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7. Formarea unui parteneriat



GRANTURI SI SUBVENTII

Granturile pentru afaceri sunt banii pe care nu trebuie sa-i returnati, ceea ce inseamna ca nu platiti
dobanzi, nu exista sansa unor plati intarziate si nici o sansa de a pierde vreo garantie. Subventiile, pe
de alta parte, se refera la contributiile directe, la platile fiscale si la alte asistente speciale pe care
guvernele le oferd Intreprinderilor. Obtinerea acestora poate fi foarte competitiva si sunt insotite de
instructiuni specifice privind modul de utilizare. Acestea pot fi emise de organisme publice sau private.

Granturile si subventiile se numara printre principalele si cele mai recunoscute surse de finantare a
intreprinderilor de orice dimensiune. Ele sunt, in principiu, banii pe care i puteti primi prin aplicarea in
cadrul unor apeluri specifice, emise de organisme publice sau private in scopuri specifice.

Granturile sunt fonduri financiare platite de entitati, cum ar fi companii, fundatii sau guverne, in anumite
conditii. Solicitantii, sub forma de organizatii sau persoane fizice, trebuie sa-si dovedeasca eligibilitatea prin
completarea unui formular de cerere, sustinand ca indeplinesc setul specific de cerinte indicat de entitatea
emitenta n apelul pentru candidaturi.

Cele mai multe granturi apartin unuia din urmatoarele doua tipuri:

Scopuri generale sau granturi de operare

Granturile cu scop general pot fi utilizate pentru a suporta cheltuielile curente de functionare a organizatiei
dvs., de la programe specifice la facturi. Tn mod normal, acesta reflectd un sprijin mai profund pentru
activitatea dvs. si misiunea globala de catre entitatea finantatoare, care crede in afacerea dvs.

Granturi de sprijinire a proiectului

Granturile de sustinere a proiectului sunt platite pentru a sustine un set de activitati prestabilite si
conectate, cu termene, costuri si obiective explicite. in mod normal, aceste granturi sunt restrictionate si
trebuie utilizate numai in scopuri strict legate de proiect.

Unele dintre cele mai comune tipuri de granturi pentru sprijinirea proiectelor includ:

e  Granturi de planificare, care sprijina activitatea initiala de dezvoltare a proiectului, care include
cercetarea, evaluarea si proiectarea;

e Granturi pentru start-up, ajutand companiile sa treaca prin primii lor ani de activitate (si anume, in
faza de lansare). Aceste subventii deseori scad in valoare dupa prima perioada, deoarece ideea este
de a oferi noii companii un start in forta, cu ajutorul acestora, pentru a evita preocuparile legate de
obtinerea de finantari;

e Granturi de management sau asistentd tehnicd, care sprijina implementarea activitatilor de
management ale intreprinderilor care nu dispun de cunostintele si expertiza corespunzatoare.
Astfel de activitati pot include operatiuni de marketing, strangere de fonduri, gestiune financiara
etc .;

e Granturi pentru dotdri cu echipamente, ajutand solicitantul sa achizitioneze un bun fizic care
urmeaza sa fie utilizat pe termen lung, cum ar fi birouri, calculatoare si echipamente.

Subventiile sunt beneficii acordate sub forma de plati sau scutire de la plata contributiilor |a stat / pauze
fiscale. Acestea pot fi acordate atat persoanelor fizice, cat si organizatiilor, Tn mod obisnuit de catre




organele guvernamentale din motive de interes public (e.g. to promote public good, culture, social well-
being, etc). Ca atare, subventiile sunt considerate un tip privilegiat de ajutor financiar, destinat sa usureze
eforturile beneficiarilor si sa ofere sprijin pentru actiunile lor.

Domeniile de activitate Tn care se pot acorda subventii se refera adesea la anumite sectoare ale economiei
unei tari, care pot fi afectate de rate scazute de dezvoltare sau de competitivitate ridicata cu alte sectoare.

Subventiile se Tncadreaza in doua categorii, directe sau indirecte:
e Subventiile directe presupun plata unor fonduri catre beneficiar;
® Subventiile indirecte nu au o valoare monetara predeterminata si includ masuri precum
reducerea imozitelor si servicii sprijinite de stat.

4. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai intai) si necesita investitii.

Nu se aplicd. Termenele sunt strict legate de prevederile apelurilor de subventii / granturi, impreuna cu
costurile aferente.

Pozitiv: Sprijin financiar pe care nu trebuie s3 il rambursati, integral sau partial. in multe cazuri, granturile si
subventiile sunt destinate in special intreprinderilor mici pentru a le ajuta sa creasca.

Negativ: Cererile de candidaturi pot fi extrem de competitive si specifice. Selectarea unui apel gresit de
participare poate provoca o risipa de resurse; prin urmare, este extrem de important sa verificati
eligibilitatea entitatii candidat Thainte de a aplica, evaluand sansele de a avea succes.

Disponibilitate mai mare de numerar si parghie financiara pentru investitiile curente si viitoare care
urmeaza sa fie exploatate pe termen mediu si lung, care sa insoteasca cresterea si rentabilitatea afacerilor.

