veti putea rambursa imprumutul, addugati plati
lunare in modelul financiar (tabelul de previziune a fluxului de numerar) si ve-ti vedea cum va fi afectat
fluxul de numerar. Pentru a afla cat trebuie sa rambursati in fiecare luna, utilizati calculatorul de pe site-ul
bancii - selectati tipul de Tmprumut, suma si perioada si acesta va va oferi informatii despre platile lunare.

#2 Creditorii, In special banca si furnizorul de microfinantare, ofera imprumuturi contra dobanzii, in acelasi
timp pot fi percepute comisioane diferite. Tnainte de a solicita credit, analizati cu atentie conditiile de
creditare.

#3 Creditorii necesit4, de obicei, ca garantie anumite bunuri ale companiei sau personale. in cazul in care nu
puteti rambursa imprumutul, ati putea pierde bunurile oferite ca garantie.
Pentru a evita problemele legate de rambursarea imprumuturilor, puteti cauta surse speciale pentru finantarea
startup-urilor.
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Finantarea sturtupu-lui prin crowdfunding (finantare
participativa)

Una dintre cele mai eficiente modalitati rapide si moderne de a obtine fonduri pentru startup este
crowdfunding-ul. Crowdfundingul aduce mult mai multe beneficii decat simpla strangere de bani. Prin
planificarea si strategia eficienta a organizatiei dvs. puteti obtine cele mai multe beneficii din campanie

Sa invatam notiunile de baza despre Crowdfunding.

Ce este crowdfunding-ul?

Crowdfunding -ul este o modalitate activata de internet pentru
companii sau alte organizatii de a strange bani sub forma de
donatii sau investitii de la mai multi indivizi

Termenul defineste practica initierii unui apel deschis catre o retea

nedefinitd de oameni, pentru furnizarea de servicii, idei sau
continut necesare. Premisa de baza este ca aportul mic al multora
are valoare si impact mai mare decat contributia mare a catorva.

Aceasta noua forma de formare a capitalului a aparut intr-un mod organizat in urma crizei financiare din 2008, in
mare parte din cauza dificultatilor cu care se confruntd mesterii, antreprenorii si intreprinderile din faza
incipienta de a strange fonduri. Cu bancile traditionale mai putin dispuse sa imprumute, antreprenorii au inceput
sa caute capital in alta parte.

Q,SSF UL P,QO
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Crowdfunding-ul se refera in mod fundamental la crearea si schimbul de valoare. Va incurajam sa va ganditi in

mod critic la ce valoare creati, de ce oamenii sunt interesati de munca pe care o faceti si de modul in care
puteti crea oportunitati pentru multime de a participa la eforturile dvs.
Exista cateva avantaje ale crowdfunding-ului enumerate mai jos:

Strangeti bani De obicei obiectivul principal, dar nu singurul.

Marketing si ns3si actul de crowdfunding are cuvantul cu privire la problemele cu
constietizarea cauzelor care te confrunti.
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Poate oferi validarea noilor initiative care sa permita multimii sa voteze
cu dolarii lor in sprijinul eforturilor dvs. De asemenea, ati putea
beneficia de sprijinul multimii ca dovada cheie atunci cadnd obtineti alte
tipuri de fonduri (adica granturi).

Vaidarea pietei

Testarea canalelor de

marketing si a

publicului tinta

Connectati-va cu Sunetul pe care il creati poate aduce noi relatii pe care le puteti profita
public nou n viitor.

O modalitate excelentd de a vedea daca un proiect specific rezoneaza
cu un anumit grup tinta.

Aflati mai multe despre nivelul de asistenta al unui anumit public tinta,
Intelegeti publicul problemele care rezoneaza, ce spun oamenii despre dvs. prin
intermediul retelelor sociale etc.

? Cum functioneaza

Este posibil ca cineva atinci cand pentru prima data aude despre proiectul dvs. sa nu fie cel mai bun moment
pentru a solicita bani. Cu aproximativ o luna Thainte de inceperea proiectului dvs., ar trebui sa raspanditi zvonuri
printre prieteni, familie, colegi si orice grupuri sau organizatii relevante care v-ar putea sprijini ulterior. Aceasta
se numeste o lansare usoara si poate fi o modalitate foarte eficienta de a obtine sprijin, astfel incat atunci cand
lansati afacerea, puteti incepe cu o culminatie!
Crowdfunding-ul implica de obicei unii jucatori cheie si parti interesate:
» Crowdfunder
Contributia publicd poate fi un sprijinitor, donator sau investitor. Persoanele fizice profita la
maximum de piatd, dar institutiile publice si private pot investi si / sau pot dona, de asemenea.

» Beneficiar-investitor

persoana sau organizatie care cauta fonduri pentru o companie, produs, proiect sau initiativa. Exista
0 gama larga de actori din companii mici, ONG-uri, persoane fizice, start-up-uri etc.

» Platforme de crowdfunding

Platforme online care conecteaza crowdfunders-urile cu beneficiarul sau cu investitrul. Acestea
percep comisioane pentru participare si / sau pentru dobéanzi / dividende.

» Platforme

Pot oferi o gama larga de servicii, inclusiv diligenta financiara, contractare etc.

» Verificator tert si alti furnizori de servicii
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Platformele si beneficiarii / imvestotorii se pot baza pe un numar de furnizori de servicii. Este posibil
ca platformele sa fie nevoite sa cumpere servicii - de ex. diligenta financiara - sau externalizeaza

evaluarea rezultatelor sociale si de mediu.

» Sponsorii

Beneficiarii pot obtine sprijin in proiectarea si derularea campaniilor de crowdfunding. Aceste

servicii pot fi oferite pro-bonus sau pe baza comerciala.

De asemenea, puteti gasi noi membri ai grupului dvs. utilizand un blog sau site-uri de socializare precum

Facebook si Twitter. Existd un beneficiu evident in conectarea tuturor profilurilor Tmpreuna cu pagina
proiectului. Cresterea site-urilor de socializare a facut mult mai usor pentru strangatorii de fonduri sa gaseasca
persoane dispuse sa contribuie la campaniile lor. Cresterea crowdfunding-ului si succesul asociat al multor

campanii de crowdfunding sunt acum puternic atribuite retelelor sociale.

GOOd to Crowdfunding-ul investeste cel mai mult in

Kn o W v' business si antreprenoriat - 40%
'@' v’ cause sociale - 20%

v’ filme si artd spectaculoaséd - 12%
v’ proprietdtiimobilare - 6%

n plus, au aparut si platforme specializate, care vizeazd subsectoare precum agricultura, comertul
cu amanuntul, alimentatia si locuintele si serviciile. Proiectele de mediu sunt la periferie; in timp
ce unele platforme  precum Indiegogo (https://www.indiegogo.com/) si  Kiva
(https://www.kiva.org/) au inceput sa fnroleze proiecte ecologice, ele raman minoritare. O
exceptie este energia regenerabila, estimata la 200 de milioane EUR in tranzactii de crowdfunding,

Sistemele credibile de finantare colectiva necesita o legislatie favorabild, iar succesul lor depinde de sustinerea

ecosistemelor si de alti factori favorizanti. Acestea includ:

standarde de perspectiva care echilibreaza necesitatea de a proteja investitorii cu acumularea de

capital;

solutii tehnologice eficiente care includ retele fiabile de internet in banda larga sau retele de date

mobile;
si institutii de sprijin care ofera instruire, mentorat si alte servicii beneficiarilor si investitorilor.
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Ce modele de crowdfunding puteti intalni

Atunci cand lansati un proiect de crowdfunding, este important sa intelegeti care sunt obiectivele proiectului si
cine este publicul tintd. Diferite modele de crowdfunding sunt cele mai potrivite pentru diferite tipuri de

proiecte.

No 1. CROWDFUNDING PE BAZA DE DONATII

Crowdfunderul doneaza fonduri fara sa astepte careva returnari. Donatiile sunt de
obicei folosite pentru a sprijini ajutorarea in caz de dezastre, foamete, programe

Donation
Model

=/

No 2. CROWDFUNDING PE BAZA DE RECOMPENSARI

Crowdfunderul transfera fonduri in asteptarea unei recompense, care poate fi
sub forma unui cadou simbolic sau a unei lansari timpurii / exclusive a unui

de educatie etc.

Example:

JustGiving - https://www.justgiving.com
GoFundMe - https://www.gofundme.com

. . . Reward
produs sau serviciu oferit de compania de start-up. Model
Example: Y
Kickstarter - https://www.kickstarter.com

Indiegogo - https://www.indiegogo.com
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No 3. TMPRUMUTURI DE LA EGAL LA EGAL (P2P)

Este cel mai rapid tip de crowdfunding si are o cota de piata de 73%.
Crowdfunderul imprumuta bani unei persoane fizice sau juridice in schimbul
dobanzii. Desi exista platforme care vizeaza exclusiv imprumuturile orientate
social, majoritatea functioneaza ca platforme comerciale in concurenta directa cu
alti intermediari financiari.

Exemple:
KIVA - http://www.Kiva.org
Acordd imprumuturi (de 1005 SUA - 100,000SSUA) fermierilor, ONG si altor iIMM.

No 4. CROWDFUNDING PE BAZA DE CAPITALURI PROPRII

Crowdfunder-ul achizitioneaza capitaluri proprii intr-o companie. Capitalul

propriu este un model nou, dar in crestere rapida, Tn crowdfunding. Equity
Crowdfunder bazat pe capitaluri proprii ramane foarte dependent de Model
legislatie, care deseori limiteaza investitiile de capital pana la investitorii ‘A

profesionisti.
Exemplu: https://www.equitynet.com

O campanie de succes de crowdfunding se poate baza pe o platforma cu un public larg, cum ar fi Kickstarter,
Indiegogo, Kiva sau GoFundMe. De asemenea, pot fi create noi platforme in anumite circumstante. Exista
numeroase resurse pentru crowdfunding, inclusiv bloguri, carti, retele si instruire, inclusiv ghiduri despre
desfasurarea campaniilor de la Indiegogo, Fundable, Kickstarter, Crowdfunding Guides si Shopify. Pentru multi
potentiali donatori, aici vor auzi mai intai despre dvs., astfel incat obtinerea tuturor informatiilor de care aveti
nevoie pe pagina de crowdfunding fara a-i coplesi este esentiala

? Cum sa pregatiti o campanie de crowdfunding

Pregatirea pentru o campanie de crowdfunding necesita mai mult timp, trebuie sa fie bine gandita si inspirata.
Se cuvine sa ganditi strategic si sa va asigurati ca povestiti convingatoar despre proiectul dvs. Oamenii vor dori sa
doneze pentru campania dvs. de crowdfunding atunci cand se vor simti inspirati. Meritad sa petreceti timpul
dezvoltand calitati puternicem care sa fnsotascd campania. Exista cativa factori cheie pentru succesul unei
campanii de crowdfunding care merita de luat in considerare:
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Key Factors

Recompense
atragatoare

Ideea caltitativa si pitch-ul

O campanie de crowdfunding este la fel de
buna ca si ideea de a cauta finantare, care
trebuie sa creeze sau sa fie vazuta valoros intr-
un fel. Toate ideile de crowdfunding de succes
detin un fel de merit. Tonalitatea dvs. ar trebui
sa fie clara, convingatoare si memorabild. Daca
nu puteti comunica ideea altora intr-un mod
usor de nteles in mai putin de 30 de secunde,
poate este necesar sa va reganditi prezentarea.

Campania de marketing

Fara a intreprinde o serie concertatd de pasi
pentru a partaja, disemina si comunica,
multimea nu va afla despre campania dvs. Este
important sa va ganditi cu atentie la modul in
care va veti comercializa campania.

of success

Campanie de
marketing

Puterea retelei dvs.

Campaniile cu o retea mai mare sunt corelate cu un
succes mai mare. Nu uitati sa va ganditi holistic la
dimensiunea retelei dvs. prin intermediul
organizatiei, membrilor echipei de campanie si
partenerilor. De asemenea, sa stiti ca chiar si cele
mai populare platforme de crowdfunding va vor
aduce in general mai putin de 10% din numarul
total de sustinatori, astfel Tncat dimensiunea si
acoperirea propriei retele sunt esentiale!

Recompense atragatoare

Cele mai multe eforturi de finantare colectiva de
succes se adreseaza intrebarii ,,ce este in ea pentru
mine?” pentru cei care contribuie cu fonduri la o
campanie. Recompensele pot fi tangibile sau
intangibile si reprezintda o oportunitate de a crea
valoare pentru donatorii dvs.

SMART

Oricine poate ncepe o strangere de fonduri prin crowdfunding, dar este important sa fii atent la pasii pe care fi
faci. Facand-o corect pentru prima data este cat de reusita este finantarea. Pentru a organiza o campanie de
crowdfunding de succes pentru ideea dvs. de afaceri, trebuie sa va amintiti ca crearea unei pagini atractive, un
videoclip interesant al produsului dvs., precum si o prezenta constanta pe retelele sociale si recompense sunt
componente importante pe parcurs. in continuare, fiecare dintre aceste aspecte va fi bine descris, care vé poate
asigura ca va atingeti obiectivele campaniei.
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Anatomia unei pagini de crowdfunding

Aproape toate campaniile de crowdfunding includ un videoclip in care i atragi pe oameni mai personal in
redarea proiectuli tdu. Un videoclip este ocazia ta de a face acest lucru si este mult mai eficient decat chiar si cea
mai eleganta proza. Convingeti sponsorii ca sunteti serios in ceea ce priveste realizarea proiectului si atingerea
unui mare succes. Urmatoarea anatomie a unei pagini de crowdfunding va poate ajuta sa creati o imagine unica
pe platforma aleasd, atunci cand doriti sa spuneti oamenilor cine sunteti, despre ce este proiectul dvs., ce
problema incercati sa rezolvati si ce itentioati sa realizati cu banii lor:

1. Titlul Campaniei
- GLEAR ANR ATTRALTIVE READLINE Titlul campaniei dvs. ar trebui s§ comunice
1 - AN EXPLANATORY SECOND HEADLINE ] _ ) ]
by Your Organizaticn imediat despre ce este proiectul dvs. Alegeti un

128 titlu de campanie care sa fie captivant,

Backers - atragator si concis. Scopul dvs. este sa creati

$9,256 ' 3 un titlu care sa atraga oamenii sa investeasca in

2 Resedorsnoooged | continuare. Dacd este disponibil, utilizati un
12 . .
oyt 90 titlu secundar care detaliaza titlul dvs.
| — 2. Video
Large Descriptive Text Blurb Back here Button
4 Videoclipul de crowdfunding este cea mai
Comments Tab ‘ | Undstes Tab About Us importantd parte a continutului de pe pagina
5 our Contactirte 7 dvs. de crowdfunding. Majoritatea platformelor
About Our Project e de crowdfunding va permit sa selectati o
Drescriptive Text
“ Our Story imagine statica personalizata pentru videoclipul
6 || Deerintive Text dvs., deci asigurati-vd ca este relevanta,
| Risks and Challenges atractivd si atragdtoare pentru utilizator sa
. Reward 1
Description of reward aceseze.
Reward2 | 1 3. Informatii despre campanie
infographic . . v .
19 Creati o campanie care s3a comunice
8 Reward 3 . ) . o .

Description of reward | | potentialului contribuitor ca cresterea dvs. este
rezonabild. Asigurati-va ca luati in considerare
suma de fonduri de care aveti nevoie, care vor
fi costurile dvs. si cat de mult puteti strange.

4. Text descriptiv 5. Comentarii si actualizari

Cand scanati pagina web, privirea se va indrepta spre un Multe platforme de crowdfunding au afisat
text mare si proeminent nainte de a citi versiunea mica. pagini in care sustindtorii pot ldasa comentarii
Includeti o explicatie mai completa decat titlul si titlul despre  campanie Este important sa
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secundar, dar pastrati-l concis. monitorizati si sa raspundeti la comentarii cu
promptitudine, precum si sa oferiti actualizari
pentru a asigura transparenta si a va dezvolta
interesul timpuriu pentru campania dvs.

6. Continutul principal 7. Despre noi

in timp ce contribuabilii campaniei declard adesea cd Asigurati-vd c3 includeti informatii rezumative
este omis scopul principal al unei campanii, ar fi bine, relevante despre echipa dvs., organizatie si
totusi sa includeti detaliile aici. Acest lucru va poate informatii de contact. Daca aveti o pagina de
ajuta sa convingeti contribuabilii cd campania dvs. pornire sau o pagina de destinatie a proiectului,
meritd, adresand intrebari si preocupari. asigurati-va ca o includeti aici.

8. Imagini si infografice 9. Recompense

Tmbunatatiti aspectul paginii dvs. si evitati s aveti un Selectati nivelurile de recompensd care se

,perete de text”, incluzand imagini si infografice. Aceste potrivesc cu sumele traditionale ale donatorilor

elemente grafice pot comunica informatii esentiale mentionate in altd parte - in sectiunea de

despre recompensele, obiectivele si campania dvs. intr- recompense de mai jos. Asigurati-va ca

un mod atractiv. recompensele dvs. sunt atractive pentru
publicul tinta, testandu-le Thainte de a incepe
campania si nu va fie teama sa adaugati sau sa
stergeti recompense ca raspuns la evolutia
campaniei!

Realizarea unui videoclip extraordinar necesita timp si efort si dorinta de a va dezvolta conceptul prin testare

doriti sa creati un videoclip clar care sa se intercaleze rapid cu publicul si sa fie suficient de Tnteles incat sa sti
minut. Faceti o serie de abordari diferite si primiti feedback de la altii, cu mult Thainte de a incepe sa va creati

Succesul unei campanii de crowdfunding depinde in mare masura de doi factori majori: cat de bine este
prezentatd campania si la cati oameni ea ajunge. Daca doriti sa atingeti acesti doi factori, atunci veti avea
nevoie de o strategie solida de socializare.