Elementare

Depinzand de tipul de grant/subventie
La nivel national -> Elementar
Nivel international -> Avansat

N/A
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Exemple de aplicatii pentru granturi
https://ec.europa.eu/transport/sites/transport/files/themes/urban/grants/doc/2009 03 31/application

form_en.pdf

Granturi versus subventii pt investitii
https://economics.yale.edu/sites/default/files/files/Workshops-Seminars/Development/rai-011203.pdf

Granturi si subventii UE
https://europa.eu/european-union/about-eu/funding-grants en

Granturile sau subventiile transfrontaliere sunt, in general, acordate de organizatii internationale, care
vizeaza promovarea cooperarii / parteneriatelor transfrontaliere. Aplicarea pentru una dintre aceste masuri
implica aplicabilitate internationala in cadrul gamei de activitati ale companiei aplicante.
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IMPRUMUTURI SAU LINII DE CREDIT

Imprumuturile bancare si liniile de credit sunt cea mai frecvent utilizatd sursa de finantare pentru
intreprinderile mici si mijlocii. Toate bancile ofera avantaje diferite, insa, in general, bancherii cauta
companii cu istoric de bun platnic si care au un credit excelent.

O idee buna nu este suficienta: trebuie sa fie sustinuta de un plan de afaceri solid. Creditele de pornire vor
necesita, de asemenea, o garantie personala din partea antreprenorilor. Accesarea unui imprumut de
afaceri inseamna datorii: in ciuda perceptiilor sale negative, datoria nu trebuie evitata, deoarece este o
sursa buna de finantare daca aveti nevoie de solutii rapide.

Tmprumuturile si liniile de credit sunt, in general, optiuni pentru imprumutul de bani, disponibile atat
pentru intreprinderi, cat si pentru persoane fizice.

Cand solicitati un imprumut, primiti bani care trebuie rambursati in viitor, intr-un interval de timp fix, ca
suma forfetara sau cu o serie de transe. Suma care urmeaza sa fie rambursata va fi egala cu suma
Tmprumutata plus rata dobéanzii si / sau alte costuri financiare.

Termenii imprumutului dintre cele doua parti (de exemplu, banca si firma) vor fi conveniti in intregime
Tnainte de efectuarea oricirei tranzactii. in mod normal, prevederile includ un plafon al valorii maxime a
dobanzii aplicabile si perioada de timp Thainte ca imprumutul sa fie rambursat oficial.

Tmprumuturile pot fi garantate sau negarantate:

- Imprumuturile garantate presupun o garantie sub forma unei proprietti sau a unor bunuri pe care
Tmprumutatul le oferd creditorului pentru a-si asigura imprumutul. in cazul in care nu se respect
termenii stabiliti pentru imprumut, creditorului i se va permite sa profite de garantie pentru a-si
recupera pierderile. Din acest motiv, imprumuturile garantate au rate de dobanda in mod normal
mai scazute decat cele negarantate.

Cel mai frecvent tip de imprumut garantat este creditul ipotecar, in cazul caruia imprumuturile
sunt legate de o achizitie de proprietati.

- Pe de alta parte, imprumuturile negarantate nu sunt sustinute de niciun fel de garantii si, din acest
motiv, ar putea avea rate de dobanda mai mari, deoarece acestea pun mai multa riscuri asupra
creditorului. Cardurile de credit pot fi considerate forma cea mai tipica a creditelor negarantate,
deoarece acestea va permit sa faceti plati in numerar.

Liniile de credit sunt un tip particular de imprumut, in cazul carora vi se ofera o suma limitata de bani
imprumutati care pot fi accesati in orice moment, atata timp cat sunt indepliniti termenii predeterminati.
Efectuarea unor plati minime la timp este o alta cerinta curenta.

Liniile de credit sunt in mod normal negarantate, astfel incat scopul lor poate fi comparat cu cel al unui
card de credit. Avantajele pe care o linie de credit le are asupra unui imprumut obisnuit este ca linia de
credit nu trebuie utilizata pentru o anumita achizitie si nu se percepe nici o dobanda pentru suma
neutilizata.

Pentru a obtine cel mai avantajos imprumut pentru afacerea ta, ia in considerare urmatorii pasi:




1. Determina ce suma este necesara si de ce
Ar trebui sa fiti pregatit sa raspundeti la aceste intrebari, deoarece scopul acestora este de a
determina scopul finantarii, fie ca doriti sa porniti afacerea dvs., sa investiti in echipamente noi
sau sa aveti o plasa de siguranta pentru operatiunile actuale si viitoare.

2. Decide ce tip de imprumut este potrivit pentru nevoile tale
Daca afacerea dvs. este deja operationald, veti avea multe alternative pentru a va finanta
activitatea. Multi creditori solicita operationabilitatea afacerii pentru o anumita perioada de timp
si atingerea un venit anual minim. Tn caz contrar, o solutie bund poate fi solicitarea unui imprumut
de nevoi personale sau a unui card de credit pentru intreprinderi mici.