—>» Email & Social Media

Unul dintre lucrurile unice despre crowdfunding este capacitatea sa de a va centraliza eforturile de strangere de
fonduri si de a va pune mai aproape ca oricand de sustinatorii si investitorii dvs. Dar, pentru tot angajamentul si
impulsul social care pot rezulta din aceasta, trebuie sa aveti un plan pentru ai tine pe toti informati. Asta
inseamna sa stii:
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» Pe cine ve -i contacta
Clientii existenti, sustinatorii si investitorii angajati sau potentialii sustinatori.

» Cand o ve-i face
Tnaintea campaniei dvs. ca lansare simpl3, in timpul campaniei dvs. ca actualizare a finantarii sau dupa
inchiderea ca ,mare multumire” sustinatorilor dvs.

» Cum o ve-ti face

Email, Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin, Google +, Pinterest, Soundcloud, Reddit, Tumblr, panouri
de publicitae, buletine informative, pliante, forums. You can’t put your campaign in too many places.

Planificarea din timp asigura ca perioada de timp in care campania dvs. este difuzata functioneaza fara probleme
si va permite sa utilizati timpul de campanie cat mai eficient posibil. Cel mai important, va permite sa va cresteti
sansele de a obtine succes.

Este crucial pentru succesul unei campanii sa va planificati comunicarea n avans. Puteti utiliza diferite
instrumente pentru a va planifica comunicarea, cum ar fi Spreadsheets, Wordpress plugins etc.:

1. Examplu de calendar de retele de socializare®

Social Media Content Kalender 2020 [l zumDeshoosw |

_n—lhlm| Feserag | Thementag gabe Betrag cag 5 ruordnung Autor F

i

1 M 1 Neuphr/Schalshr

]

w
Elg|¢

Organizati-va creind pagini noi, pe care le puteti utiliza pentru a tine evidenta relatiilor cheie, a contactelor
media etc. Includeti, de asemenea, un calendar si / sau o diagrama gantt, astfel incat sa ramaneti pe drumul cel
bun cu toate eforturile de sensibilizare care vor trebui facute. Aceasta paginava fi depozitul dvs. central de
informatii despre executia campaniei si ar trebui sa fie actualizata continuu.

! https://srd.wordpress.org/plugins/editorial-calendar

64

—
| —


https://srd.wordpress.org/plugins/editorial-calendar

STARTUP’S FINANCES// HANDBOOK = SMART

ERASMUSH+, Project n? 585620-EPP-1-2017-1-EL-EPPKA2-CBHE-JP (2017-2886/001-001)

O luna la rand este in regula pentru gestionarea intalnirilor, dar nu este potrivit pentru postarile de pe blog.
Blogurilor le pasa mult mai mult de zilele saptamanii decat de luni. Vrei sa vezi luni partiale mai des.
Oamenii va vor urmari daca trimiteti pe Twitter o multime de continut interesant. Majoritatea tweet-urilor dvs.

ar trebui sa fie despre subiecte relevante si nu doar despre proiectul dvs. Trebuie sa-i interesezi!

| | | | | | |
Daca lansati o campanie de crowdfunding, va trebui sa luati in considerare cu atentie recompensele campaniei
dvs. - stimulentele pe care le oferiti sustinatorilor dvs. pentru a primi o anumita suma de bani.

Recompense

Gandeste-te bine la recompensele tale. Scopul dvs. este de a face recompensele relevante pentru campania dvs.
si de a atrage publicul tinta sa va sustina campania.

Tipuri de recompense

» Lucruri

Un obiect pe care suportul 1l primeste sau il poate alege si poate astepta cu nerabdare sa il
obtina. Un articol care va poate creste gradul de cunoastere a marcii. Exemple: produs redus,
DVD, fotografie, prototip, tricou, geantd, descdrcdri digitale etc.

» Recunoastere

Las] oamenii sa fie recunoscuti in locurile publice. Exemple: mesaje de aprecueere pe retelele
de socializare, mesaje de multumire pe e-mail, denumre in credite, slogoul intr-un loc oarecare.
etc.

» Servicii

Foloseste expertiza echipelor sau a altora. Exemple: Atelier, antrenament, lectie de dans,
reglare biciclete, mentoring individual, etc.

» Experiente

Ceva unic pe care cineva nu l-ar experimenta in mod normal. Exemple: cinda / pranz cu
directorul general, ucenic sau constructor pentru o zi, intalnire cu un VIP etc.

» Access
Acordati acces pentru a permite sustindtorului sa participe la calatorie. Exemple: bilete la
eveniment (de ex. Petrecere de lansare), accesul VIP-lor la conferinta, acces la informatii etc.

Decizia numarului de recompense oferite se bazeaza, in general, pe specificul campaniei dvs. specifice, ce
valoare puteti da Thapoi si ce strategii de recompensa sunt utilizate:

1. un pret mic care oferd un fel de recunoastere simpl3,
2. un pret mediu care oferd o precomands,,

3. siun pret mare care oferd o recunoastere speciald pentru sustindtorii generosi. Cheia de plata aici este
sa luati in considerare oferirea mai multor recompense pentru sume tinta mai mari..
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Aceasta este o sansa excelenta de a creste increderea sustinatorilor, aratand ca ati petrecut timpul pentru a
urmari cursul afacerii dvs. inainte. Unele categorii comune pe care le vedem in campaniile de recompense sunt
dezvoltarea produselor, vanzarile si marketingul, recrutarea personalului cheie, contabilitatea juridica si
cheltuielile de operare.

Puteti utiliza aceste categorii largi ca punct de plecare, dar asigurati-va ca le extindeti acolo unde puteti. De

exemplu, explicati ce caracteristici ale produsului va vor ajuta sa va dezvoltati sau ce membri cheie ai echipei veti
putea angaja si ce vor face pentru afacerea dvs.

*

Exemple si istorii de succes

Campaniile de crowdfunding sunt suficient de eficiente pentru a rezista singure sau pentru a activa alaturi de
alte campanii de strangere de fonduri. Exista sute de exemple de crowdfunding si vom prezenta a unele dintre
ele, care si-au indeplinit obiectivele si au adus speranta si schimbare. Nu numai ca aceste campanii au reusit, dar
si-au exprimat recunostinta in moduri eficiente care au incurajat si mai multi donatori sa dea:

# SBrick - Mod inteligent de a controla toate creatiile LEGO®

AN RRN T T AR IIRTT IR IR TR RRER
: " . $ .

M o Platforma: kickstarter, US

Linkul projectului:
https://www.kickstarter.com

Suma strénsd: £88,152
Suportoro: 1,284
Basat pe recompense

SBrick este ,,un receptor inteligent RC care se conecteaza la un dispozitiv mobil sau tableta, permitand
controlul tuturor functiilor LEGO® Led, Motor si Power de la distanta”, care a fost dezvoltat in Budapesta
din 2014, fondat de un adevarat fan LEGO .

Prima sa campanie Kickstarter a atins aproape 1300 de sustinatori, mai ales prin intermediul comunicarii
orale, prin canalele de socializare precum Youtube, Facebook si Instagram, oamenii din intreaga lume au
ajuns sa cunoasca SBrick si SBrick Plus. Acum, peste 40.000 de oameni au ales SBrick cu care sa se joace
si sd invete.

# GOAT MUG: poveste originala realizata intr-o cana de cafea
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%®

Platforma: https://www.kickstarter.com
GOAT STORY

Tara de proiect: Slovenia
Fonduri: 458.071 5
Tintd: 25.000 5
Suportori: 10.617

Bazat pe recompense / Prevdnzare

GOAT Mug a fost lansat pe Kickstarter ca primul produs GOAT STORY in 2014. A ajuns la aproape
jumatate de milion de dolari in cateva zile. Este un accesoriu de moda-slash-fashion cu o inspiratie
interesanta: caprele etiopiene care ar fi descoperit boabe de cafea cu secole in urma. Are forma unui
corn de capra, ceea ce pare a fi complet inutil atunci cand doriti sa asezati ceasca, cu exceptia faptului ca
maneca inclusa are rolul de suport pe orice suprafata plana.

fn 2016, GOAT STORY a creat venituri din vanzari de aproape 1,6 milioane EURO. Doi ani mai tarziu,
aceastd companie si-a modernizat ,portofoliul de cafea” cu Gina, un aparat de cafea inteligent. Gina a
fost un succes si pe Kickstarter; au adunat peste jumatate de milion de dolari in 2017 si au convins 2.400
de sustinatori.

Cafeaua de calitate specializata este o tendinta din ce in ce mai puternica in lume si de aceea marca Goat
Story si segmentul de cafea au inregistrat o crestere de peste 300% in anii 2017 si 2018.

Greseli frecvente si cele mai bune practici

Desi este adevarat ca multe start-up-uri au reusit sa stranga fonduri prin crowdfunding, trebuie remarcat faptul
ca nu fiecare proiect de crowdfunding se transforma intr-un succes. De aceea, este atat de important ca inainte
de a lansa campania, sa faceti cercetari si sa intelegeti clar toate problemele care pot aparea cu o campanie,
precum si sa evaluati erorile standard si sa urmariti progresul deja facut:

Erori obisnuite si lectii asociate cu crowdfunding:

v" Tncepand fira un scop sau un plan. Una dintre cele mai mari (si usor de evitat) greseli pe care le
fac organizatiile nonprofit in finantarea colectiva este esecul de a face un plan si de a stabili un
obiectiv clar de strangere de fonduri.

v" Uitarea de a-ti aduna sustindtorii (numita si ,lipsa comunicirii”). Ca aproape orice alt tip de
strangere de fonduri, crowdfunding-ul necesitd comunicare si implicare cu donatorii actuali si
potentiali.

v" Stabilirea obiectivului dvs. de finantare la cel mai inalt nivel. Pistrati limita scizutd, dar aveti
obiective bune pentru a o face atractiva pentru suprafinantare.

v Actiune tampon. Atunci cand promiteti date de livrare pentru avantajele dvs., adiugati
intotdeauna un pic de actiune tampon.
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v" Nerespectarea nivelurilor sugerate. Donatorii au tendinta de a da mai multi bani atunci
cand se sugereaza niveluri de acordare. Este la nivel psihologic.
De asemenea, trebuie sa luati in considerare cele mai bune metode si practici pe care ar trebui sa le folositi
pentru campania dvs. de succes de finantare crowdfunding.

Cele mai bune practici dovedite:

v" Stabilirea obiectivelor nefinanciare. Extinderea concentrérii dincolo de bani v& va ajuta sa profitati la
maximum de eforturile dvs. de crowdfunding..

v" Alegeti platforma potrivitd pentru campania dvs. de crowdfunding. Atunci cand alegeti o platformé de
crowdfunding, asigurati-va ca aceasta ofera pagini complet personalizabile echipei dvs.

v’ Folositi retele de socializare. Crowdfunding-ul se bazeazi foarte mult pe retelele de socializare,
deci are sens ca functioneaza cel mai bine atunci cand se face pe platformele de socializare.

v’ S& veti o pagina excelentd de crowdfunding. Pe masurd ce campania dvs. progreseazd, pagina
campaniei dvs. ar trebui sa se schimbe. Actualizati informatiile in mod regulat.

v Formeza grupul de sustinatori! Interactionati cu sustindtorii dvs. si permiteti-le s3 creeze valoare

impreuna cu dvs.
Am examinat multe aspecte, precum si cateva moduri importante in care aceasta activitate interesanta schimba

jocul pentru antreprenori si startup-uri, in conformitate cu aparitia noilor nevoi economice si sociale.

Am analizat radacinile timpurii ale crowdfunding-ului, modul in care se transforma in industria moderna pe care
0 cunoastem astazi si modul in care puteti planifica si lansa propria campanie de succes.

Programul accelerator - sursa de finantare

Finantarea (sau epuizarea fondurilor) este al doilea motiv cel mai frecvent pentru care startup-urile esueaza.
Astfel, este esential pentru fondatorii de start-up sa stranga fonduri. Cum? Una dintre modalitatile dovedite de a
face acest lucru este prin aderarea sartupului la un program de accelerare.

CE ESTE UN PROGRAM STARTUP ACCELERATOR?

Un program de startup accelerator este un program intensiv de
dezvoltare personald si de afaceri care sustine o micd echipd de
fondatori, de obicei cu o idee de afaceri proprie.

Un startup accelerator este o organizatie care oferd mentorat,

capital si conexiuni cdtre investitori si parteneri de afaceri. Este
conceput pentru start-up-uri selectate cu cei mai valorosi jucdtori si
fondatori promitdtori, ca o modalitate de crestere rapidd .

Beneficiile cheie a unui Program Accelerator

—
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Accelerare scoate in valoare ani de invatare, oferind informatii despre programe de invdtare rapide, intense si
captivante de aproximativ de la trei pana la sase luni. Scopul programelor este de a accelera viteza cu care
startup-urile progreseaza in etapele de evolutie a startup-ului si de a-si imbunatati semnificativ sansele de a-I
realiza. Desi beneficiile programelor de accelerare diferd de la un accelerator la altul, cercetarea noastra a
relevat sapte beneficii cheie

1.

4,

5.

Tnvitarea
accelerata

Asistenta Sfaturi
practica permanente

Beneficiile
programului
de accelerare

Strategie
Servicii de

Business

I\ profesionale

Primul beneficiu, evolutia acceleratd, se refera la viteza cu care startupurile progreseaza in timp ce se
afla in programul accelerator (si astfel avanseaza printr-una sau mai multe etape ale evolutiei de start-

up).

Al doilea beneficiu, accelerarea invdtdrii/dezvitarea competentelor, apare de obicei prin livrarea de
educatie / formare si elemente de coaching / mentorat incorporate in curriculumul programului de
accelerare

Al treilea beneficu, disponibilitatea de finantare / investitie / strangerea de fonduri, cuprinde de obicei
una sau mai multe dintre urmatoarele: investitii in numerar in companii de cohorta in schimbul
capitalului propriu, o bursa de viata pentru perioada in care fondatorii participa la accelerator, ajutand
startup-urile sa inteleaga si sa faca ceea ce trebuie sa fie atractiv pentru investitori.

Al patrulea beneficiu, retele, cuprinde de obicei accesul la reteaua acceleratorului de investitori,
antreprenori, furnizori profesionisti de servicii de afaceri, consilieri specialisti, parteneri corporativi si alti
actori interesati. Aceastd retea poate fi o sursa excelenta a unei game largi de oportunitati intangibile.

Al cincilea beneficiu, servici profesionale de business, este de obicei format din acces gratuit sau redus la
furnizorii interni de servicii de afaceri ai acceleratorilor, cum ar fi consilieri legali, financiari si multi altii.
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6. Al saselea benefciu, obtinerea corectd a strategiei, implica de obicei acceleratori care ajuta fondatorii sa
se gandeasca si sa faca alegerile strategice pe termen scurt, mediu si lung.

7. A saptelea beneficiu, asistentd practicd, implica acces continuu la retelele de accelerare pentru sfaturi
cu privire la orice numar de probleme care ar putea aparea in timpul programului de accelerare.

Exista multe lucruri de luat in considerare la selectarea acceleratorului....

Numarul de programe de acceleratii, bazinul global de acceleratie si diferentele dintre beneficiile si costurile
diferitelor ecosisteme de startupuri din intreaga lume fac din alegerea programului de accelerare potrivit o
provocare.

Alegerea programului de accelerare gresit poate fi costisitoare, la fel ca esecul de derare la cel corect. Avand
miza atat de mare, antreprenorii trebuie sa-si ia in considerare optiunile cu atentie.

Aderarea la programul de accelerare potrivit nu este nici o fapta usoara, deoarece multi dintre cei mai buni
acceleratori au rate de acceptare foarte mici. Odata ajuns intr-un accelerator, fondatorii trebuie sa aiba grija sa
profite la maximum de ceea ce acceleratorul are de oferit; si pentru a se asigura ca nu isi neglijeaza operatiunile
de afaceri in timp ce se afla in programul de accelerare.

Cel mai mare sfat este sa acordati prioritate la ceea ce doriti sa obtineti dintr-o experienta de accelerare. Cateva
lucruri care pot fi importante pentru startupul dvs.:

> Mentorii

Acesta este probabil cel mai mare, adesea singurul aspect important:

Multi antreprenori aflati in acest stadiu incipient nu stiu ce trebuie sa faca imediat, asa cd au
nevoie de acces la intelepciune. Ar trebui sa insistati ca acceleratorii pe care fi pri cautati sava
ofere o lista cu mentorii la care veti avea acces. Asigurati-va ca acesti mentori au experienta in
industria startup-urilor dvs. si ca unii va vor putea ajuta cu subiecte mai generale de pornire (de
exemplu, marketing / branding, legal etc.)

startups industry AND that some will be able to help you with more general purpose startup topics (e.g.
marketing/branding, legal, etc.)

> Investitii

Daca startupul dvs. are potentialul de a creste foarte repede, prioritatea dvs. principald ar putea fi

cumpdrarea de gaze pentru a va alimenta motorul de crestere.
Luati in considerare prioritatea acceleratoarelor care au un potential mare pentru a va duce la urmatoarea

etapa de finantare. De exemplu, TechStars face o treaba excelenta de a-si comunica rezultatele, inclusiv
finantarea totala stransa de catre startup-urile lor. S-ar putea sa fie nevoie sa chemati directorii celorlalte
optiuni ale acceleratorului si sa i intrebati despre rezultatele lor. Comparati rezultatele unei gramezi de
acceleratoare pentru a intelege ce acceleratoare o fac bine.
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> Tractiune

Unele acceleratoare isi propun sa construiasca companii cu nevoi masive de achizitie a utilizatorilor si
deseori accepta startup-uri care au modele de afaceri potential puternice axate pe marketing viral. Alte
acceleratoare se afla la capatul opus al spectrului, urmarind sa sustinad startup-uri care au clienti foarte
putini, cu impact ridicat sau cu bani multi. Tn acest caz, startupul dvs. ar putea fi o piesd de la o afacere la
alta si ar trebui sa gasiti mentori cu experienta B2B.