3. \Verificati-va scorul de creditare
Daca afacerea dvs. este operationala si ati imprumutat bani in numele companiei Thainte, este
posibil sa aveti un scor de credit de afaceri. Verificati raportul de credit de afaceri pentru a obtine
o idee despre locul in care se afla si ce puteti face pentru a-l imbunatati. Daca nu aveti un scor de
credit de afaceri sau scorul dvs. este destul de scazut, este posibil sd aveti nevoie sa va bazati pe
istoricul dvs. de credit personal pentru a obtine aprobarea pentru un imprumut.

4. Coroborati documentele financiare si alte documente relevante
Institutiile de creditare trebuie sa va verifice riscul de afaceri inainte de a va oferi bani. Prin
urmare, va trebui sa va coroborati situatiile financiare, inclusiv bilantul dvs., situatia veniturilor si
fluxul de numerar pentru ultimul an sau doi, plus planul de afaceri si previziunile pentru urmatorii
2-3 ani.

5. Determinati garantia
Bancile pot necesita in unele cazuri o garantie pentru a-si asigura interesul. Aceasta poate include
cladiri, echipamente, proprietate asupra terenurilor, inventarul sau conturile de incasat. Daca nu
aveti suficiente bunuri de afaceri, este posibil sa va utilizati activele personale ca garantii, cum ar fi
automobilul sau casa, avand in vedere faptul ca banca poate solicita aceste active in cazul in care
afacerea dvs. este implicata in imprumut.

6. Cautati cel mai bun imprumut pentru afacere
Comparati ofertele de la mai multi creditori: incepeti prin a stabili care creditori ofera tipul de
fmprumut de afaceri pe care il doriti, apoi comparati cel putin trei sau patru creditori in acea
categorie. Uitd-te la rata anuala procentuala (APR) pe care o ofera, precum si alti indicatori, cum ar
fi limitele imprumutului, termenele de rambursare, taxele si penalitatile.

7. Aplica pentru si incheie un credit
Treceti prin procesul de aplicare, trimiteti toata documentatia necesara si incheiati tranzactia.
Retineti ca, in mod normal, dureaza un timp pentru a procesa o cerere de imprumut de afaceri.
Pastrati legatura cu creditorul pe parcursul intregului proces, pentru a va asigura ca merge bine si,
imediat ce ati incheiat imprumutul, creati o strategie de plata.

3. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai intdi) dar nu necesita investitii.

Nu se aplica. Termenele sunt strict legate de conditiile anumitor imprumuturi sau linii de credit.




Pozitiv: Imbunatatiti disponibilitatea in numerar, permitand plati pe termen scurt si investitii care pot fi
platite atunci cand intentionati sa obtineti profituri mai mari.

Negativ:. In unele cazuri, termenii si conditiile stabilite de creditor pot fi deosebit de exigente. Ratele de
dobanda pot ascunde riscul neasteptat, in special atunci cand sunt legate de tendintele pietelor financiare.
Cercetarea atenta pentru imprumutul sau linia de credit corecta trebuie efectuata in avans.

Disponibilitate mai mare in numerar si parghie financiara pentru investitiile curente si viitoare care
urmeaza sa fie exploatate pe termen mediu si lung, care sa insoteasca cresterea si rentabilitatea afacerilor.

De baza

Depinzand de tipul de imprumut/linie de credit
Daca este national -> nivel de baza
Daca este international -> nivel avansat

N/A
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INCUBATOARE

Un incubator de startupuri este o companie, o universitate sau o alta organizatie care impartaseste resurse
(laboratoare, spatii de birouri, consultantda, numerar, marketing) in schimbul echitatii in Tntreprinderile
tinere atunci cand acestea sunt cel mai vulnerabile. Tn general, faza de incubare poate dura pand la doi ani.
Odata ce produsul este gata, afacerea, de obicei, paraseste incintele incubatorului pentru a intra in faza de
productie industriala si este pe cont propriu.

Incubatoarele pot avea un impact disruptiv asupra comunitatilor locale. Incubarea in afaceri poate fi
definita ca un proces de dezvoltare antreprenoriala, economica si sociala conceput sa insoteasca ideile de
afaceri pe parcursul infiintarii lor ca firma consolidata, accelerand astfel cresterea lor. Firmele incubate au
rate de succes mai mari decat cele neincubate, ceea ce inseamna ca primele au sanse mai mari pentru a
depasi faza de pornire si a ramane in afaceri in timp ce cresc.

fn mod normal, centrele de afaceri oferd spatiu de inchiriere, acces la echipamente de birou (calculatoare,
fotocopiatoare, conexiune la internet etc.) si sali de intalnire. Pe de alta parte, incubatoarele ofera clientilor
lor o gama completa de sprijin pentru afaceri, permitandu-le sa isi dezvolte afacerea cu indrumare
profesionala. Pot fi enumerate patru tipuri diferite de suport:

1. infrastructuri, cum ar fi spatiile de birouri;

2. Servicii de administrare si informare;

3. Informatii si sprijin financiar;

4. Servicii de mentorat / coaching si acces la retele.

Primul pas pentru a incepe cu incubarea afacerii dvs. este pur si simplu sa intrati in legatura cu un
incubator. Vizitati site-ul incubatorului si retelele sociale, urmariti persoanele cele mai relevante cu care ar
trebui s3 vorbiti, participati la evenimente dedicate pentru a incepe crearea de conexiuni. In cateva cuvinte,
familiarizati-va cu mediul si cu oamenii, pentru a intelege daca acesta este intr-adevar locul potrivit pentru
dvs.

Odata ce decizia este luatd, trebuie sa lucrati la propunerea de valoare a ideii dvs. de afaceri, care va forma
strategia dvs. de succes atunci cand aplicati pentru un loc in incubator. Efectuati o analiza SWOT (Puncte
tari, Slabiciuni, Oportunitati, Amenintari) la propunerea dvs. va va ajuta sa va prezentati ideea cu o imagine
completa si detaliata a aspectelor pe care veti avea nevoie de mai mult sprijin.

Tehnica storytelling-ului este adesea o modalitate adecvata de a-ti spune povestea si de a o face
convingatoare. Miezul povestii tale va fi elementul care te deosebeste de ceilalti, eventual validand-o cu




date fiabile si un model de afaceri solid. Aratati nevoie din piata pe care dorisi sa o satisfaceti, sustinuta de
cercetari preliminare si de informatii din testele / fazele pilot. Cu alte cuvinte, dovediti ca afacerea dvs. are
sanse de succes.

Prezentati-va echipa si puneti accentul pe competentele si expertiza care le vor permite sa va construiti
produsul sau sa va lansati serviciul. Totul ar trebui sa fie valorificat pentru o aplicatie de succes.

Este important sa priviti incubarea afacerilor ca pe un proces de invatare, desi este extrem de solicitant si
exigent. In unele cazuri, se poate dovedi chiar dezamagitor, deoarece intreprinzitorul isi d3 seama c&
afacerea vizata nu este viabild. Confruntarea cu aceasta situatie implica doua optiuni diferite: fie veti gasi
un alt mod de a atinge acelasi obiectiv, fie trebuie sa va opriti si sa incepeti de la zero ceva cu totul nou.

Tn orice caz, veti fi invatat in cele din urma de la greselile dvs. si veti castiga incredere pentru oportunitatea
urmatoare de afaceri.

Desi este important sa intrati in orice program de incubatie cu o idee clara despre ceea ce doriti ca
organizatia dvs. sa devina, participarea la un astfel de program in faza incipienta a dezvoltarii este vitala
pentru mentinerea flexibilitatii in procesul dvs. de dezvoltare, proiectand n prealabil cum ar arata produsul
final . Acest lucru este deosebit de important daca este prima dumneavoastra afacere sau aveti experienta
limitata Tn domeniu.

Provocarile colaborarii dintre firme se bazeaza in cea mai mare parte pe mentalitatea lor, avand culturi
diferite, atitudini diferite privind impartirea proprietatii intelectuale si preocupari diferite privind impartirea
riscurilor. Pentru a face posibila incubarea cu succes, compania dvs. trebuie sa se deschida si sa se adapteze
intr-o anumita masura, sa implementeze noi solutii acolo unde este nevoie si sa fie deschisa la schimbare.
n caz contrar, colaborarea poate esua fnainte ca aceasta s3 inceapa.

4. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai Intai) si necesita investitii

Procesul de incubatie se desfasoara in mod normal timp de 2-3 ani. Costurile pot varia in functie de tipul de
afacere propus si de taxele incubatorului.

Pozitiv: Furnizarea de cunostinte, know-how si expertiza pentru a sprijini dezvoltarea ideii dvs. de afaceri.
Servicii de mentorat si coaching care ofera feedback zilnic cu privire la pasii pe care fi faceti. Reteaua si baza
de date cu contacte.

Negativ : Procesul de aplicare poate fi riguros si competitiv. Pentru majoritatea incubatoarelor, solicitantul
trebuie sa prezinte un plan de afaceri detaliat si sd explice toate activitatile de afaceri.

La sfarsitul perioadei programate de incubare (maximum 2-3 ani), afacerea dvs. ar trebui sa fie stabilita si
suficient de puternica pentru a intra pe piata.




Intermediare sau avansate, depinzand de tipul afacerii incubate.

Depinzand de tipul afacerii
National -> de baza
International -> Avansat

N/A
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INVESTITORI DE TIP BUSINESS ANGEL

Business angels sunt Tn general indivizi bogati sau directori de companii pensionati, care investesc direct in
firme mici detinute de altii. Ei sunt adesea lideri in domeniul lor, ce nu numai ca contribuie cu experienta si
reteaua de contacte, ci si cu cunostintele tehnice si / sau manageriale.

n schimb, pentru a-si risca banii, adesea isi revendica dreptul de a supraveghea practicile de management
ale companiei si, in mod concret, aceasta implica de multe ori un loc in consiliul de administratie.
Investitorii de acest tip tind sa pastreze discretia: pentru a-i gasi, trebuie sa contactati asociatii specializate
sau sa cautati pe site-uri din domeniu.