> Dezvoltarea clientilor si definirea produsului

Daca aveti deja un produs sau o tehnologie, dar cautati sa transformati un pivot intr-o piata viabila din
punct de vedere fiscal, trebuie sa fiti in jurul unor experti in dezvoltarea clientilor sau a unor mentori cu
conexiunicu Banci sau altele. guru de start-up.

> A fi intr-o anumita locatie

Pentru unii, este bine sa iesiti din orasul dvs. actual din mai multe motive.
Pentru altii, este posibil ca startupul dvs. sa fie localizat intr-o anumita regiune pentru a va imbunatati

probabilitatea de succes. De exemplu, daca startupul dvs. se afla in spatiul de turism, probabil ca ar trebui
sa va aflati langa o sursa de calatori si mentori care stiu despre calatorii.

v" Perturbare

O portiune foarte mica a ideilor de stratup este potential perturbatoare pe pietele pe care le vizeaza.
Este important sa aveti acces la mentori cu experienta in ceea ce priveste intreruperea sau adoptarea

tehnologiei. Cel mai bun lucru ar fi sa avem conexiuni potentiale cu guru-ul.

n practicd, startupul dvs. se va incadra intr-o mand din aceste categorii, asa ci luati o presupunere educatd
despre care dintre acestea sunt cele mai importante pentru dvs. Apoi, asigurati-va ca combinatia de mentorat a
acceleratorului acopera domeniile care sunt importante pentru dvs. Multi acceleratori isi listeazd mentorii pe
site-ul lor web, pe care il puteti naviga pentru a obtine un sens pentru domeniile lor de expertiza si experienta
anterioara.

Procesul de Aplicare

Programele de accelerare accepta startupuri in cohorte - aceasta inseamna ca exista intre 45 si 90 de adunari in
fiecare an. La majoritatea acceleratorilor, procesul de aplicare se face in etape:
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Aplicare Apreciere Intervievarea

I Aplicare

O aplicatie va cere detalii despre ideea, piata,
tractiunea, echipa si alte aspecte vitale pentru
succes ale unui startup.

M. Intervievarea
In aceastd etapd, acceleratorul este foarte
interesat, dar doreste sa stie despre echipa, produs
si dovezi ale tractiunii. Procesul de interviu dureaza
de obicei 20-30 de minute.

N
m

. Assessment
Echipele promitdtoare din faza de pre-screening
continua sa fie evaluate pentru investibilitate,
potential de venituri si puterea generalda a
ofertei de produse / servicii.

IV. Evaluation
Persoanele intervievate furnizeaza documente
care sa dovedeasca declaratiile lor cu privire la
venituri, statutul juridic sau orice reclamatii
formulate cu privire la companie.

V. Acceptare

La finalizarea evaluarilor finale, comitetul de investitii se va intruni pentru a finaliza unde va merge
finantarea in timpul programului de 12-16 saptamani. Aproximativ 30-60% dintre echipele care au ajuns in

faza de evaluare vor primi finantare.

Cu cat aveti mai multe informatii despre procesul si criteriile de selectie, cu atat puteti estima mai bine
daca produsul / compania dvs. se potriveste tipului de accelerator pe care il cauta. Deci, asigurati-va ca
toate criteriile de selectie sunt cat mai transparente posibil.

Forma de aplicare — online / offline

Formularul de cerere poate fi completat si trimis online. Unele acceleratoare isi dezvolta propriul sistem de
aplicatii, altele folosesc servicii online precum FP6 sau similar. Principalele criterii de selectie (soft) pentru

acceleratoare sunt de obicei urmatoarele:

—
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Inovativitatea unei idei,
Bpropunere de valoare unica,

Rlavantajul nedrept al
concurentei,
proprietate intelectuala

Ideea si
tehnologia

vV VVV

Atractivitate
de Marketing

» Dimensiunea pietei si cresterea
pietei,

» compania care vizeazi pietele
locale sau globale,

» obstacolele de intrare ssimilar.

> Numirul de fondatori,
> competentele si experienta lor
»  cat timp lucreazd impreund.

Calitatea
echipei

-

> Compania are deja un
produs minim viabil sau un prototip, PMV si
> Primii evanghelisti (primii tractiune

clienti) si alte dovezi ale validarii
ideilor.

\_

@ Are 0 companie un model \

de afaceri viabil si profitabil,
incluzand un lant de aprovizionare
definit,

> canale de distributie,
strategie de marketing si relatii cu
clientii, parteneri, resurse, activitati,
fluxuri de venituri si structura

(osturilor? j

Modelul de
Business

-

> Cat de bine a pregitit terenul o
echipa de startup,

> Au fost increzatori, profesionisti
si au facut o impresie buna ca fsi
pot executa planul?

Calitatea
pitch-lui

-

Pe tot parcursul procesului de inscriere, scrieti raspunsuri concise care lasa loc pentru conversatii viitoare.
Creeaza interes pentru propunerea ta, dar nu incerca sa raspunzi la fiecare intrebare posibilda. Faceti mai usor
accesul la informatii critice de afaceri cu link-uri catre platforme de diapozitive, profiluri LinkedIn, videoclipuri,
referinte si orice altceva credeti ca ar ajuta investitorii sa-si dea seama de potentialul startup-ului dvs.
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*’ Exemple si istorii de succes

Programele de accelerare au aparut ca unul dintre cele mai puternice vehicule pentru a ajuta antreprenorii sa
invete rapid, sa creeze retele puternice, sa stranga bani, sa isi construiasca startup-urile si sa faca acest lucru la
viteza si la scard. Unele dintre cele mai mari si emergente nume din lume in tehnologie au trecut printr-un

program de accelerare:

DROPBOX

4 Drophox

Store, Sync and Share your files online.

Download Dropbox O Watch the Video

want to find out more? Take a quick tour!

Available for Windows, Mac and Linux
Contact Us - Feedback - Press * Partnerships

Dropbox, o companie de servicii de gazduire a fisierelor din San Francisco, si-a facut debutul in 2007 ca startup
finantat de acceleratorul de seminte Y Combinator. De atunci, a devenit o companie de succes de 10 miliarde de
dolari, cu milioane de utilizatori. Fondata de studentii MIT Drew Houston si Arash Ferdowsi, compania ofera
stocare in cloud, sincronizare a fisierelor, cloud personal si software client pentru milioanele sale de utilizatori.
intemeierea si succesul Dropbox sunt exemplul perfect al modului in care inspiratia pentru o noud pornire poate
veni de oriunde si oricand.

—
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AIRBNB

Airbnb actioneaza ca un intermediar pentru cei care doresc sa isi inchirieze casa si cei care cauta cazare ieftina.
Odata cu dezvoltarea conexiunilor si a mentorilor de pitching prin intermediul Combinatorului Y, au obtinut
prima runda de finantare de 85.000 USD in anul 2009. Acum evaluata la 31 miliarde USD, este usor sa tineti
Airbnb cu mare respect, ceea ce le permite oamenilor sa inchirieze sau sa inchirieze pe termen scurt. gazduind
peste 65.000 de orase si 191 de tari, intentia sa principala este ca utilizatorii sa se simta ca acasa.

Pentru inspiratie, verificati cele mai bune acceleratoare din intreaga lume:

Puteti afla mai jos cele mai bune acceleratoare din lume care au succes obtindnd mai multe iesiri (o lista mai
mare de acceleratoare puteti gasi in Anexa 2 a Manualului):

Y Combinator

Fondat Tn 2005, este practic unul dintre cele mai vechi incubatoare de
startup. Pana acum au finantat peste 2.000 de startup-uri, printre care nume
de uz casnic precum Airbnb, Dropbox si Reddit. Comunitatea Y Combinator
numara peste 4.000 de fondatori, iar portofoliul lor de companii are o
evaluare combinata care depaseste 100 de miliarde de dolari.

Daca startupul dvs. este in faza incipienta, puteti profita de programul
bianual de 3 luni Y Combinator, timp in care va veti muta in Silicon Valley
pentru a lucra indeaproape cu echipa lor. Companiile vor avea ocazia de a-si
forma oferta si de a intra pe o cale de crestere, vizand investitii suplimentare
https://www.ycombinator.com/
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Techstars

Techstars este un accelerator american de seminte. Are sediul in Boston,
Colorado si a fost fondata in 2006. Techstars ofera o gama larga de programe
startup-urilor. Techstars isi conecteaza startup-urile cu o gama larga de colegi, *

mentori, investitori, mentori si parteneri corporativi.
Pana in prezent, Techstars a acceptat 16,00 companii in programele sale.

Capitalizarea de piata combinata a acestor programe este de 18,3 miliarde de

dolari. ClassPass, Digital Ocean si Contently sunt unele dintre cele mai teChSta rS

notabile nume investite de Techstars. Numarul total de investitii realizate de
Techstars este de 1.557, iar numarul iesirilor lor de succes este de 134.
https://www.techstars.com/

Startupbootcamp

Startupbootcamp a fost fondat in 2010. Este o retea de acceleratoare de
startupuri axate pe industrie. Isi opereazd programele axate pe industrie in
mai mult de 20 de tari din intreaga lume, incepand de la San Francisco,

/A\ Amsterdam, Mumbai, Singapore, Mexic si Dubai etc.
Cele mai renumite programe de accelerare ale Startupbootcamp se afla in
SBB domeniile Fintech, loT, Insurtech si Foodtech etc. Startupbootcamp a
investit Tn 424 de companii, iar numarul lor de iesiri de succes este 21. A

accelerat startup-urile cu un fond mediu de 1.168 milioane EUR.
https://www.startupbootcamp.org/

500 Startups

500 Startups este o firma cu capital de risc cu adevarat globala, cu o echipa de
150 de persoane cu sediul in 20 de tari care gestioneaza investitii in 74 de tari.
Misiunea lor este de a crea ecosisteme globale infloritoare, descoperind
fondatori talentati si ajutandu-i sa creasca printr-un program de seminte de 4
luni.

Echipa lor de investitii si reteaua de mentori au experienta operationala la
companii precum PayPal, Google, Facebook, Instagram, YouTube si Apple.
Twilio, Canva si Udemy sunt doar cateva dintre cele peste 2000 de startup-uri
de tehnologie pe care le-au investit de-a lungul anilor, cu 4 fonduri globale si
15 fonduri tematice dedicate fie pietelor geografice specifice, fie verticalelor.

https://500.co
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Wayra

Wayra este un centru global de inovare tehnologica. A fost fondata in 2011
in America Latina si apoi sa extins in multe tari. Wayra este sustinut financiar

‘ de una dintre cele mai mari companii de telecomunicatii din lume numita
»Telefonica”.

Wayra investeste in jur de 50.000 de dolari in startup-uri. Wayra ofera

investitii si o interfatda unica si lind intre antreprenori si reteaua de

corporatii, guverne si alti parteneri, adaugand valoare ecosistemelor in care

sunt prezenti.
https://www.wayra.com/

Reteaua Smart Caffe este un proiect ambitios cofinantat de Comisia
Europeana care sprijind dezvoltarea unei culturi antreprenoriale
inovatoare in randul tinerilor si incurajeaza legaturile dintre sectorul
academic si inovatiile deschise ale sectorului academic.

Smart Caffe ofera tinerilor idei creative sau de afaceri cu stimularea

schimbului de cunostinte si a Tnvatarii datorita programelor de formare
extracurriculare multidimensionale care vizeaza dezvoltarea afacerii;
crearea de inovatii comune deschise datorita proiectarii de solutii de
catre indivizi si start-up-uri in ceea ce priveste eficienta operational3,
costurile de productie, crearea de noi produse si colaborarile
strategice, cresterea si extinderea.

SMART Caffe

A 'NAORT

!

Vq’ <A S

https://www.smartcaffe.eu/ www.smartchannel.org

Puteti alege si adera la aceste programe mai specializate daca se potrivesc cu strategia dvs. Acestea fiind spuse,
tineti cont de programele de accelerare, acestea dispun adesea de spatiu de birou gratuit, credite de gazduire si

alte resurse care va pot ajuta sa va extindeti pista.

Business angels (inger de afaceri)

Cine va investi In compania dvs. dupa ce ati facut bootstrap? Multi fondatori au ajuns la concluzia ca business

angels (investitori privati care si investesc banii in startup-uri) sunt urmatorii. in acest capitol vom investiga cele

mai bune modalitati de a prinde un inger de afaceri.

Cine este un BUSINESS ANGEL?
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Business Angels sunt investitori individuali care investesc propriii bani direct
intr-o etapd de dezvoltare foarte timpurie a dezvoltdrii startup-urilor. Business
Angel oferd finantare unei intreprinderi, fie in schimbul unei datorii convertibile,
fie a unei capitaluri proprii.

Business Angels impdrtdsesc mai mult decdt capital, impdrtdsind active foarte
valoroase cu tineri antreprenori, cum ar fi: cunostinte, competente, contacte. Cu
alte cuvinte, acestea oferd constientizare, retea si educatie impreund cu finantel.

2 | Cum ese organizata activitatea Business Angels?
|
Investitia acestora este importanta din mai multe motive. Business Angels umple golul de finantare dintre ceea ce
pot oferi prietenii si familia si ceea ce bancile si firmele de capital privat sunt dispuse sa contribuie. De asemenea,
ofera antreprenori cunostinte de afaceri, retele si mentorat. Prin investitiile lor in start-up-uri, investitorii Business
Angels contribuie la crearea de locuri de munca. Activitatea Business Angels ar putea fi organizata in trei moduri
diferite:

prin intermediul prin cooperarea sau

retelelor sau co-investitia cu alti

asociatiilor investitori (si / sau)
Business Angel Business Angel

activdnd ca investitori independenti
Reteaua Business Angel sau organizatii similare au tendinta de a imbunatati mult intermedierea nvestitorilor si

antreprenorilor. Cu toate acestea, ar trebui sa se tind cont de diversitatea acestora in ceea ce priveste
activitatea lor de investitii, competenta, experienta si altele.

Diferite tipuri de Business Angels

Este important ca antreprenorii care cauta finantare sa inteleaga diferentele dintre diferitele grupuri de business
angels, motiv pentru care iau decizii de investitii atat de diferite intre ele. Cand se vorbeste despre tipuri de
Business Angels, pe langa divizarea in cei care sunt sau nu membri ai unei asociatii din retea, se prevede
impartirea acestora in sase categorii::
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Inocent De obicei, noii veniti care nu au investit Tncd.

Latent Business Angelscare nu au investit in ultimii 3 ani.
Persoane care tind o . . . .
L. . Investitori cu experientd care urmdresc scopul de a obtine profit.
spre maximizarea averii
Sustine afacerile ca alternativd la investitiile bursiere si adesea din
Antreprenor .
dragoste pentru antreprenoriat.
. . Persoanele care investesc pentru a genera venituri sau pentru a obtine
Cautator de venituri .
un loc de munca.

Corporativ Care investesc permanent, adesea pentru majoritate

Unul dintre motivele pentru care Business Angels investesc atat de diferit este ¢a nu sunt un grup omogen, ci un
amestec foarte divers de oameni, cu interesul lor de a investi in startup-uri in comun. Business Angels nu sunt
doar antreprenori in serie care au devenit multi-milionari!

Cateva persoane marcante cae reprezinta Business Angels:

Paul Buchheit

Un investitor din Mountain View, California, Statele Unite, el este si
investitor individual / business angel, dar uneori lucreaza in
parteneriat cu alti investitori. Stadiul sdu de investitor este de baza si
a facut 155 de investitii si 50 de iesiri. Paul Buchheit este un
antreprenor de tehnologie care a co-fondat agregatorul de retele
sociale FriendFeed, care a fost vandut catre Facebook, a creat Gmail si
a implementat multe dintre functiile sale inovatoare. Investitiile sale
sunt facute pentru o perspectiva pe termen mediu si direct cu fonduri
proprii. Acordul sdu standard este de 125.000 dol.SUA pentru un seif
post-bani Tn schimbul a 7% din companie atunci cand seiful se

converteste. Deciziile de finantare se bazeaza pe formularul de cerere al companiei sale si pe interviurile
personale. Y Combinator, compania lui Buchheit, a fost gata sa-si finanteze startup-ul si au obtinut o
finantare initiald de 15.000 de dolari, ridicand in cele din urma 1,2 milioane de dolari in finantare initiala
de la Sequoia Capital..
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Felix Haas

»Sunt antreprenor de softuri si imi pasd de si organizatii pentru a face lumea
un loc mai bun. ”

Felix Haas este un investitor business angel german care nu lucreazd prin
parteneriate. Investeste folosind propriile fonduri si ia Tn unanimitate decizia
de a investi. A fdcut 11 investitii personale, cea mai recentd - Seed Round -
LemonSwan a fost facutd pe 21 ianuarie 2019. Cea mai reusitd investitie a sa
este compania sa - IDnow, fondatd in februarie 2014 si in octombrie 2014 a
fost lansat primul lor produs - IDnow Videoldent. Probabil furnizeazd cea mai
avansatd tehnologie de invdtare automatd din lume pentru platforma sa
Identity-as-a-Service care poate verifica in timp real identitatea a peste 6,3 miliarde de oameni din 115
tdri diferite. In aprilie 2016 a fost lansat al doilea produs - IDnow eSign. A stréns un total de 40 milioane
USD in finantare pe parcursul a 5 runde.

? Cum opereaza Business Angels ?

Un investitor are de obicei actiuni (o participare la capital) in afacerea dvs. in schimbul fondurilor furnizate
(finantare de capitaluri proprii). De obicei, ei se straduiesc nu numai sa ofere bani pentru a creste, ci si pentru
a Tmpartasi experienta si cunostintele lor, prin urmare, merita sa ne amintim aceste aspecte ale activitatii
ingerilor:

Business Angel poate investi pe cont propriu sau ca parte a unui grup (sindicat). Acestea
investesc de obicei in Intreprinderi mici, suma de bani variaza de la 20000-50000 de euro. De
obicei, ingerii nu pot lua mai mult de 30% din capitalul propriu in afacerea ta. Cu toate acestea,
ar trebui sa existe 2-3 runde Tnainte ca afacerea sa primeasca bani institutionali mai mari..

Potentialii investitori vor dori sa cunoasca toate fundalurile din spatele afacerii, persoanele
implicate si expertiza echipei de management actuale. Mai presus de toate, vor trebui sa fie
increzatori ca investitia lor este in maini sigure.

Investitorii Business Angel cauta sa obtina o rentabilitate a investitiei pe o perioada de 3-8 ani.
Prin urmare, se pare ca afacerea pe care intentioneaza sd o investeasca indeplineste anumite
criterii inca de la inceput.

Ei se vor astepta ca dumneavoastra sa va asumati un risc la Tnceperea afacerii si nu se vor
astepta ca capitalul lor sa fie folosit pentru a va plati salariile.
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Companiile care intentioneaza sa predea planul lor de afaceri unui potential investitor trebuie
sa se asigure ca business angels sunt certificati.

Preferintele de investitii ale Business Angel se opresc la intreprinderile de pre-venituri, pre-
profit si generatoare de profit.

Pentru intreprinderile Thainte de venituri, demararea modelului ar trebui sa aibd un concept
dovedit, care sa poata atrage interesul clientilor sau sa demonstreze ca este modelul
»functional” al produsului sau serviciului.

Trebuie s aratati puncte tari, de exemplu pentru drepturile de autor sau marca protejata. in
cazul in care aveti o idee brevetabild, puteti creste investitiile Tngerilor pentru a va indeplini in
mod formal cererea de brevet.

Startup-urile aflate in stadiu incipient sunt afaceri cu risc foarte ridicat si in aceasta pozitie
tinerii antreprenori vor trebui sa prezinte o ,,dovada a conceptului” sau sa aiba drepturi de
proprietate intelectuald suficient de protejate legate de ideea lor de afaceri. Ingerii sunt mai
interesati si au incredere Tn cea mai mare parte in companii din tehnologia medical3,
tehnologiile curate si alte industrii care utilizeaza cunostinte, deoarece sunt mai susceptibile de
a genera venituri initiale.

Ar trebui sa puteti oferi unui business angel o strategie de iesire, fie ca este vorba de peste un,
trei, cinci ani sau mai mult.

Cum sa cauti si sa lucrezi cu u investitor Business
. Angel?

Gasirea unui Business v Daca cre(jetj ca ati putea (uzlori sa lucrati cu un investitor inger,
primul pas este sa gasiti unul. Exista mai multe platforme web care au ca

Angel
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scop conectarea companiilor cu investitorii, de exemplu www.eban.org,
www.eif.org, www.businessangelseurope.com.

v Dar, in ciuda acestui fapt, in trei sferturi din ofertele de investitii
angel, investitorul si compania se afla in aceeasi regiune. Deci, pe langa
cautarea pe web, merita sa cdutati si la nivel local.

v Puteti gasi, de asemenea, un ,inger” care nu se numeste inger.
Cautati oameni de afaceri locali de seama in domeniul dvs., participati la
conferinte din industrie si Tncepeti sa va conectati cu oameni care ar
putea avea fondurile si expertiza pe care o cautati.

A presenta un Pitch
unui Business Angel

A prezenta un pitch unui investitor Business Angel inseamna sa stii ce
cauta. Acest lucru ar trebui facut individual, ludnd Tn considerare

ofertele pe care le-au facut in trecut si cercetand orice au spus sau scris
despre companiile in care le place sa investeasca.

Investitorii Business Angel vad de obicei sute de planuri de afaceri de la
proprietarii de companii plini de speranta si pot recunoaste cu usurinta
estimarile captusite. Demonstrati exact cum credeti ca puteti face
prognozele si includeti scenariile cele mai bune si cele mai nefavorabile.
Dupa lansarea reusita, nu este sfarsitul: lucrurile abia incep. Acum va

trebui sa lucrati cu persoana respectiva cel putin in urmatorii cativa ani.
Unii investitori Tngeri sunt ,la indemana”, in timp ce altii vor sa fie
implicati in gestionarea afacerilor, in care investesc. Este important sa
clarificati dinainte care sunt parametrii.

Asta inseamna sa cititi cu atentie acordul initial pentru a vedea cat de
multa putere renuntati si sa discutati cu investitorul Tnger pentru a va
face o idee despre cat intentioneaza sa fie implicati..

Conform datelor primite de la peste 3000 de investitii in faza incipienta
] realizate Tn 2018 in cadrul Compendiului de statistici EBAN, distributia
sectoriala a investitiilor in faza incipienta realizate in 2018 in EUR:

Business Angels investesc cel mai mult in:

Fintech (tehnologie financiard) - 16%, Sdandtate - 11%,
Softuri -15%, Mobilitate - 8%;
Tehnologii agroindustriale-7%; Marketing -4%;
Educatie - 3%; Roboticd -2%

Pentru mai multe informatii despre startup-uri EBAN Statistics consultati :https://www.eban.org/wp-content/up

Urmatorul pas, daca alegeti sa mergeti pe acest drum, este sa incepeti sa cercetati investitorii Tngeri din
zona dvs., sa aflati ce fel de investitii aveti nevoie si sa va alaturati pitch-ul:
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iti pitch-ul sa fie unical si diferit de altele

Cum sa va pregat

Amintiti-va, prezentarea pitch-ului dvs. este, probabil, unele dintre primele lucruri pe care le vede un investitor
cand incepe sa afle despre compania si ideea dvs. de afaceri. Si, pentru ca investitiile sunt rareori facute dupa o
singura intalnire, obiectivul dvs. este de a suscita interesul pentru compania dvs. Daca doriti ca investitorii sa
solicite mai multe dupa ce va aud prezentarea si nu doar sa va indrepte spre usa, atunci trebuie sa tineti cont de
cateva lucruri:
Nimic nu va atrage investitorii mai mult decat o poveste cu care se poat lega
pith-ul dvs. De aceea, pachetul dvs. de pitch ar trebui sa Tnceapa prin
1. Povestiti o istorioara: _ . . . Ly .
’ definirea problemei pe care o rezolvati. Asigurati-va ca publicul dvs. poate
intelege cu usurinta ca exista o problema reala pe care compania dvs. o
poate rezolva facand istoria dvs. reala si relatabila.
S-ar putea sa aveti o idee minunata pentru a rezolva o problema reald, dar
2. Aritati c3 existd o daca nu sunt suficient de multi oameni, va fi greu pentru investitori sd ia in
pia’;é:' considerare pitch-ul dvs. Prezentarea dvs. trebuie sa arate ca exista o piata,
dar nu exagerati dimensiunea si nu faceti greseala clasica de a spune ca veti
»obtine 1% dintr-o piata de miliarde de dolari”.
Nu aveti mult spatiu intr-o prezentare pitch pentru a intra in detalii despre
} ) o compania dvs. si despre produsul dvs., asa ca pastrati descrierea solutiei dvs.
3. Pastrati solutia simpld: simpla si directd. Obiectivul dvs. este obtinerea unei a doua intalniri cu
investitorii, asa ca este bine dacd nu toate raspunsurile la raspuns sunt
prezentate in diapozitivul care descrie ce face compania dvs.

) ) in mod surprinzdtor, multe prezentdri pitch ignord una dintre cele mai
4. Arata cum poti sa faci

bani importante parti - modul in care compania dvs. castiga de fapt bani. Nu uitati
ani:

acest diapozitiv critic in prezentarea dvs.
Tractiunea este dovada ca aveti o idee buna. Indiferent daca aveti clienti
timpurii sau alte dovezi ca piata dvs. tinta este interesata de solutia dvs.,

5. Aratati ca aveti . s e emuiw . . . . .
’ ’ asigurati-va ca impartasiti aceste dovezi. Poate fi sub forma unei cronologii a

tracfiune: etapelor pe care le-ati atins sau a unei liste de dovezi cd compania dvs. va
avea succes.
.Nu trebuie sa aveti toate detaliile detaliate, dar pachetul dvs. de pitch ar
6. S& aveti un plan de trebui sa includda cateva detalii despre modul in care intentionati sa
marketing si vanzari: comercializati si sa vindeti produsul. Investitorii vor dori sa stie ca v-ati gandit
la acest aspect al afacerii
Exista intotdeauna idei grozave, dar numai atatea persoane care sunt
7. Explica de ce esti o calificate sa transforme aceste idei Tn afaceri de succes. Prezentarea dvs. ar
persoana corecta: trebui sa arate de ce dvs. si echipa dvs. sunteti oamenii potriviti pentru a

construi o afacere de succes.
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Chiar daca orice prognoza este doar o presupunere educata, potentialii
8. Cunoaste cifrele: investitori vor dori sa va inteleaga gandirea asupra modului in care afacerea

va creste in timp si ce va fi nevoie pentru a fi profitabila.

Fiecare afacere are concurenta, asa ca nu faceti greseala de a spune ca nu
9. Cunoaste concurentii: aveti. Prezentarea dvs. ar trebui sa arate cine este concurenta dvs. si de ce

produsul dvs. este mai bun.

Daca veti obtine investitii, cum veti plati sa o cheltuiti? Investitorii nu scriu
10. Sa ai un plan de

heltuieli doar cecuri pentru cd aveti un pachet excelent. Vor dori sa stie cum
cheltuilell:

intentionati sa cheltuiti banii lor pentru a va construi afacerea.

Un alt element cheie care poate afecta in mod semnificativ dezvoltarea unei companii este nivelul de implicare
pe care un inger de afaceri incearca sa-l obtina, ca in povestile de succes prezentate mai jos:

*

Example si istorii de succes
Cateva exemple frapante in care Business Angels investesc:

RENTLE

& Rentle

Fondata in 2019, Rentle este o solutie de platforma creata pentru companiile de inchiriere din Finlanda.

Misiunea sa este de a ajuta magazinele de inchiriere sa isi eficientizeze procesele de afaceri si sa permita
experientelor moderne ale consumatorilor digitali sa faca parte din experientele generale de inchiriere. Startup-
ul a strans 250.000 de euro ca runda de investitii pre-seed de la Finnish Business Angels Network (FiBAN), mai
precis: Niko Fagernds, Ali Omar, Jukka Hienonen, Jussi Heinila si Business Finland..
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SportaPost

TAPOST

Multe echipe sportive locale au bugete mici, in special in departamentul de marketing, ceea ce le face greu sa
promoveze si sa fie mai bine cunoscute in intreaga tara sau chiar in lume. Pentru a rezolva aceasta problema a
fost creata o aplicatie care le ofera posibilitatea de a crea si partaja continut de Thalta calitate de 10 ori mai rapid
pe social media. Ideea a fost prezentata la TechCode in aprilie 2018, dupa care a fost inchisa o runda pre-seed in
valoare de 40.000 EUR cu un sindicat, care este format din patru ingeri FiBAN. Acesti business angels au
identificat problema si au ajutat la startup oferindu-si expertiza: Reima Linnanvirta a ajutat cu aspecte juridice;
Stefan Lindberg cu marketing; Jouni Karjalainen cu asigurarea fondurilor publice; Fabian Sepulveda cu operatiuni
generale si organizare.

Deci, acum stiti ce este un Business Angel, cum sa gasiti unul si sa creati un pitch de succes si cum sa lucrati
cu unul cu succes. De asemenea, ati vazut avantajele si dezavantajele relationarii cu Tngerii, asa ca sunteti
intr-o pozitie mai buna pentru a sti daca este potrivit pentru afacerea dvs.

Capitalul de risc ca forma de finantare a startup-lui

Investitiile Tn capitalul de risc s-au dovedit a fi extrem de eficiente Tn stimularea inovatiei si a cresterii locurilor de
munca. Investitiile in capital de crestere si cumpararile cu levier provin adesea din baza industriala existenta a
unei tari, intrucat intreprinderile familiale cauta finantare si sfaturi pentru propria crestere, iar conglomeratele
de stat sunt rationalizate in intreprinderi mai usoare si mai concentrate..

Ce este un capital de risc?

Capitalul de risc (CR) este unul dintre cele mai cunoscute tipuri de investitii
alternative. Firmele de capital de risc cautd sd investeascd in startup-uri cu
potential exceptional de a creste rapid. De obicei, ia o formd de investitii
monitoare; cu toate acestea, nu este restrictionat
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crestere ridicata.

Caracteristici comune a companiilor cu capital de risc (CR)

Summarized characteristics:

>

Investitorii profesionisti se reunesc, fsi
obtin actiunile si formeaza un fond de
capital de risc care poate investi in mai
multe intreprinderi cu risc ridicat;
Companiile CR investesc capital Tn startup-
uri potentiale dupa etapa de seminte. Este
important sa se faca distinctia Tintre
companiile de CV si fondurile CR, deoarece
compania controleaza fondurile realizate
de investitori si investeste in start-up-uri
care cumpara partea din aceste companii
tinere cu risc ridicat;

Investitori individuali bogati sau companii
care au posibilitatea de a acumula fonduri;

>

>

>

Ca regula generald, companiile CR investesc
in start-up-uri emergente care cauta pentru
prima data fonduri substantiale 1in
schimbarea cotei din capitalul privat al
companiei in faza incipienta care nu
genereaza inca venituri sau profit;
Companiile CR investesc 1in startup-uri
emergente au devenit proprietari si pot
controla activitatea startup-ului;

Tmpreund cu banii CR oferd experienta,
informatii, resurse, asistenta tehnica
valoroasa;

investitiile se fac de la 3 la 10 ani impreuna

Cu proiectarea strategiei de iesire.

a Tipuri ale fondurilor cu capital de risc

Fondurile de capital de risc sunt clasificate pe baza utilizarii lor in diferite etape ale unei afaceri. Exista trei

categorii principale de finantare a capitalului de risc, fiecare cu subcategoriile sale::

—
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Tipuri fondurilr cu

capital de risc

SMART

Finantara in stadiu
incipient

Finantarea
extinderii

Situatia fluxurilor

Finantarea in stadiu incipient are trei
subdiviziuni finantare initiald,
finantare initiala si finantare in prima
etapa.

Finantarea semintelor este definita
ca 0 suma mica pe care o primeste un
antreprenor in scopul de a fi eligibil
pentru un imprumut de pornire.
Finantarea initiala este acordata
companiilor in  scopul finalizarii
dezvoltarii produselor si serviciilor.
Finantarea pentru prima etapa:
companiile care si-au cheltuit tot
capitalul initial si au nevoie de
finantare pentru inceperea
activitatilor de afaceri la scara larga
sunt principalele finantari in prima

etapa.

Finantarea extinderii Inanarea poate
fi clasificata in finantarea etapei a
doua, finantarea pod si finantarea
etapei a treia sau finantarea
mezanin.

Finantarea Tn a doua etapa este
oferita companiilor pentru a incepe
extinderea lor. Este, de asemenea,
cunoscut sub numele de finantare la
mezanin. Acesta este furnizat pentru
a ajuta o anumita companie sa se
extinda  intr-un mod major.
Finantarea tranzitorie poate fi
furnizata ca optiune de finantare a
dobanzii pe termen scurt, precum si
ca formda de asistentd monetara
companiilor care utilizeaza ofertele
publice initiale ca strategie de afaceri
majora.

Finantarea de
finantarea de cumparare cu

achizitie  si

levier sunt categoriile care se
incadreaza 1in finantarea de
achizitie /
Achizitionarea sau finantarea de
cumpadrare este clasificata 1in
finantarea Si

cumpdrare.

gestionarea
achizitilor sau finantarea de
cumpdrare cu levier. Finantarea
de achizitie apare fin cursul
cursului, atunci cand o companie
pentru a
achizitiona o alta companie sau o
parte a companiei. Finantarea
achizitiei ajutd o companie sa

necesita fond

achizitioneze anumite parti sau o
companie intreaga.
Managementul sau finantarea

prin cumpdrare cu parghie ajuta

Este important sa cunoasteti preferintele CR pe care le abordati si sa comunicati in mod clar ce tip de finantare

doriti. .
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Unii dintre cei mai experimentati antreprenori si investitori:

FABRICE GRINDA

Fabrice Grinda is among the FJ Labs are 9 criterii de selectie a

world’s leading Internet afacerii atunci cand ia o decizie:
entrepreneurs and investors. 1 miliard de dolari + valoare
He has over 150 exits on 500 | potentiala

Model de afaceri valid
Economia initiald a unitatii
Potential de lider de piata
Scalabil si eficient din punct
de vedere al capitalului
Piata in crestere
Fara risc de dezintermediere
Cunostinte privind
executarea
Calitatea echipei
A facut investitii pe termen mediu si lung si predominant in companii seminte si mai mult Tn domeniile

angel investments. Fabrice has
served as CEO for three
multinational companies and has
an impressive track record as an
early investor in  Alibaba,
Flexport, Delivery Hero,
Betterment and Brightroll.

Fintech, Ecommerce, Travel, Mobile si SaaS (Software as a Service). Fondul sau de risc, FJ Labs, ia decizia de
investitie pe parcursul a 1-2 saptamani. Sprijinul financiar este oferit atat companiilor B2B, cat si
companiilor B2C. Una dintre cele mai mari investitii ale lui Fabrice Grinda este AirCall. O companie care a
realizat un software de call center bazat pe cloud care integreaza servicii precum platforme de mesagerie
si companii precum Uber, Vice si Pipderive il folosesc. Pana in mai 2020, AirCall a acumulat o finantare
totala in valoare de 96 de milioane de dolari.