Business angels sunt investitori individuali fizici care ofera resurse financiare intreprinderilor mici in stadiul
lor de inceput, indrumandu-le in procesul de crestere. In afard de injectiile de numerar, contributia acestora
include expertiza in teren, cunostinte din industrie si contacte valoroase care sa fie transmise
antreprenorilor.

n schimbul sustinerii lor, investitorii ocupd adesea pozitii in cosiliile de administrare ale companiilor in care
investesc. Aceasta Tnseamna ca antreprenorii trebuie sa cedeze o parte din controlul asupra afacerilor lor.
Odata cu formarea si dezvoltarea recenta a sindicatelor specifice (sau a retelelor de investitori care isi pun
in comun resursele pentru a face investitii bazate pe o filosofie comuna), valoarea furnizata de business
angels devine din ce in ce mai importanta in cadrul intreprinderilor europene.

Spre deosebire de investitorii de capital de risc, care sunt in mod normal mai interesati de modul in care vor
face bani din investitiile lor, investitorii de tip business angel tind sa se concentreze mai mult pe ceea ce
face compania in realitate.

Cele trei criterii principale care va vor ajuta sa atrageti acest tip de investitor (in afara de calitatea a ceea ce
produceti de fapt) pot fi identificate dupa cum urmeaza:

1. Echipa de conducere: deoarece investitia lor este in mod normal negarantata, un investitor trebuie
sa devina foarte familiarizat cu persoanele pe care le ajuta. Ei vor evalua cunostintele dvs. despre
piata, procesul dvs. de luare a deciziilor si abilitatea dvs. de a implementa planul de afaceri.

2. Exit potential: ingerii, ca si alti investitori, nu vor sa ramana i"T

na
|

nchisi" intr-o afacere pentru totdeauna. Scopul
lor este de a obtine un castig de capital la sfarsitul investitiei, care trebuie stabilit cu anumite termene. Din
acest motiv, iesirea lor este intotdeauna planificata in prealabil cu termeni si conditii detaliate.

3. Potential de profit: trebuie sa dovediti ca afacerea dvs. este suficient de scalabild pentru a obtine
randamentul semnificativ solicitat de un investitor.

Ca orice relatie de afaceri, este esential sa intelegem ce este un investitor particular atractiv. Toti au
interese diferite, ceea ce inseamna ca, daca veti fi refuzat de cineva, aceasta nu inseamna neaparat ca
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afacerea dvs. nu este demna sau nu va avea succes. Pe de alta parte, exista sansa sa fi apelat la tipul
nepotrivit de investitor.
Un proces de investitii tipic unui business angel, urmeaza pasii descrisi mai jos;

Cautarea oportunitatii
Majoritatea cautarilor de oferte interesante si profitabile provine de la membri, retele si interactiuni cu alti
jucatori din domeniu. Poate fi proactiv sau reactiv.

Analiza oportunitatii
Screening-ul initial poate fi formal (daca este realizat de un sindicat sau o retea in urma unei cereri) sau
informal (realizat de investitori singulari asupra propunerilor facute de antreprenorii cunoscuti lor).

Coaching

Companiile care trec de pragul preliminar pot fi contactate pentru o evaluare initial3 a activitatii lor. In
acest sens, s-ar putea sa primeasca niste coaching despre asteptarile investitorilor si cum sa le
indeplineasca.

Prezentarea companiei
Companiile selectate pot fi invitate sa se prezinte la evenimente dedicate. Investitorul si antreprenorul pot
discuta aspecte ale companiei si potentialul acordului, intr-o sesiune inchisa.

Verificarea antecedentelor

Verificarea antecedentelor este numele procesului prin care un potential achizitor evalueaza o companie
vizatd sau activele sale Thainte de a cumpara capitaluri proprii sau intreaga proprietate. Aceasta este o
procedura obisnuita, chiar si in investitiile de tip business angel, si include: o analiza competitiva, validarea
produsului si a proprietatii intelectuale, o evaluare a structurii companiei, detalii financiare si contractuale.

Termeni si conditii
Termenii si conditiile acordului trebuie pregatiti, iar valoarea firmei trebuie negociata.

Investitia
Cand se ajunge la un acord, in final, investitia are loc. Documentele finale sunt redactate si, de obicei, un
avocat este implicat in proces, asistand la semnarea oficiala a contractelor.

Sprijin post-investitie

Dupa ce investitia a fost declansata, investitorii continud sa monitorizeze si sa asiste activitdtile companiei
prin indrumarea si expertiza lor. In unele cazuri, ar putea incepe sa lucreze indeaproape cu compania
pentru a facilita procesul.

4. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai Intai) si necesita investitii.

Procesul de investitii dureaza de obicei 2-3 ani pentru a fi capitalizat.

Pozitiv: Business angels sunt buni pentru intreprinderile mici si mijlocii si sunt adesea dispusi
sa investeasca In intreprinderi cu grad ridicat de risc, pe care bancile mari le refuza in mod
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normal. In plus, acestia pot oferi capital in mai putin timp decat institutiile financiare.

Negativ: Valorile medii ale investitiei nu sunt la fel de ridicate sau cel putin nu sunt potrivite
pentru un proiect la scari larga. In plus, investitorii reclam, in medie, in jur de 25%, ceea ce
inseamna ca trebuie sa decideti daca doriti sa renuntati la atat de mult din profit.