WEI GUO

Manager la UpHonest Capital, Investitiile se fac direct prin
care este o firma . utilizarea fondurilor proprii sau
internationald de capital de risc prin ‘intermediul compénviilor
specializata Tn furnizarea de sale si pentru o' perspectiva pe

) ) . termen  mediu /  lung,
capital de investitii pentru predominant in companii de
startup-urile din faza ' - seminte sau de start-up.
incipienta, Wei Guo este un Daca un nou Startup doreste s3
investitor individual, iar etapa - obtina finantare de la
sa de investitor este seminta. A UpHonest Capital, compania ar

realizat 148 de investitii trebui sa aiba mai putin de 5

personale si 13 investitii fondatori si sa aiba 2 - 3 ani

partenere Tmpreund cu 16 ¥ '

=3I

pentru a obtine investitia din

—
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iesiri. Cele mai de succes acest fond de risc.
domenii sunt Alimente, Bauturi
si Software.

UpHonest Capital investeste in runde cu 6 - 7 participanti, iar evaluarea medie la inceput este de 10 - 50
de milioane de dolari. Investitiile tipice pentru acest fond sunt tranzactii cuprinse intre 5 si 10 milioane de
dolari. in general, acceptd 7 - 12 oferte in fiecare an. Una dintre investitiile sale de succes este Lime, o
companie americanad de transport cu sediul la San Francisco si fondata in ianuarie 2017 de Toby Sun si
Brad Bao. Acesta ruleaza scutere electrice, biciclete si sisteme de partajare a masinilor in diferite orase,
oferind vehicule de tip deckles pe care utilizatorii le gasesc si le deblocheaza printr-o aplicatie mobila
bazatd pe GPS. Lime a strans un total de 935 milioane dolari in perioada 15 martie 2017 - 7 mai 2020.

?1 Ce este un proces de finantare?

Acest tip de proces de finantare implica, de regula, patru etape in dezvoltarea unei companii:

( » Generarea de idei \

Pasul 1:Idea generation
» Competia
Pasul 2: Reuniunea
» Extinderea
Pasul 3: Due diligence
» Output
Pasul 4: Aprobarea termenilor si conditiilor

& J

Este foarte tipic ca compania care cauta finantare de risc sa ofere un plan de afaceri detaliat cu
urmatoarele puncte:

Paul 1: Generarea de idei exprimata in Pasul 2: Reuniunea

Planul de afaceri Odatda ce partea introductivd este
e Un rezumat al fintregii propuneri de terminata si planul de afaceri atrage
afaceri atentia si interesul CR, va fi stabilita o

¢ Analiza pietei, inclusiv potentialul si
dimensiunea sa

e Concurentii analizeaza si cheltuiesc
scenariul

intdlnire individuala pentru discutii
profunde, dupa care se va lua decizia
finala cu privire la etapa de diligenta.
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e Calcule si proiectii financiare detaliate Pasul 3: Due diligence

* Managementul echipei Etapa de due diligence in functie de
Un potential investitor examineaza fin
detaliu planul depus si decide daca
continua cooperarea si da bani sau nu.

natura propunerii de afaceri. Acest proces
include solutionarea intrebarilor legate de
recenziile clientilor, evaludrile strategiei
de produs si de afaceri, interviurile cu
conducerea si alte activitati similare in
aceasta perioada de timp.
Pasul 4: Aprobarea termenilor si conditiilor
in cazul in care faza de due diligence este trecutd cu succes, CR procedeazi la solutionarea
tuturor aspectelor legale explicate si fixate in termenii si conditiile de baza ale contractului de
investitii. Acest document este negociabil si trebuie sa fie agreat de toate partile, dupa ce s-au
facut aspecte legale legate de documentatie si partea de due diligence, fondurile au devenit
disponibile.
Finantarea capitalului de risc nu este usor de obtinut sau de inchis. Antreprenorii vor fi mai pregatiti sa obtina
finantare cu capital de risc daca inteleg procesul, conditiile de tranzactionare anticipate si problemele potentiale
care vor aparea.

Etapele finantarii capitalului de risc

Exista cateva etape comune de finantare a capitalului de risc. Conform cererilor de capital de risc, exista trei
tipuri principale care includ finantarea in stadiu incipient, finantarea extinderii si finantarea achizitiei /
cumpararii. La randul sau, procedura de finantare a capitalului de risc acopera sase etape in corespondenta cu
perioadele de dezvoltare a unei companii:

Fonduri initiale: finantare redusd pentru a testa si implementa o idee noud. In

acest stadiu, sunt disponibile putine fonduri CR si este probabil ca suma

investitiei sd fie micd. Capitalul de investitii poate fi utilizat pentru a crea un
esantion de produs, pentru a finanta cercetdri de piatd sau pentru a acoperi

costurile de configurare administrativd.
Start-up: Noile companii au nevoie de fonduri pentru a acoperi costurile
. de marketing si dezvoltarea produselor. Finantarea in aceastd etapd este,
2. ele de asemenea, rard. De obicei, aceasta include recrutarea altor cadre cheie
' de management, cercetdri de piatd suplimentare, finalizarea produsului
sau serviciului si lansarea pe piatd.
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Prima Runda:. Finantarea productiei si vénzdrile timpurii. In aceastd etapd,
finantarea CR vd poate ajuta sd cresteti vanzdrile pdnd la punctul de echilibru, sd
cresteti productivitatea sau eficienta startup-ului

N A Doua-Runda: Capitalul operational este oferit intreprinderilor noi care vand

4 . ' Vi produse, dar nu returneaza profituri. Finantarea in aceasta etapa va poate ajuta

‘ sa va extindeti pe piete noi sau si va sporiti eforturile de marketing. in aceast
etapa, se recomanda sa Tncepeti sa cautati CR-uri care sa ofere investitii tarzii.

A Treia Runda: De asemenea, cunoscut sub numele de finantare de tip

mezanin, acestia sunt bani pentru extinderea unei companii recent formate. in
acest moment, compania dvs. are deja vanzari si venituri impresionante si aveti
o gradatie pe doud niveluri a personalului de conducere. Tn aceastd etap3,

companiile sunt interesate sa mareasca capacitatea de productie sau fondul de
rulment sau sa intensifice marketingul si sa extinda vanzarile.

A Patra Runda: Denumita si finantare de tip punte, aceasta runda are in vedere
;;""';1"“,.'——57';;’:‘5. finantarea pentru procesul de ,iesire la bursa”. Exista CR-uri axate pe acest scop
al dezvoltarii afacerii, specializate in oferte publice initiale (OPI), achizitii sau
recapitalizdri. Tn aceastd etapd, finantarea pe termen scurt permite startup-

urilor sa plateasca costurile de iesire la bursa.
Benchmarks at each financing stage can vary widely for each startup, depending on their industry, geography,
and individual goals.

o) Ce optiune de finantare este potrivita pentru

afacerea dvs.?

Pentru a lua decizia corecta de finantare a companiei dvs., va trebui sa cunoasteti diferentele complexe dintre
investitorii Business Angel si cei cu capitalul de risc, acestea fiind:

Criterii Asemanari Diferente

v’ Business Angels - investesc propriile fonduri
numai in proiecte

- investeste intr-un singur proiect de la 5.000 USD la
investite, verificarea medie | 100.000 USD

Ambii isi formeaza
portofoliile de propuneri

> Verificarea

. a investitiei diferd | v Investitori cu capital de risc - angajeazd fonduri
medie L . . N, ) .
aproximativ  Tn  aceeasi | ale investitorilor institutionali (fonduri de pensii,

proportie (ca suma | companii de asiguradri, fonduri familiale, persoane cu

valoare neta ridicata)
- nu investiti mai putin de 500 mii USD intr-un singur

fondurilor totale)
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proiect
- Fondul de risc are de zece ori mai mult capital
administrat decat un business angel.

v Business Angel - intra 1n proiecte mai
devreme, de obicei inainte de a exista prototip

- sa accepte riscuri ridicate direct legate de realizarea
si dezvoltarea proiectelor

investire de realizare a proiectului v Investitorii cu capital de rsc - investiti in

» Stagiul de Ambii investesc in procesul

proiecte cu o tractiune cel putin minima (dinamica
indicatorilor financiari)

v" Business Angel- investesc mai mult in proiecte

. Ambii investes in proiecte locale.
» Geografia L ) ) )
locale v"Investitorii cu capital de rsc — sunt independeti de
regiune
v/ Business Angel - finalizeazd in cateva
» Rata de s A . «
. saptdamani— maxim o luna
inchidere a v N : : o
Investitorii cu capital de rsc — timpul de inchidere

tranzactiei L )
: variaza dela3la6 luni

v" Business Angel — actiuneaz3 ordinar atunci cand

Ambii  au un drept investesc Tn startup-uri, ceea ce le egaleaza
» Dreptul corporativ Si un drepturile lor cu fondatorii proiectului.
corporativ regulament  care se |V Investitorii cu capital de risc — actioneaza
respecta preferential (cu drepturi suplimentare si privilegii
de lichidare)

v Business Angel — investeste in proiecte din
industriile Tn care au o anumitd expertiz3,
astfel incat principala valoare pe care o pot

Ambii oferd un sprijin da este sd ajute la crearea unui produs.
> Suport financiar pentru start-up si v"Investitorii cu capital de rsc - acord startup-uri cu
pentru noul antreprenoriat mai mult sprijin structural, cu sisteme de

management bine stabilite pentru toate
problemele tehnice si administrative care nu au
legatura cu dezvoltarea produsului

v" Business Angel — de obicei fsi construiesc
comunicarile pe un cadru conceptual mai
informal.

o . v"Investitorii cu capital de rsc - face tot posibilul

» Comunicare o o o

pentru a minimiza toate riscurile posibile, ceea ce

duce la un proces mult mai lung de inchidere a

tranzactiilor si la cerinte mult mai stricte pentru

raport.
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Cunoasterea asemanarilor si diferentelor dintre investitorii Business Angel si investitorii cu Capital de Risc este
necesara pentru a lua decizia corecta pentru afacerea dvs. in viitor.

Granturile ca o sursa de finantare pentru startupuri

Ce ar putea fi mai bun pentru a incepe propria afacere? — Banii - lata ce poate face un grant pentru stratup-ul
dvs. Si, in timp ce proprietarii de intreprinderi mici pot visa sa primeasca pentru a-si finanta startup-ul, este
posibil sa nu fie la fel de abundenti sau usor de obtinut. Cu toate acestea, daca stiti unde sa cautati si cum sa
aplicati, este posibil sa puteti obtine bani gratis pentru afacerea dvs.

Asa dar, ce este un grant mic pentru un startup?

Un grant mic pentru un start-up este o finantare monetard din partea

guvernului sau a unei organizatii care se acordd pentru a ajuta companiile mici

Definition si organizatiile nonprofit sd reuseascd sd isi construiascd si sd isi dezvolte

O

afacerea. Spre deosebire de imprumuturi, nu trebuie sa pldtiti acesti bani inapoi.
Nu existd nicio garantie pe care trebuie sd o pldtiti si nu va trebui sd pldatiti taxe
sau dobdnzi. Cea mai bund parte a granturilor este cd banii sunt ai tdai de
pdstrat si nu vei mai fi nevoiti sa-i pldtesti niciodatd dupd ce ii folosesti pentru
start-up.

Exista multe tipuri de granturi pentru startupuri, oferite de nenumarate organizatii, atat publice, cat si private.
Dupd cum ati putea imagina, cerintele de eligibilitate variaza pentru diferite granturi. in general, insd, numai
anumite tipuri de intreprinderi sunt eligibile pentru granturi. Daca afacerea dvs. apartine oricdreia dintre
urmatoarele categorii, ati putea fi eligibil pentru a obtine un grant pentru sturt-up:
Multe granturi pentru startup sunt destinate inovatorilor si companiilor care
. creeaza produse noi, potential perturbatoare. Aceste granturi sunt, in general,
Inovatii pentru antreprenorii din domeniul tehnologiei, medicinei, stiintei, agriculturii,
educatiei.
) in general, aceste granturi acoperd costurile instaldrii unei infrastructuri
Business verde o . .
durabile si / sau a unor sisteme energetice.
Diverse granturi au ca scop stimularea economiei in zonele rurale si in
Business rural dificultate economica. Aceste granturi servesc pentru a atrage noi afaceri in
regiunile Tn dificultate.

. " Exista anumite granturi de afaceri pentru care ati putea fi eligibil daca sunteti
Business in

. . antreprenor de sex feminin. Tn plus, o parte din banii acordati sunt acordati
posesia femeilor

companiilor care creeaza solutii care sd beneficieze de femei si familii.
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Start-urile nonprofit sunt eligibile pentru niste bani subventionali
Organizatii guvernamentali si privati. De fapt, este mult mai probabil sd primiti o
Nonprofit subventie daca conduceti o organizatie nonprofit, spre deosebire de o afacere
cu scop lucrativ.
) Graturile de afaceri pentru veterani includ granturi de recalificare pentru
Business pentru

veterani care se intorc la viata civila, granturi pentru organizatii nonprofit care

veterani . . .
ofera servicii veteranilor.

Businesses pentru  Categoriile mai active de granturi sunt cele destinate intreprinderilor care sunt
Minoritate detinute cel putin 51% de o persoana clasificata ca minoritate.

in general, granturile guvernamentale pentru intreprinderi mici nu sunt disponibile pentru inceperea unei
afaceri, achitarea datoriilor sau acoperirea cheltuielilor operationale. Si cu exceptia cazului in care afacerea dvs.
este o organizatie nonprofit sau lanseaza un proiect legat de domenii precum tehnologia, cercetarea medicala
sau educatia, granturile guvernamentale pot fi greu de gasit.

Va puteti gandi la granturile de afaceri ca la un fel de burse pentru adulti. La fel ca in cazul unei burse, trebuie
sa-l convingi pe emitentul de grant ca:

meritati mai multi
bani decat alti

veti folosi fondurile

utilizabil

solicitanti

Tnainte de a petrece timpul si energia pentru a gisi si a solicita o subventie pentru intreprinderi mici pentru
pornirea dvs., este important sa intelegeti ce criterii cautd aceste granturi si sa decideti daca afacerea sau
industria dvs. speciala are dreptate.

? Cum sa obtii Grant pentru Startup?
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Probabil ca va intrebati cum sa obtineti o subventie pentru afaceri mici. Dacd obtinerea unei granturi ar fi

usoara, nu ar exista imprumuturi. Obtinerea unei granturi inseamna a concura pentru a iesi din multimea altor

solicitanti. Desi fiecare subventie este usor diferita in ceea ce priveste calificarile si asteptarile, iata cateva sfaturi

generale pentru aplicarea granturilor:

1.

Asigurati-va ca sunteti eligibil. Asigurarea eligibilitatii este unul dintre aceste sfaturi cu sunet evident,
dar nu doriti sa depuneti tot efortul necesar pentru a solicita o subventie intr-unul pentru care nu va
calificati de fapt. Daca nu sunteti sigur daca va calificati, contactati un reprezentant al organizatiei care
ofera grantul si intrebati.

Adaptati-va pitch-ul la publicul dvs. Cercetati cultura entitatii care ofera grantul. Sunt informale si de
sold? Formal si profesional? 1l poti introduce in aplicatie fird sa pard fortat? Este posibil s3 aveti cea mai
buna idee de afaceri din lume, dar in cele din urma va trebui sa convingeti judecatorii ca sunteti
solicitantul care merita cel mai mult banii.

Nu omiteti nicio parte a aplicatiei. Unele parti vor fi probabil enervante sau chiar redundante. Nu le
sariti. Lucrul de retinut despre judecatori este ca acestia cauta ceva, orice, care sa-i ajute sa restranga
domeniul solicitantilor. Una dintre cele mai usoare si mai lenese modalitati de a face acest lucru este sa
aruncati aplicatiile cu spatii goale mari.

Creati o poveste convingatoare. Este posibil sa nu fi trait o viata plina de aventuri, dar este posibil sa ai o
poveste de spus despre tine si despre cum ai ajuns sa fii proprietar de afacere si solicitant de grant.
Furnizarea acestor detalii ca o poveste contiguda cu o traiectorie si destinatie poate creste sansele
aplicatiei dvs. de a iesi in evidenta.

Fii realist. Fiti sincer cu privire la detaliile cuantificabile ale companiei dvs., la ce aveti nevoie, la cat timp
va va dura pentru a atinge obiectivele pe care le-ati subliniat si la orice factori de risc implicati. Aceasta
nu este de dragul smereniei; te va ajuta sa arati de parca stii despre ce vorbesti.

Discutati despre modul in care afacerea dvs. va afecta comunitatea dvs. Multe granturi sunt oferite
avand in vedere un anumit tip de sustinere a comunitatii. Daca este cazul, vorbiti despre modul in care
afacerea dvs. se incadreaza in tapiseria mai larga a comunitatii dvs. si despre modul in care le oferiti cel
mai mare bang pentru banii lor.