The supply of expertise and financial resources should lead to a steady growth of your business. In the
start-up process, an angel investor should help to consolidate the firm and leave it with a fully established
dimension. Furnizarea de expertiza si resurse financiare ar trebui sa conduca la o crestere constanta a
afacerii dvs. in procesul de infiintare, un investitor ar trebui sd contribuie la consolidarea firmei si la crearea
de stabilitate.

Intermediare

Depinzand de tipul afacerii
National -> de baza
International -> Avansat

N/A

1. Peavler, Rosemary, (2018, 22 May), What Are Angel Investors?, retrieved from
https://www.thebalancesmb.com/what-are-angel-investors-392985

2. Newlands, Murray, (2015, 6 July), 10 Ways to Find Investors For Your Startup, retrieved from
https://www.forbes.com/sites/mnewlands/2015/07/06/10-way-to-find-investors-for-your-
startup/#22ac29712a13

3. Paljug, Katharine, (2018, 14 March), Is Your Startup Ready for an Angel Investor?, retrieved from
https://www.business.com/articles/startup-ready-angel-investor/

The Role of Business Angels in the Financial Market
http://www.fm-kp.si/zalozba/ISBN/978-961-266-181-6/234.pdf

An Introduction to Angel Investing
https://www.angelcapitalassociation.orq/data/Documents/Resources/McKaskill Intro to Angel Investi
ng.pdf?rev=CF33

Strategies for attracting angel investors
https://www.researchgate.net/publication/233551418 Strategies for attracting angel investors
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https://www.forbes.com/sites/mnewlands/2015/07/06/10-way-to-find-investors-for-your-startup/#22ac29712a13
https://www.business.com/articles/startup-ready-angel-investor/
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https://www.researchgate.net/publication/233551418_Strategies_for_attracting_angel_investors

N/A

CAPITAL DE RISC

Capitalul de risc este un tip de finantare acordata intreprinderilor private de catre investitori (in mare
parte firme private) in schimbul unei proprietati partiale a societatii. Activitatea lor este de a strange
fonduri de investitii si de a gasi intreprinderi care vor oferi investitorilor lor rate inalte de rentabilitate.
Deoarece aceste firme de capital de risc doresc rate mai mari de rentabilitate decat alte investitii (cum ar fi
piata de valori), acestea investesc, de reguld, in intreprinderi promitatoare sau intreprinderi tinere care au
un potential ridicat de crestere, dar sunt, de asemenea, destul de riscante.

Capitalul de risc este un mijloc de finantare utilizat in general pentru a sprijini companiile si intreprinderile
mici si Intreprinderile promitatoare. Aceasta devine o sursa foarte populara pentru atragerea de capital
pentru noile companii sau intreprinderi care nu au acces la pietele de capital, la imprumuturi bancare sau
la alte instrumente de credit.

Fondurile de capital de risc provin de obicei din firme de capital de risc, ale caror bani provin dintr-o
varietate de surse, inclusiv fonduri de pensii private si publice, fonduri de dotare, fundatii, corporatii si
persoane bogate, la nivel international. Acest tip de capital nu are neaparat o forma monetara: expertiza
tehnica sau manageriald, ca exemplu, poate fi considerata ca valoare imateriald pretioasa furnizata in
acelasi timp.

Investitiile Tn intreprinderile nou-infiintate sau in intreprinderile mici pot fi riscante: aceste riscuri sunt, in
general, compensate de rate foarte mari - care pot varia de la 20% la 50% ratele anuale de rentabilitate,
impreuna cu dreptul de proprietate asupra actiunilor societatii. Cu toate acestea, cu cat este mai mare
riscul, cu atat este mai mare rentabilitatea, astfel incat aceasta a doua oportunitate este, de obicei, o
recompensa atractiva.

Companiile ce pot aplica pentru finantarea de capital de risc impartasesc de obicei cateva caracteristici
precum o crestere rapida si constanta a vanzarilor, detinere de noi tehnologii sau o pozitie dominanta pe o
piata emergentd, o echipa de management solida si potentialul de a fi achizitionat de o companie mai
mare, (Oferta publica initial3).

Capitalul de risc poate oferi finantare pe parcursul diverselor etape ale ciclului de viata al companiei.
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Prin detinerea actiunilor societatii, investitorii intrd intr-o relatie de lunga durata cu partenerul, care
dureaza de obicei de la cinci la zece ani Thainte de rambursarea oricarei sume de bani.

La sfarsitul investitiei, actiunile sunt vandute inapoi proprietarilor societatii la un pret care, speram, va fi
semnificativ mai mare decat investitia initiala.

Exemplul Skyscanner poate fi citat ca un studiu de caz relevant pentru a intelege cum functioneaza
investitiile n capitalul de risc in viata reala. Succesul site-ului / aplicatiei mobile care permite calatorilor sa
compare preturile de zbor si sa gaseasca cea mai buna optiune nu ar fi fost posibil fara suportul si sprijinul
financiar al investitorilor de capital privat. Scottish Equity Partners (SEP), cel mai mare partener, a ajutat,
printre altele, la cresterea companiei Skyscanner prin ocuparea de pozitii de conducere in companie,
influentand astfel strategia de dezvoltare si oferind finantarea necesara pentru dezvoltarea platformei,
care este nucleul succesului site-ului, permitand companiei sa-si extinda activitatile dincolo de sectorul
aerian (de exemplu, integrarea serviciilor de inchiriere de masini). Datorita acestei investitii, veniturile
companiei au crescut de la 1 milion de lire sterline in 2007, la 120 milioane pana in 2015; Au fost create
280 de locuri de munca in Europa, SUA si Asia, atragand noi investitori.