O cerere de finantare ar putea necesita o schitd a lucrarilor propuse si date financiare despre organizatia

dvs. Nu va fie teama sa consultati alti experti, cum ar fi contabilul dvs. sau orice membru al echipei care ar

putea sa va ajute si cu aplicatia. Orice ati face, asigurati-va ca urmati parametrii cererii de grant si nu lasati

nimic in afara. Altfel, s-ar putea sa nu fii luat in considerare. Indiferent de modul in care abordati procesul,

recompensele sunt disponibile pentru proprietarii de intreprinderi mici care isi pun timpul si energia sa

depuna o propunere de grant completa si convingatoare.
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Cateva granturi pot fi accesate de catre startupuri-le in Moldova, Armenia, Belarus

Ajutarea intreprinderilor mici s& inceap3 si sd prospere este o situatie castig-castig pentru guvern. Intreprinderile locale contribuie la sustinerea bazei de
impozitare prin impozite si prin salariile oferite angajatilor. Posibilitatea extinderii fortei de munca si a cresterii economice determina municipalitatile,
judetele, statele si guvernul sa ofere diverse forme de asistenta, cum ar fi granturile. Finantarea procesului de sprijin se realizeaza prin includerea in
legea bugetara anuala a resurselor financiare necesare, precum si prin crearea de fonduri speciale conform legislatiei Tn vigoare. Prin urmare, valoarea
granturilor difera in diferite tari si este necesar sa se ia in considerare posibilitatile de accesare a granturilor in mai multe state, cum ar fi Republica
Moldova, Armenia, Belarus.

REPUBLICA MOLDOVA

in Republica Moldova existd o intelegere la nivel de stat c3 acordarea de sprijin financiar sub forma de granturi,
optimizarea procedurilor si a timpului necesar pentru ca un agent economic sa deschida si sa conduca o afacere,
prin aplicarea unor abordari inovatoare la reglementarea afacerilor , cum ar fi digitalizarea procesului de furnizare
a serviciilor publice, precum si schimbarea focalizarii de la audit la consultanta, imbunatateste semnificativ mediul
de afaceri prin reducerea costurilor administrative inutile si, indirect, asigurarea dezvoltarii economice.

in Moldova, sprijinul de stat al intreprinderilor nou-infiintate, al intreprinderilor mici si mijlocii se desfisoaré
diferit, in functie de tipul de activitate, perioada de functionare si numarul de agenti economici, utilizand diferite
forme si metode de sprijin si surse de finantare.

Sprijinul pentru dezvoltarea intreprinderilor noi, a intreprinderilor mici si mijlocii este asigurat de autoritatile

publice, in conformitate cu strategiile si programele de stat aprobate de guvern si de organizatiile nestatale.
Subiectele sprijinului de stat pentru dezvoltarea de intreprinderi noi, sectorul afacerilor mici si mijlocii sunt
ministere, alte organe ale administratiei publice centrale, organe ale administratiei publice locale si alte organisme
autorizate. Subiectii sprijinului nestatal pentru dezvoltare sunt persoane fizice si juridice, inclusiv straini. Obiectele
sprijinului de stat pentru dezvoltarea sectorului afacerilor mici si mijlocii sunt start-up-urile, intreprinderile mici si
mijlocii.

Institutiile de stat specializate din cadrul Ministerului Economiei al Republicii Moldova, responsabile de
implementarea politicii de stat de sustinere a mediului de afaceri in conformitate cu strategiile de dezvoltare ale

TR * Sprijinul oferit de Comisia Europeana pentru dezvoltarea acestor resurse educationalenu constituie o aprobare
* a Comisiei a continutului, dar reflecta doar opiniile autorilor, iar Comisia nu poate fi facuta responsabila pentru

*
*
* o * nicio utilizare a |nformat|||or continute In acestea.
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acestui sector, creeaza oportunitati pentru lansarea si dezvoltarea unei afaceri de succes; si sa educe si sa dezvolte
abilitati culturale si antreprenoriale. Facilitarea accesului startup-urilor si IMM-urilor la resursele financiare se

realizeaza prin mecanisme precum programe si proiecte de stat si internationale, prezentate mai jos:

Nr. Programul/Proiectul Specificatii de finantare Conditiile de participare si acces Exemple
1. PARE 1 + 1 PROGRAMUL Se adreseazad lucrdtorilor 1. Cetdtean al Republicii Moldova; Istorii de succes
DE ATRAGERE A migranti sau rudelor de gradul I, | 2. Muncitor migrant din Republica Moldova sau https://www.odimm.md/ro/presa
REMITENTELOR IN cetdtenilor Republicii Moldova rudd de gradul | - beneficiar al remitentelor; /istorii-de-succes/4374-nicoleta-
ECONOMIE care au plecat in strdindtate 3. intentioneazd sd lanseze / dezvolte propria morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-
pentru a lucra. afacere in Republica Moldova; de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-
4. Are capital propriu, derivat din remitente si .
Are loc in 4 compartimente: poate confirma prezentarea documentelor de-multa-munca-abilitati-si-
1. Informatii si comunicare justificative; rabdare
2. Formare si sprijin 5. Originea mijloacelor financiare.
antreprenorial Criterii organizationale si legale: https://www.odimm.md/ro/presa
3. Finantarea afacerilor. Requla | 1. Intreprindere individuald /istorii-de-succes/4376-ana-
1+1 2. Societate cu rdspundere limitatd statova-dumnezeu-imi-trimite-in-
4. Monitorizarea post-finantare | 3. Cooperativa de productie cale-oameni-care-doresc-ca-si-
si evaluarea programului. 4. Cooperativa antreprenoriald mine-sa-pastreze-traditiile
5. Gospoddrie tardneascd
Mai multe /r'wforma,tu: https://www.odimm.md/ro/presa
https://businessportal.md - "
httos://www.odimm.md /istorii-de-succes/4373-ala-lerner-
stilul-vestimentar-care-face-
diferenta
2. Livada Moldovei. Acest program prevede | 1. Depunerea formularului de cerere; http://livada-moldovei.md/wp-
Programul de imprumuturi ~ si leasinguri | 2. Cerere de credit / leasing; content/uploads/2020/03/istorii
Restructurarea a preferentiale pentru | 3. Prezentarea proiectului de investitii; de succes 2020 RO integral-
sectorului Horticol 2016 - recuperarea sectorului horticol | 4. Obtinerea avizului de eligibilitate a proiectului; compressed.pdf
2024 (de la etapa de extindere la | 5. Examinarea si aprobarea proiectulu;i
export). Finantatorul este Banca | 6. Finantarea si monitorizarea investitiei;
Europeand de Investitii Oferit | Mai multe informatii:
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https://businessportal.md/step/cat/launch/granturi-si-asistenta/programe-de-finantare
https://www.odimm.md/
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4374-nicoleta-morosanu-pentru-a-ti-pune-ideea-de-afacere-in-aplicare-e-nevoie-de-multa-munca-abilitati-si-rabdare
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4376-ana-statova-dumnezeu-imi-trimite-in-cale-oameni-care-doresc-ca-si-mine-sa-pastreze-traditiile
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4376-ana-statova-dumnezeu-imi-trimite-in-cale-oameni-care-doresc-ca-si-mine-sa-pastreze-traditiile
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4376-ana-statova-dumnezeu-imi-trimite-in-cale-oameni-care-doresc-ca-si-mine-sa-pastreze-traditiile
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4376-ana-statova-dumnezeu-imi-trimite-in-cale-oameni-care-doresc-ca-si-mine-sa-pastreze-traditiile
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4376-ana-statova-dumnezeu-imi-trimite-in-cale-oameni-care-doresc-ca-si-mine-sa-pastreze-traditiile
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4373-ala-lerner-stilul-vestimentar-care-face-diferenta
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4373-ala-lerner-stilul-vestimentar-care-face-diferenta
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4373-ala-lerner-stilul-vestimentar-care-face-diferenta
https://www.odimm.md/ro/presa/istorii-de-succes/4373-ala-lerner-stilul-vestimentar-care-face-diferenta
http://livada-moldovei.md/wp-content/uploads/2020/03/istorii_de_succes_2020_RO_integral-compressed.pdf
http://livada-moldovei.md/wp-content/uploads/2020/03/istorii_de_succes_2020_RO_integral-compressed.pdf
http://livada-moldovei.md/wp-content/uploads/2020/03/istorii_de_succes_2020_RO_integral-compressed.pdf
http://livada-moldovei.md/wp-content/uploads/2020/03/istorii_de_succes_2020_RO_integral-compressed.pdf
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maximum 5 milioane de euro

http://livada-moldovei.md

Fondul European pentru
Europa de Sud-Est

Specific acestui fond este acela
cd asigurd acordarea de

imprumuturi mici
microintreprinderilor si
intreprinderilor mici (IMM) in
moneda nationald  pentru

intreprinderile din agriculturd,
industrie, comert si servicii.
Partenerul Fondului in Republica
Moldova este ProCredit Bank
MD

1, S fiti clasificat ca IMM ;

2. 54 se afle pe teritoriul Republicii Moldova;
3.5 lucreze in industrii care indeplinesc anumite
criterii;

4. Nu trebuie sd detind si sG administreze un
portofoliu de participatii si / sau investitii in alte
companii;

5. 54 activeze in industrii interzise enumerate de
legislatia nationald.

Aceste informatii pot fi obtinute de la Banca
partenerd (ProCredit Bank):
https.//www.procreditbank.en

https://eudbusiness.eu/mo/succe
ss-stories/de-la-sere-la-capre-
cum-contribuit-eu4business-la-
conturarea-destinului-lui-ilie

FONDUL INTERNATINAL
PENTRU DEVOTAREA
AGRICULTURII (IFAD)

Acest fond are trei componente:
I.  Rezilienta la schimbdrile
climatice si dezvoltarea lantului
valoric.

Il. Finantare rurald inclusivd si
consolidarea capacititilor.

1. Infrastructurd pentru
rezilienta si cresterea climaticd
rurald.

Prima parte a programului s-a
incheiat in 2019.

A doua parte, numitd Proiectul
de rezilientd rurald, deruleazd
din 2017 si se va incheia in 2023.

1. Solicitantul trebuie sd solicite credite bdncii dupd
ce a studiat conditiile.

2. Pregdtirea dosarului

3. Pregdtirea si prezentarea planului de afaceri.

4. Evaluarea dosarului si aprobarea finantarii
bancii.

5. Aprobarea finantdrii de UCIP- IFAD.

6. Decontarea resurselor de cdtre bancd.

Acest program oferd granturi, garantii de credit,
Imprumuturi si sprijin si asistentd tehnicd pentru
IMM-uri.

Bdncile partenere sunt: Mobiasbanca - Groupe
Societe Genrale, Enrgbank, ProcCredit Bank,
Comertbank, Moldova Agroindbank.

Mai multe informati: https://www.ucipifad.md

https://www.ucipifad.md/success
/victor-anghel-fermier-la-
tehnologia-mini-till-eficienta-
economica-si-beneficiile-pentru-
sol-sunt-evidente/

https://www.ucipifad.md/success
/gheorghe-terna-la-originile-
succesului-meu-a-stat-si-echipa-
de-la-programul-de-rezilienta-
economico-climatica/

https://www.ucipifad.md/success
/afacerea-cu-iepuri-a-angelei-
capatina-care-sunt-principalele-

provocari/

Programul BERD Business
Advisory Services (BAS)
“Femeile in afaceri”

Acest Program are ca scop
dezvoltarea competitivitatii
intreprinderilor private mici si
mijlocii (IMM) si cresterea pietei
serviciilor de consultantd

1. Depunerea cererii

2. Selectarea consultantului. Semnarea acordului
de grant.

3. Implementare.

4. Evaluarea dosarului. Aprobarea finantdrii de

https://businessportal.md/blog/a
ntreprenoarea-marina-
andreev.html|
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din Moldova. Programul oferd
asistentd  financiard  IMM-lor

pentru implementarea
proiectelor de consultantd,

sustinerea femeilor-
antreprenori, promovarea

eficientei energetice, precum si
organizarea activitdtilor care au
drept scop dezvoltarea
capacitdtilor MM-lor si
companiilor de consultantd,
imbundtdtirea  accesului  la
finantare.

cdtre bancd.

5. Confirmarea implementdrii cu succes. 6.
Evaluarea impactului proiectului BAS pe un an.
Grup tintd: IMM-uri private din Republica Moldova
implicate In productie, servicii si comert.

Mai multe informatii:
www.ebrd.com/sbs/moldova
https://www.odimm.md/ro/femeiinafaceri

Proiectul de imbunatatire
a competitivitatii PAC al
Bancii Mondiale

Acest program are urmdtoarea
structurd de finantare:

- 70% din cofinantare - servicii
de consultanta

- 30% din  cofinantarea
echipamentelor  utilizate  in
proiect

Tinta este: persoanele care vor
exporta, care vor pldti cel putin
50% din costuri si au maximum
249 de angajati.

1. Verificarea eligibilitdtii;

2. Formular de cerere — completare;

3. Setul de documente prezentate;

4. Aprobarea cererii UIPAC inainte de semnarea
contractului de consultantd;

5. Acordarea grantului;

6. Evaluarea impactului proiectului UIPAC

Mai multe informatii:

http://uipac.md
http://uipac.md/linia-de-credit

https://uipac.md/

Proiectul ,Agricultura de
performanta in Moldova”
(APM) implementat de
Chemonics International
Inc

2016 - 2021

Finantarea este asiguratd de
USAID si are ca scop dezvoltarea
sectorului agricol.

Existd apeluri anuale care oferd
granturi  pentru:Marketing  si
promovare (150 - 900 mii lei /
beneficiar) Inovare si transfer
tehnologic in lantul valoric al
fructelor de pddure (200 - 500
mii lei) implicarea tinerilor in
agricultura de valoare ridicatd
prin educatie (50 - 250 mii lei)

Cererea de finantare se face prin completarea
formularelor prezentate in linkul din Codul QR si
trimiterea fisierului la adresa indicatd.

Mai multe informatii: https://agrobiznes.md/apm

https://agrobiznes.md/un-

agricultor-va-scoate-in-curand-pe-

piata-capsuni-produse-pe-

substrat-din-nuca-de-cocos.html

Business Angels din

Grupul de investitori Business

1. Formularul de cerere este completat si raspunsul

https://www.businessangels.md/
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Moldova Angel  care oferd finantare | este emis in termen de o sdptdmdnd.
pentru inceperea unei afaceri de | 2. Se stabileste sedinta pentru prezentarea ideii de
pénd la 25.000 de euro. afaceri.
Mai multe informatii: 3. Se ia decizia de a finanta sau respinge finantarea
https://www.businessangels.md | afacerii.

ARMENIA

Armenia se transforma in mod constant intr-un nou centru regional de tehnologie avansata si inovatie. Fiind
unul dintre principalele blocuri tehnologice din fosta Uniune Sovietica si avand un capital uman puternic, a servit
un teren solid pentru Armenia sa imbratiseze puterea tehnologiei in anii 2000 si sa-i dea o crestere
exponentiald. Tara a facut progrese semnificative in iTmbunatatirea mediului sau de afaceri. Importanta
antreprenoriatului pentru cresterea economica durabila si competitivitatea nationala a tarii este acum pe deplin
recunoscuta, iar promovarea antreprenoriatului si dezvoltarea IMM-urilor sunt sustinute din ce in ce mai mult
de guvern.

Armenia si-a manifestat un angajament deplin in dezvoltarea instrumentelor adecvate pentru imbunatatirea
firmele tehnologice. Sprijinul de stat se desfasoara diferit, in functie de tipul de activitate, perioada de
functionare si numarul de agenti economici, utilizand diferite forme si metode de sprijin si surse de finantare.
Sprijinul pentru dezvoltarea intreprinderilor noi, a intreprinderilor mici si mijlocii este asigurat de autoritatile
publice, in conformitate cu strategiile si programele de stat aprobate de guvern si de organizatiile nestatale.
Principalii actori in furnizarea de servicii de afaceri, tehnice si financiare pentru intreprinderi nou-infiintate,
IMM-urile din Armenia sunt Ministerul Economiei din Republica Armenia, Agentia de Dezvoltare Armeana,
Fundatia Centrul de Sprijin pentru Investitii, alte agentii de dezvoltare si unitati de sprijin. Acele si multe alte
unitati creeaza oportunitati pentru lansarea si dezvoltarea unei afaceri de succes; si sa educe si sa dezvolte
abilitati culturale si antreprenoriale. Facilitarea accesului startup-urilor si IMM-urilor la resursele financiare se
realizeaza prin mecanisme precum programe si proiecte de stat si internationale, surse de finantare care sunt
prezentate mai jos:

Nr. | Programul/Proiectul Specificatii de finantare Conditiile de participare si acces Exemple

1. EU4Digital EU4Digital se bazeazd pe o | Patru proiecte sunt finantate in cadrul Initiativei | Story of success
lungd istorie a cooperdrii UE cu | EU4Digital - Facilitatea EU4Digital, EUA4Digital | https://eufordigital.eu/digitising-
Armenia in  domeniul  e- | Broadband, EU4Digital Cyber si EaPConnect. Pe ldngd | industry-best-practices-to-
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guverndrii si digitalizarii,
consolidénd  in continuare
cooperarea  UE-Armenia, cu
accent pe regulile

telecomunicatiilor, increderea si
securitatea, comertul electronic,
inovarea TIC, e-sdndtatea, si e-
Skills. Rezultatele initiativei vor
avea ca rezultat Tmbundtdtirea
serviciilor online pentru cetdtenii
armeni, la preturi mai bune si cu
mai multe optiuni, atragerea
investitiilor, stimularea
comertului si ocupdrii fortei de
muncd, precum si consolidarea
cooperdrii cu statele membre ale
UE si in cadrul Parteneriatului
estic.

acestea, Uniunea Europeand sprijind, de asemenea, o
serie de alte proiecte care contribuie la economia si
societatea digitald, atdt la nivel regional, cdt si
bilateral (tard).

Procedura diferd in functie de proiect.