Aceste noi intrari au stimulat inovarea in alte domenii, iar Tn ianuarie 2017 Skyscanner a fost vandut
companiei chineze de calatorie online CTRIP pentru 1,4 miliarde de lire sterline, una dintre cele mai mari
tranzactii de capital de risc din Europa si o rata de amortizare a investitiilor corespunzatoare pentru SEP
de 60 de ori.

4. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai intai) si necesita investitii.

O investitie de capital de risc dureaza 5-10 ani Tnainte de a fi capitalizata.

Pozitiv: Obtinerea de finantare cu capital de risc poate oferi unui start-up sau afaceri incipiente o sursa
valoroasa de indrumare si consultanta. Acest lucru poate ghida o varietate de decizii de afaceri, inclusiv
managementul financiar si managementul resurselor umane. Luarea deciziilor mai bune in aceste domenii
cheie poate fi vitala pe masura dezvoltarii afacerii dvs.

Negativ:With a large injection of cash and professional investors, it is likely that your venture
capital partners will want to be involved in the decision-making process. The size of their
stake could determine how much say they have in shaping your company’s direction. Cu o
mare afluenta de numerar si investitori profesionisti, este posibil ca partenerii dvs. de capital
de risc sa vrea sa fie implicati in procesul de luare a deciziilor. Importanta mizei ar putea
determina cat de multa putere de decizie au in conducerea companiei.

Scalarea pe termen lung a afacerii. Venituri mai mari si o crestere constanta.

Intermediare
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Depinzand de tipul de afacere
National -> Elementar
International -> Avansat

N/A

1. Manigart, Sophie, (2013, April), Venture Capital, retrieved from
https://www.researchgate.net/publication/287249157 Venture Capital

2. EduPristine, (2017, 7 December), Venture Capital, retrieved from
https://www.edupristine.com/blog/venture-capital

3. Velayanikal, Malanika, (2014, 16 September), Scale up your mind: What is venture capital funding
and how does it work?, retrieved from https://www.techinasia.com/how-to-get-venture-capital-
funding-beginners-guide-startups

Venture capital — European Investment Bank sector papers
http://www.eib.org/attachments/pj/vencap.pdf

The European venture capital landscape: an EIF perspective
http://www.eif.org/news_centre/publications/eif wp_34.pdf

Skyscanner: a venture capital case study
http://thinkingaloud.aberdeen-asset.co.uk/en/thinkingaloud/investment-clarity/skyscanner-a-venture-
capital-case-study

N/A

CROWDFUNDING
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Crowdfunding este utilizarea de capital de la un numar mare de persoane online pentru a finanta un start-
up. Aceasta strategie are potentialul de a obtine un volum mare de capital pentru dezvoltarea unui start-
up, permitdnd oamenilor sa-si plaseze on-line proiectele si sa le expunda unui numar considerabil de
potentiali investitori, cu o abordare de jos in sus.

Crowdfunding permite unui start-up sa colecteze sume mici de capital de la un numar mare de persoane
pentru a finanta o noua afacere. Acesta utilizeaza accesibilitatea usoara a retelelor vaste de persoane prin
intermediul retelelor sociale si al publicarii de site-uri web pentru a conecta investitorii si intreprinzatorii.

Aceasta este o modalitate buna de a creste si de a promova oportunitatile antreprenoriale pentru
persoanele care nu sunt increzatoare in banci, capitaluri proprii si finantare in general sau a caror idee nu
este considerata interesanta sau profitabila. Mai mult, aceasta sursa de finantare permite autorului sa isi
pastreze controlul asupra ideii sale. Crowdfunding ofera tuturor posibilitatea de a-si prezenta ideea, chiar si
cele mai ciudate, de a atrage investitorii. Exista mai mult de 600 de platforme crowdfunding in lume, cu
toate acestea, Kickstarter este incd cel mai celebru si folosit pe larg. incepand cu ziua lansarii sale in 2009,
peste 130.000 de proiecte au fost finantate cu succes, cu peste 3,5 miliarde de dolari investiti in toate
proiectele Kickstarter.

Pe platforme precum Kickstarter sau Indiegogo, se cauta donatii Tn schimbul unor recompense speciale,
care ar putea lua forma unor produse gratuite sau chiar sansa de a fi implicat in proiectarea produsului sau
a serviciului. Cu toate acestea, este posibila utilizarea crowdfunding pentru imprumuturi si finantare a
drepturilor de autor.

Site-ul LendingClub, de exemplu, permite membrilor sa investeasca direct si sa imprumute unul de celalalt,
sustinand ca eliminarea intermediarului bancar inseamna ca "ambele parti pot castiga" in tranzactii. Site-
urile cu privire la finantare par sa fie mai putin frecvente, insa scopul este sa conectati proprietarii de
afaceri cu investitorii care imprumuta bani pentru o parte garantata din venituri.