Mai multe informatii:
https://eufordigital.eu/other-projects/

promote-the-digital-
transformation-of-smes-in-
traditional-sectors-of-the-

economy/

https://eufordigital.eu/eapconnec
t-partners-support-research-and-
education-during-the-covid-19-

pandemic/

https://eufordigital.eu/how-to-
ensure-rapid-development-in-the-
it-sector-eu4digital-highlights-
women-as-the-key-to-growth/

Granatus Ventures

Programul investeste in
intreaga lume in acele startup-
uri care au activitdti de bazd cu
valoare addugatd in Armenia.
Fondul se angajeazd in viata
timpurie a unei companii,
oferind  startupurilor  capital
initial initial si continuénd cu
investitii  suplimentare pe
mdsurd ce compania  se
maturizeazd. Primele investitii
ale CR au fost anuntate pe 26
septembrie 2014 la New York.
Incepénd din 2019, Granatus
Ventures are 14 companii in
portofoliu. Fondul a incheiat 3
noi oferte si a participat la o
serie de runde de continuare in
2018.

Pentru a participa, start-up-urile trebuie sa contacteze
echipa.

Mai multe informatii:
https://www.granatusventures.com/contact

https://www.granatusventures.co

m/portfolio
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SmartGateCR

SmartGateCR este un fond de
capital de risc pre-seed din
Silicon Valley, sustinut de Tim
Draper si o retea de
antreprenori si profesionisti din
SUA, Europa si MENA. Obiectivul
cheie este tehnologia profunda:
inteligentd artificiald, securitate,
internetul obiectelor si
biotehnologii computationale
emergente, calcule cuantice si
blockchain in California,
Massachusetts, New York,
Armenia si Europa de Est.

Pentru a participa, start-up-urile trebuie sd contacteze
echipa.

Mai multe informatii:
https://www.smartgate.CR/contact

https://www.smartgate.CR/highlig
hts

Reteaua Business Angel
din Armenia (BANA)

Este o retea de investitori
antreprenori si directori din
Armenia si din strdindtate
interesati sd facd investitii in
companii start-up. In plus fatd
de capital, membrii isi aduc
expertiza, experienta si reteaua
pentru a influenta succesul
startup-urilor in care investesc.

Echipa si partenerii lucreazd individual cu startup-urile
la planurile lor de dezvoltare a afacerii si Ti pregdtesc
pentru investitii. BANA ia in considerare startup-urile
din toate sectoarele si le evalueazd pe baza
urmdtoarelor criterii:

Echipa fondatoare, dimensiunea pietei, produs,
dovada conceptului, model de afaceri, cerinte de
finantare, strategie de iesire.More information:
https://bana.am/

https://bana.am/category/blog/

Clubul Investorilor Angel
din Armenia (AICA)

AICA este o organizatie non-
profit conceputd pentru a
incuraja dezvoltarea mediului
antreprenorial in Armenia. Este
creat pentru a ajuta
intreprinderile nou-infiintate si
antreprenorii cu idei inovatoare
sd gdseascd profesionisti de
afaceri de mare calibru care ar
investi si ar ajuta sa conducd
companiile in eforturile lor de
impact si crestere ridicate. AICA
are 20 de membri puternici si in
crestere.

Procedura de aplicare: schita generald a procesului
nostru pre si post fiecare sesiune de pitching poate fi
gdsitd aici:

https://aica.social/start-ups/

https://aica.social/portfolio/
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Fundatia FAST

FAST construieste un ecosistem
de inovatie pentru a conduce
oamenii de stiintd, tehnologi si
inovatori din Armenia si nu
numai cdtre succesul pe scena
globald.  Focalizdndu-se  pe
eforturile antreprenoriale, FAST
7i imputerniceste pe inovatori sd
aducd la viatd solutii de ultimd
generatie, viabile din punct de
vedere comercial si competitive
la nivel global. Academic,
guvernamental si ONG aldturi de
jucdtori globali pentru a explora
si a crea ceea ce urmeazd.

FAST concentreazd resursele din spatele unor inovatii
avansate selectate, inventii si proiecte cu mai multe
pdrti interesate.

FAST coordoneazd activitdtile oamenilor de stiintd,
inventatorilor si antreprenorilor pentru a-si amplifica
activitatea si impactul la nivel local si global.

FAST catalizeazd dezvoltarea verticalelor stiintifice si
tehnologice competitive la nivel global, determindnd
progresul si disponibilitatea pietei.:
https://www.fast.foundation/en/home

https://www.fast.foundation/en/h
ome

Fundatia Incubatorului de
Antreprenoriat

Funfatia Incubatorului de
Antreprenoriat  (EIF) este unul
dintre cele mai mari incubatoare
de afaceri tehnologice si agentii
de dezvoltare IT din regiune,
care opereazd in  Erevan,
Armenia. Infiintat in 2002 in
cadrul proiectului ,,Incubator de
intreprinderi” al Badncii
Mondiale, este chemat sd
sprijine dezvoltarea sectorului
tehnologiei informatiei si
comunicatiilor din Armenia prin
crearea unui mediu productiv

pentru inovatie, avansare
tehnologicd si cresterea
companiei.

Proiectele acoperd fiecare aspect important al
dezvoltdrii industriei IT pentru a aduce un progres
coerent si armonizat al industriei.
Procedura de aplicare si mai
http://www.eif.am/eng/

multe informatii:

http://www.eif.am/eng/startup-

ecosystem/

HIVE Ventures

HIVE Ventures investeste in
startup-uri in stadiu incipient
conduse de antreprenori armeni,
oriunde in lume. Misiunea este
de a cataliza ecosistemul

Pentru a participa, start-up-urile trebuie sd contacteze
echipa.
Mai multe informatii:

portfolio/

https://hiveventures.co/our-

https://hiveventures.co/our-

portfolio/
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armean la nivel
mondial, unul cdte unul din
fondatori. Oferd finantare de
risc, mentorat si o retea din
Silicon Valley pentru a ajuta la
extinderea companiei.

tehnologic

9. Seaside Startup Holdings Seaside Startup Holdings | Pentru a participa, start-up-urile trebuie sd contacteze | https://www.seasidestartupsumm

nvesteste in startup-uri | echipa. it.com/blo
promitdtoare ale Summit-urilor | Mai multe informatii::
Sevan Startup, precum si in alte | https://www.seasidestartupsummit.com/about-us
summit-uri din Ras Al-Khaima,
EAU si Goa, India. Este cofondat
de cdtre antreprenorul media
din Rusia Arthur Janibekyan si
Fundatia Startup Armenia si
organizat de Granatus Ventures.

10. Sprint Crowdfunders Sprint  Crowdfunders Fund | Finantarea campaniilor prin agentii de marketing https://www.sprintcf.com/produc

Fund reprezintd finantarea | specializate: INVEST, atdt in etapa de pre-lansare, cét ts.php

campaniilor de crowdfunding.
Fondul se afld in spatele mai
multor campanii de
crowdfunding, cum ar fi
Volterman si Bristly. 8% lunar
pentru etapa de pre-lansare si
5% pentru campaniile in curs

si in campaniile deja in curs, RETURN.

La sférsitul campaniei, recuperarea valorii investitiei cu
dobéndd, CASTIG

Mai multe informatii

https://www.sprintcf.com/
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BELARUS

Republica Belarus in acest aspect nu face exceptie, iar problemele legate de cresterea economica si
sursele de furnizare a acesteia astazi sunt mai urgente ca niciodata. Dezvoltarea intreprinderilor
individuale, mici si mijlocii din tara este una dintre prioritatile nationale ale economiei.

Programul de stat ,Intreprinderile mici si mijlocii din Republica Belarus” a fost creat in Belarus cu
scopul de a sprijini dezvoltarea intreprinderilor mici si mijlocii ca unul dintre factorii pentru asigurarea
unui nivel ridicat constant al ocuparii fortei de munca si al cresterii economice.

Facilitarea accesului startup-urilor si IMM-urilor la resursele financiare se realizeaza prin intermediul
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programelor si proiectelor de stat si internationale, surse de finantare care sunt prezentate mai jos:

Nr. | Programul/Proiectul

Specificatii de finantare

Conditiile de participare si acces

Exemple

1. Fondul Belarus pentru
sprijin financiar pentru
antreprenori

Fondul belarus pentru sprijin
financiar pentru antreprenori
functioneazd de 28 de ani din
ianuarie 1992 si a acumulat o
bogatd experientd in sprijinirea
entitdtilor de afaceri pe intreaga
perioadd a activitdtii sale.
Principalele obiective ale
fondului au fost si sunt de a oferi
entitdtilor de afaceri mici sprijin
financiar de stat, cu fonduri
furnizate in diferite programe de
stat.

Instrumentele  financiare de
sprijin de stat ale entitdtilor de
mici dimensiuni de cdtre Fondul
bielorus pentru sprijin financiar
pentru antreprenori sunt
exprimate in acordarea de
imprumuturi, inchiriere
financiard de proprietdti

Sprijin financiar de stat acordat de fond:
e furnizarea de intreprinderi mici
rambursabile (imprumut);

e furnizarea de proprietate in conditiile leasingului
financiar (leasing);

e gacordarea de garantii pentru Imprumuturi cu
dobdndd, inclusiv microcredite, emise de bdncile
Republicii Belarus in detrimentul bugetelor locale,
prevdzute de programe de sprijin de stat pentru
intreprinderile mici si mijlocii si plasate in depozite ale
acestor banci.

Sprijinul financiar de stat este oferit:

1) intreprinderi mici:

o antreprenori individuali;

o microorganizdri (comerciale - pdnd la 15 persoane);

o0 organizatii mici (comerciale - de la 16 la 100 de
persoane);

2) pe bazd concurentiald (cu exceptia acorddrii de
garantii);

3) la implementarea proiectelor de
urmatoarele domenii:

cu fonduri

investitii Tn

intreprindere unitard privatd
Maxipress:

http.//belarp.by/ru/state-

help/our-
projects/~shownews/CHUPMaksi

press2020

Societate cu rdspundere limitatd
"Smart Line Logistics":

http://belarp.by/ru/state-
help/our-
projects/~shownews/000S
martlajnlogistiks2020

Limited liability company
«Konstruktiv- stroy»

http://belarp.by/ru/state-
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(leasing), precum si garantii
pentru  credite  privilegiate.
Fondul a finantat peste 1.500 de
proiecte ale entitdtilor de afaceri
mici pentru mai mult de
doudzeci de ani de muncd.
Aceste proiecte vizeazd crearea
si dezvoltarea productiei,
organizarea produselor
orientate spre export si de
substituire a importului,
implementarea de noi tehnologii
etc., pentru constructia,
achizitia, repararea Si
reconstructia proprietdtilor
imobiliare, achizitionarea de
vehicule , achizitionarea de
componente, materii prime si
asa mai departe.

Conditia  obligatorie  pentru
obtinerea  de  fonduri i
proprietdti  imprumutate  in

cadrul unui contract de leasing
financiar este formarea de noi
locuri de muncad.

Fondul din Belarus pentru sprijin
financiar pentru antreprenori a
dezvoltat si a introdus treptat
noi mecanisme de furnizare de
instrumente  nefinanciare de
sprijin de stat entitdtilor de
afaceri mici si mijlocii incepdnd
din decembrie 2014. Acesta
include activitdti de informare
ale fondului, consultdri pe
diverse probleme, dezvoltarea a
legdturilor de  contact  si

o crearea, dezvoltarea si extinderea productiei de bunuri
(lucrdri, servicii);

organizarea, dezvoltarea productiei, vdnzarea
produselor orientate spre export, care inlocuiesc
importul;

productia de produse destinate economisirii de energie
si resurse;

e introducerea de noi tehnologii (cu caracteristici de
calitate superioard in comparatie cu cei mai buni
analogi disponibili pe aceastd piatd, intr-un anumit
segment de piatd pentru care aceastd tehnologie este
noud);

4) in scopul: construirea, achizitionarea de clddiri,
structuri, spatii izolate si (sau) repararea si reconstructia
acestora; achizitionarea de echipamente, vehicule,
dispozitive speciale si facilitdti;achizitionarea de produse
componente, materiale primare si materiale pentru
productia proprie si furnizarea de servicii;

5) acordarea garantiei de performantd;

6) pe bazd de urgentd si rambursare;

o resurse financiare in conditiile unui imprumut de pand
la 5 ani,

o proprietate in conditiile unui leasing financiar (leasing)
- pénd la 5 ani,

o garantii pentru imprumuturi soft - pénd la 3 ani;

7) pe baza pldtii dobédnzilor:

taxa pentru utilizarea fondurilor monetare este egald cu
rata de refinantare stabilitd de Banca Nationald a
Republicii Belarus

(in perioada 05.06.2020 - 31.12.2020 se stabileste o ratd
a dobdnzii pentru utilizarea fondurilor in valoare de
4,5% pe an cu crearea obligatorie a cel putin 1 post de
muncd ca parte a proiectului) ;

e remuneratia in baza unui contract de leasing este
stabilitd la rata de refinantare a Bdncii Nationale a
Republicii Belarus (in perioada 05.06.2020 - 31.12.2020
o ratd a dobdnzii pentru utilizarea fondurilor este

help/our-

projects/~shownews/O00OKonstr
uktivstroj2020
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cooperare intre sectorul
industrial si entitdtile de afaceri
mici, evaluarea si examinarea
investitiilor si a proiectelor de
afaceri, promovarea exportului,
promovarea  productiei  de
produse inovatoare, participarea
la startup-evenimente etc.

stabilitd in suma de 4,5% pe an cu crearea obligatorie a
cel putin 1 post de muncd ca parte a proiectului);

e plata pentru acordarea unei garantii este de 5% din
valoarea garantiei furnizate;

8) in valoare de (cu exceptia garantiilor):

o0 pdnd la 216.000 de ruble bieloruse (denumite) la
furnizarea de fonduri in conditiile unui imprumut;

o0 pdnd la 216.000 de ruble bieloruse (denumite) la
furnizarea de proprietate in conditiile unui contract de
leasing financiar (leasing);

o valoarea totald a sprijinului financiar pentru o entitate
de afaceri mici nu poate depdsi 270.000 de ruble
bieloruse (denumite);

9) in moneda nationald a Republicii Belarus;

Mai multe informatii:

Fondul Belarus de Inovatii
(Belifund)

Belinfund oferd sprijin financiar
pe o bazd rambursabild:
Research cercetare stiintificd,
dezvoltare si lucrdri tehnologice
experimentale  efectuate in
cadrul implementdrii proiectelor
inovatoare;

lucrul la organizarea si
dezvoltarea productiei de
produse stiintifice si tehnice
rezultate din implementarea
proiectelor inovatoare si a
sarcinilor programelor stiintifice
si tehnice de stat;

proiecte de risc.

Fondurile Fondului  pentru
inovare din Belarus sunt formate
in detrimentul bugetului
republican.

http://belarp.b
Se oferd sprijin financiar in mod irevocabil in
conformitate cu Decretul presedintelui Republicii

Belarus dd 20 mai 2013 N229 ,,Cu privire la mdsurile de
stimulare a implementdrii proiectelor inovatoare” in
ceea ce priveste furnizarea:

cupon de inovare - in timpul implementdrii etapei
pregdtitoare sau de proiectare si tehnologice (pentru o
perioadd de pénd la un an);

subventie - in timpul implementdrii etapei de proiectare
si tehnologicd (resursele financiare sunt furnizate
beneficiarilor de sprijin financiar de stat pentru
desfdsurarea cercetdrii stiintifice, a dezvoltdrii si a
activitdtii tehnologice in conditiile stabilite prin contract
si acte legislative).

Fondul ia in considerare proiectele din orice industrie,
principalul criteriu este potentialul inovator al afacerilor
(organizarea si dezvoltarea productiei de produse noi,
modernizarea productiei cu introducerea tehnologiilor
inovatoare).

Companiile pot primi finantare din fond in conditii
preferentiale:

http://www.gknt.qgov.by/upload/i

block/BIF2014.pdf
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o cec mediu - 1-2 milioane USD (max. 7-10 milioane
usD)

o deficienta asigurdrii depozitului si a imprumutului

o rata dobdnzii - 0,5 rata de refinantare a Bdncii
Nationale a Republicii Belarus

o Conditii de finantare - nu mai mult de 7 ani
(posibilitatea amandrii datoriei principale si a dobdnzii
pand la 2 ani)

Pentru a obtine finantare este necesar sd se furnizeze un
plan de afaceri pentru proiect cu un model financiar,
descrierea produselor si tehnologia de productie, analiza
pietei si strategia de marketing.

Mai multe informatii:

http://www.belinfund.by, https://rbf.CR

Mai multe despre acest text sursdTextul sursd este
necesar pentru informatii suplimentare  privind
traducerea

Trimiteti feedback

Panouri laterale

http.//www.belinfund.by, https://rbf.CR

3. | Acceleratorul de Start-up Ofera investitii de pand la 50.000 | Pot participa candidati din CSI cu idei de start-up n https://biznespark.by/accelerator/
KROKIT de dolari. domeniul IT. Vom selecta pentru dvs. un program de
Ei preda hardware-ul afacerii si | instruire in_functie de etapa de pornire - idee, MVP,
start-up-urile IT. Acceleratorul nu| vdnzari, scalare.
este un MBA sau o afacere de Formatul de instruire in orice etapd a dezvoltarii
informare. Acceleratorul va ofera | startupului: 80 de ore de prelegeri si intdlniri
cunostintele pe care le veti aplica | saptamdnale cu un mentor personal.
in timpul si dupd antrenament. In | TRIMITETI O CERERE
refeaua puternicd a
acceleratorului! Echipele se ajuta
reciproc, intrucat totul este cam
acelasi stadiu.
4. | Acceleratoru LaunchME LMA — este primul accelerator | Depunearea aplicatiei https://launchme.by/

Media (LMA)

pentru startup-uri tehnologice
din industria media din Belarus.
A fost lansat Tn 2018 la Minsk.
Scopul sau este de a crea
ecosistem pentru dezvoltarea
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startup-ului in intersectia mass-
media si tehnologie din Belarus.
Initiative Press Club Belarus si
SPACE 1n parteneriat cu
Ambasada Britanica in Belarus.

Acceleratorul
TechMinsk

Activitdtile se desfasoard intr-un
format intensiv: doua saptamani
de scufundare completd a
echipelor care lucreaza la
produs, comunicarea cu
mentorii, formularea de masuri
cheie si pregatirea pentru
investitii cu sprijinul Agentiei
Statelor Unite pentru Dezvoltare
Internationala USAID

Startup-urile ,,seed stage” care au lansat un produs pe
piata, au tractiune si au capacitatea de a participa la
program online timp de doud saptamdni si de a studia Tn
limba engleza sunt invitati la programul de accelerare.
TechMinsk accepta, de asemenea, aplicatii din proiecte
noi care au fost dezvoltate Tn timpul pandemiei.

Ce asteaptd participantii:

* Lucrati 24/7 cu mentori internationali timp de doud
sdptamani.

* Programul este conceput special pentru cerintele pietei
n timpul epidemiei.

* Valoare reala printr-o abordare practica.

* Analiza investitiilor startup-urilor.

* Sprijinirea mentorilor cu experienta de iesire.

o Investitii de pdna la 50 de mii de dolari pe baza
rezultatelor zilei de demonstratie.

* Mentorat individual pentru cele mai bune echipe in
termen de doud luni dupa program.

Programul constd in instrumente practice si exercitii
pentru a ajuta la startup-uri sa strangd fonduri, sd
imbundtateasca vanzarile si sa construiascd o echipd.
Mentorii vor impartasi experientele lor despre cum au
construit o companie de succes §i au realizat oiegire

https://techminsk.com/accelerator
2020
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PROGRAME DE FINANTARE A UE

Pe langd programele de asistentd pe care le puteti gsi in tara dvs., puteti utiliza si programe externe, inclusiv cele oferite de Uniunea Europeand. in
intreaga Uniune Europeana, exista diverse programe, granturi si imprumuturi guvernamentale pentru intreprinderile mici si mijlocii la care ati putea fi in
masura sa solicitati, Tn functie de natura afacerii sau proiectului dvs.

lata cateva dintre sursele de finantare:

Nr. Programul/Proiectul Specificatii de finantare Conditiile de participare si acces

1. | EU4Business UE considerd cd intreprinderile mici si mijlocii (IMM-
uri) sunt intr-adevdr un ingredient cheie al vietii
economice. Prin urmare, IMM-urile au potentialul de
a crea noi locuri de muncad si de a stimula cresterea
economicd, dacd pot fi abordate obstacolele in calea
cresterii, precum accesul limitat la finantare,

birocratia si dificultdtile de intrare pe noi piete. Initiativa UE4Business a Uniunii Europene este o

. . - initiativd umbreld care acoperd toate activitdtile UE
Peste 40 de proiecte si sprijin de 320 milioane EUR ’ e re acop .. N
care sprijind IMM-urile din tdrile Parteneriatului estic

EU4Business include 43 de proiecte In regiunea | . . )

) . o K ) si este deschisd tuturor:
Parteneriatului estic, implementate atdt la nivel https://eudbusiness.eu/
regional, cat si bilateral. Portofoliul activ total se
ridicd la aproape 320 de milioane de euro din
sprijinul UE in cadrul EU4Business si a declansat un
total de peste 1,96 miliarde de euro de imprumuturi
acordate de bdncile partenere IMM-urilor din

regiune.
2. | Horizon 2020 (2021 - | Existd cel de-al optulea program-cadru al UE pentru Orizont 2020 este deschis tuturor, cu o structurd
2027) cercetare. Este construit pe trei piloni: simpld care reduce birocratia si timpul, astfel incét
1. Sprijin pentru stiinta excelenta participantii sG se poatd concentra asupra a ceea ce
2. Sprijin pentru conducerea industriald este cu adevdrat important. Aceastd abordare

3. Sprijin pentru cercetare pentru abordarea provocdrilor | asigurd faptul cd noile proiecte incep rapid - si obtin
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societale

rezultate mai repede.
Website: https://ec.europa.eu/info/horizon-europe

InvestEU

Programul InvestEU se bazeazd pe modelul de succes al
Planului de investitii pentru Europa. InvestEU este
programul de investitii emblematic propus de UE pentru a
declansa economia europeand. Este bine plasat pentru a
oferi finantare pe termen lung si pentru a sprijini politicile
Uniunii in redresarea unei crize economice si sociale
profunde.

Prin intermediul Fondului InvestEU, Comisia
Europeand va oferi o garantie UE de 38 miliarde EUR,
Tmpdrtitd in patru ferestre care definesc domeniile de
politicd pe care InvestEU le sprijind:

e Infrastructurd durabild (11,5 miliarde EUR);

e Cercetare, inovare si digitalizare (11,25 miliarde
EUR);

e Intreprinderile mici si mijlocii (11,25 miliarde EUR) si
e Investitii sociale si competente (4 miliarde EUR).
https://europa.eu/investeu/home en

Cosme 2021 - 2027

Programul emblematic al UE COSME care sprijind IMM-
urile sa-si atingd intregul potential este sd fie integrat in
doud programe mai mari ale UE InvestEU si SINGLE
MARKET - in urmdtorul cadru financiar 2021-2027.
Bugetul total alocat pentru noul program SINGLE MARKET
va fi de 4,1 miliarde EUR, in timp ce pentru InvestEU 38
miliarde EUR. Aceastd alocare va fi dedicatd:

Accesul la piete si internationalizarea IMM-urilor

Mediu de afaceri favorabil pentru IMM-uri

Promovarea antreprenoriatului

Fondul InvestEU va mobiliza investitii publice si
private si va sprijini proiectele de investitii ale
Grupului Bdncii Europene de Investitii (BEI) si ale altor
parteneri financiari, cu scopul de a genera investitii
suplimentare de aproximativ 650 miliarde EUR in:

e Infrastructurd durabild: 11,5 miliarde EUR

e Cercetare, inovare si digitalizare: 11,25 miliarde
EUR

o IMM-uri: 11,25 miliarde EUR

* Investitii sociale si competente: 4 miliarde EUR

: https://ec.europa.eu/qrowth/smes/cosme en

Erasmus 2021-2027

Programul este un instrument de finantare care face
parte din cadrul financiar multianual 2021-2027. Acesta
asigur continuarea si evolutia programului de finantare
Erasmus + pentru educatie, formare, tineret si sport. Noua
propunere vizeazd, de asemenea, cresterea nivelului de
simplificare pentru utilizatorii finali, integrarea sporturilor
in structura principald a programului, sustinerea unor noi
domenii de cunoastere.

Noul program Erasmus+ are un buget de 26,2
miliarde euro, complementat de 2,2 miliarde euro din
partea instrumentelor UE aditionale. Este un buget
aproape dublu fatd de cel de 14,7 miliarde euro din
editia 2014-2020 a programului.

Astfel, noul Erasmus+ sustine mobilitdtile de studiu si
proiectele de cooperare cross-frontalierd pentru 10
milioane de beneficiari de toate vdrstele. Programul
Tsi propune sd devind mai incluziv, mai digital si mai
verde si va sustine rezilenta procesului educatiei in

—
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conditii pandemice.

Conditiile detaliate de participare la program sunt
disponibile in noul Ghid al Programului Erasmus+.
https://erasmus-
plus.ec.europa.eu/document/erasmus-programme-

quide-2021

https://ec.europa.eu/programs/erasmus-

plus/node en

Europe Digitala

Tranzitia digitald este o cheie pentru prosperitatea si
rezilienta viitoare a Europei. Ca parte a urmdtorului buget
pe termen lung al UE, Cadrul financiar multianual,
Comisia a propus programul Europa digitald, programul
UE pentru accelerarea redresdrii si impulsionarea
transformadrii digitale a Europei.

Programul va stimula investitiile in supercomputere,
inteligenta artificiald, securitate cibernetica, abilitati
digitale avansate si asigurarea unei utilizari pe scara
larga a tehnologiilor digitale Tn intreaga economie si
societate.
https://ec.europa.eu/digital-single-market/en

Europa Creativa

Europa creativd este programul-cadru al Comisiei
Europene pentru sprijinirea sectoarelor culturii si
audiovizualului. Obiectivele generale ale Europei creative
sunt:

a) sd protejeze, sd dezvolte si sdG promoveze
diversitatea culturald si lingvisticd a UE si sd
promoveze patrimoniul cultural al Europei;

b) b) consolidarea competitivitdtii  sectoarelor
culturale si creative europene

Programul a alocat fonduri pentru 250.000 de artisti
si  profesionisti din domeniul culturii, 2.000 de
cinematografe, 800 de filme si 4.500 de traduceri
literare. Programul va aloca cel putin 56% din bugetul
sdu subprogramului MEDIA pentru audiovizual si
cinema si cel putin 31% subprogramului Culturd
pentru spectacole si arte vizuale. Aceasta reflectd, n
linii mari, cota de finantare primitd de cele doud
domenii anterior.
https://ec.europa.eu/programs/creative-europe

Consiliul European
pentru inovare

Programul Pilotul imbundtdtit sprijind inovatori de top,
antreprenori, companii mici si oameni de stiintd cu idei
strdlucitoare si ambitia de a se extinde la nivel
international. Acesta reuneste pdrtile din Orizont 2020
care oferd finantare, consiliere si oportunitdti de retea
pentru cei aflati la vdrf in inovatie.

Proiectul oferd granturi de pénd la 4 milioane EUR
pentru a promova cercetarea colaborativd,
interdisciplinard si inovarea in tehnologiile viitoare
inspirate de stiintd si radical no

: https://ec.europa.eu/research/eic/index.cfm

Life program

Programul LIFE este instrumentul de finantare al UE

Orice entitate inregistratd in UE poate face o
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pentru mediu si actiuni climatice creat in 1992. propunere pentru proiecte traditionale, integrate,
Actuala perioadd de finantare 2014-2020 are un buget de | pregdtitoare si de asistentd tehnicd LIFE in cadrul
3,4 miliarde EUR. Reprezintd fonduri pentru conservarea | subprogramelor pentru actiune de mediu si climaticad.
naturii si  biodiversitatea, eficienta mediului si a | Ati putea fi un: e organism public care functioneazd
resurselor, guvernanta si informarea mediului sub autoritatea unui guvern national, de ex.
autoritatea locald, administratia nationald etc.

e organizatie comerciald privatd

e organizatie privatd necomerciald (ONG-uri etc.):
https://ec.europa.eu/easme/en/life

Programele europene de finantare pot fi disponibile persoanelor juridice, persoanelor fizice, institutiilor si organizatiilor daca activitatile planificate ale
acestora corespund oricadreia dintre domeniile care urmeaza sa fie sprijinite din fondurile UE. Fondurile UE ofera antreprenorilor o gama larga de
oportunitati de sprijin.

Finantele din fondurile UE sunt furnizate pentru cercetare, inovare, dezvoltare si implementare a tehnologiei, precum si pentru cresterea competitivitatii
intreprinderilor mici si mijlocii. UE finanteaza astfel de proiecte, a cdror implementare poate contribui nu numai la atingerea obiectivelor unei
intreprinderi sau organizatii, ci si la Tmbunatatirea performantei economice si sociale a unor tari intregi pe termen lung.

113

—
| —


https://ec.europa.eu/easme/en/life

STARTUP’S FINANCES// HANDBOOK = SMART

ERASMUS+, Project n2 585620-EPP-1-2017-1-EL-EPPKA2-CBHE-JP (2017-2886/001-001)

CONCLUZII S| RECOMANDARI

Un startup este o entitate complet noua, care se afla in procesul de a afla cu atentie ce isi doresc cu adevarat
viitorii clienti.

Desigur, noua afacere are nevoie de finantare. Daca nu exista suficiente fonduri proprii pentru a incepe o
afacere, atunci antreprenorul incepe sa caute finantare externa.

Vechea economie era bazata pe credite; economia digitala este mai probabil sa utilizeze noi surse de finantare.
Apple, Microsoft, Oracle, eBay, Google, PayPal, YouTube, Facebook - majoritatea povestilor mari de succes din
ultimii 30 de ani ne-au fost date de actiuni, nu de Tmprumuturi. Mai precis, datorita acestui tip de capital de
capital, cum ar fi investitiile de capital de risc. Spre deosebire de capitalul privat, de exemplu, capitalul de risc
sustine cele mai aventuroase si inovatoare start-up-uri.

Motivul pentru aceasta este simplu: tehnologia si inovatia schimba lumea intr-un ritm din ce in ce mai rapid.
Conditiile favorabile pentru lansarea unui nou produs dispar treptat. Prin urmare, pentru a reusi, este necesar sa
ne asumam din ce in ce mai multe riscuri si sa investim n initiative care nu au fost Tnca testate de piata.

in lumea investitiilor de capital de risc, investitorul isi asuma riscul de a pierde totul in schimbul unei sanse
relativ mici ca compania sa loveasca. intr-un caz obisnuit, un investitor isi pierde banii in 9 din 10 cazuri, dar
fiecare a 10-a companie i aduce un profit de 30 de ori valoarea investitiei initiale. Atunci cand exista un
investitor dispus sa se desparta de banii lor, antreprenorul are libertatea de a adauga valoare afacerii prin
cresterea riscului.

Implicarea unui accelerator, a unui business angel sau a unui investitor in piata de valori intr-un proiect necesita
raportare deschisa, control asupra fluxurilor financiare si transparenta in afaceri din proiect. Cu cat este mai
mare atractivitatea investitionala a unei intreprinderi, cu atat este mai probabil sa primeasca investitii.

Tot ce trebuie sa faceti este sa va prezentati in mod eficient modelul de afaceri oamenilor potriviti, utilizand
pasii si recomandarile din acest manual si sa-i convingeti ca pornirea dvs. are potential.

* Sprijinul oferit de Comisia Europeana pentru dezvoltarea acestor resurse educationalenu constituie o aprobare
a Comisiei a continutului, dar reflecta doar opiniile autorilor, iar Comisia nu poate fi facuta responsabila pentru
nicio utilizare a informatiilor continute n acestea.
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1. Entrepreneurial Finance: The Art and Science of Growing Ventures, by Luisa Alemany, Job J. Andreoli,
2018, 621 p., Cambridge University Press, ISBN-13: 978-1108431859

2. Financial Intelligence, Revised Edition (A Manager's Guide to Knowing What the Numbers Really Mean),
by Karen Berman, Harvard Business Review Press, 272 p., 2013, ISBN 1591397642

3. Financial Management for Technology Start-Ups: A Handbook for Growth 1st Edition, by Alnoor
Bhimani, 2017, 240 p., ISBN-13: 978-0749481346

4. Found Money: Simple Strategies for Uncovering the Hidden Profit and Cash Flow in Your Business, by
Steve Wilkinghoff, 2009, 224 p., ISBN-13: 978-0470483350

5. How Finance Works: The HBR Guide to Thinking Smart, by Mihir Desai, 288 p., 2019, ISBN 13:
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Michalowicz, 2017, 224 p., ISBN-13: 979-8551117506
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Nota: Pentru acest tabel, setati formulele astfel incat sa se completeze automat pe masura ce completati celelalte tabele.

* Sprijinul oferit de Comisia Europeana pentru dezvoltarea acestor resurse educationalenu constituie o aprobare
a Comisiei a continutului, dar reflecta doar opiniile autorilor, iar Comisia nu poate fi facuta responsabila pentru
nicio utilizare a informatiilor continute in acestea.
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Nota: Completdnd acest tabel trebuie sd vd asigurati cd datele legate de cerintele de pornire si finantarea totald pentru pornire sunt egale!
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Notd: in acest tabel datele trebuie sé corespundd intervalului de timp in care banii vor intra sau vor pdrdsi compania. Nu este suficient sd copiati pur si
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Anexa 2

The list of startup accelerators, categorized by country:

Y Combinator

us

http://www.ycombinator.com/

Techstars Several countries http://www.techstars.com/
Startupbootcamp EU, US https://www.startupbootcamp.org/
Seedcamp UK http://seedcamp.com/

Pro7 Germany https://www.p7slaccelerator.com/
Wayra UK https://wayra.co.uk/

500 Startups 60+ countries https://500.co

Plug & Play Several countries http://plugandplaytechcenter.com/
SMART Caffes Several countries https://www.smartcaffe.eu/
Launchpad LA us http://launchpad.la/

Ignite UK https://www.ignite.io/

AngelPad us https://angelpad.com/

Startup Reykjavik Iceland https://startupreykjavik.is/
Metavallon Greece https://metavallon.CR/
ProSiebenSat.1 Accelerator Germany https://www.p7slaccelerator.com/
Startup Wise Guys Estonia https://startupwiseguys.com/
Buildit Accelerator Latvia https://www.buildit.lv/

StartupYard Czech Republic https://startupyard.com/
Chinaccelerator China https://chinaccelerator.com/
HAX China https://hax.co

Highline Beta Canada http://www.highline.CR/
FounderFuel Canada https://founderfuel.com/
LAUNCHub Bulgaria https://launchub.com/
Eleven Startup Accelerator Bulgaria https://www.11.me/
Incubate Australia https://incubate.org.au/
Melbourne Accelerator Program | Australia https://www.themap.co/
Nxtp.labs Argentina https://www.nxtplabs.com/

* Sprijinul oferit de Comisia Europeana pentru dezvoltarea acestor resurse educationalenu constituie o aprobare
a Comisiei a continutului, dar reflecta doar opiniile autorilor, iar Comisia nu poate fi facuta responsabila pentru
nicio utilizare a informatiilor continute n acestea.




STARTUP’S FINANCES// HANDBOOK = SMART

ERASMUSH+, Project n? 585620-EPP-1-2017-1-EL-EPPKA2-CBHE-JP (2017-2886/001-001)

Notd: in acest tabel puteti gdsi lista acceleratoarelor de pornire din intreaga lume si pentru a vd aldtura
programelor lor specializate care vd pot ajuta sd vd extindeti pista.