Pentru a incepe campania dvs. de crowdfunding, trebuie sa va planificati pasii in avans. Acest lucru va va
permite sd puneti in practica o idee care pana atunci a existat numai ipotetic si sa aflati daca are sanse
solide de a reusi sau nu, poate sa faceti unele ajustari. Dupa aceasta, puteti lansa campania de strangere de
fonduri pe platforma care se potriveste cel mai bine necesitatilor dvs. Mai intai de toate, trebuie sa fii clar
cu privire la obiectivele tale: sa faci cercetari specifice si sa-ti stabilesti obiectivele. Furnizati apoi un buget
realist pentru a ardta ca ideea dvs. este rezonabila si motivata. Un bun exercitiu este sa te pui in pielea
potentialilor investitori: ar cheltui bani pe un proiect ca al tau? Puneti la dispozitie date concrete si cercetari
de marketing care va vor sprijini proiectul. De ce este diferit de altele? Ce nevoi adreseaza? Care este
grupul tinta? Cu alte cuvinte, explicati de ce ideea dvs. de afaceri are o sansa buna de a reusi. Oamenilor nu
le place sa-si iroseasca banii, chiar daca ii ofera uneori, fara a cere nimic in schimb.

Pentru a atinge acest obiectiv, va puteti prezenta scopurile furnizand grafice sau alte materiale vizuale, cum
ar fi videoclipuri sau fotografii de buna calitate. Storytelling-ul este mai important ca niciodata: arata ca tu
crezi in ideea ta si iti dedici timpul, efortul si banii. Retineti ca atunci cand lansati proiectul, vi se va solicita
sa stabiliti un termen limitd pentru atingerea obiectivului dvs.: estimati un timp rezonabil, luand in
considerare ceea ce este necesar pentru a indeplini angajamentul, a obtine sprijin si o strategie de
campanie online / offline, utilizdnd toate instrumentele disponibile e-mail, buletine de stiri si mass-media
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sociale etc.).

Daca urmati acesti pasi, ar trebui sa va puteti atinge obiectivul pana la termenul stabilit initial. Pasul final:
nu uitati sa le multumi tuturor sustinatorilor si sa ii informati cu privire la urmatorii pasi, chiar daca
campania nu reuseste.

4. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai intai) si necesita investitii

Timpul si costurile pot varia foarte mult, in functie de termenii stabiliti de platforma crowdfunding si de
natura proiectului depus.

Pozitiv: Crowdfunding este benefic pentru ca va economiseste timp si bani, va ofera acces la capital printr-
un proces mai facil, va ajuta sa va stabiliti o baza de clienti, va ajuta sa va organizati strategia de marketing
cu promovarea inainte de lansare si va ofera controlul asupra modului de recompensare a investitorilor.

Negativ: Crowdfunding functioneaza dacd ideea de afaceri este suficient de simpla pentru ca oamenii
obisnuiti sa inteleaga. Proiectele complexe sau tehnice ar putea intimida finantatorii. Unele platforme, in
plus, elibereaza fondurile din campania dvs. doar dupa ce campania dvs. atinge 100% sau mai mult din
obiectivul de finantare; ca atare, ati putea fi blocati in limbo daca campania dvs. nu reuseste sa atinga
finantarea tinta. in cele din urm4, odat3 ce primiti finantarea de care aveti nevoie, nu puteti aduce
modificari drastice ofertei dvs. si orice intarziere a termenelor va poate afecta reputatia si va poate afecta
marca.

Pana la sfarsitul campaniei de publicitate, ar trebui sa strangeti toti banii de care aveti nevoie pentru a va
incepe afacerea si pentru a o consolida treptat, cu sprijinul unei mari baze de clienti deja implicati.

Intermediare

Depinzand de tipul afacerii
National -> de baza
International -> Avansat

N/A

1. Nesta, (2012, July), An Introduction to Crowdfunding, retrieved from https://www.em-
a.eu/fileadmin/content/REALISE IT 2/REALISE IT 3/IntroToCrowdfunding.pdf

2. Gerber, Hui, (January 2014), Crowdfunding: Motivations and Deterrents for Participation, retrieved
from
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https://www.researchgate.net/publication/275961145 Crowdfunding Motivations and Deterrent
s _for Participation

3. Voelker, McGlashan, (2013, October), What is Crowdfunding? Bringing the power of Kickstarter to
your Entrepreneurship research and teaching activities, retrieved from
https://www.researchgate.net/publication/260192249 What is Crowdfunding Bringing the pow
er_of Kickstarter to your Entrepreneurship research and teaching activities

Crowdfunding: how does it work?
http://www.undp.org/content/dam/sdfinance/doc/Crowdfunding%20 %20UNDP.pdf

Crowdfunding explained — A guide for small and medium enterprises on crowdfunding and how to use it
http://ec.europa.eu/DocsRoom/documents/10229/

Crowdfunding step by step
https://www.wikihow.com/Crowdfund

N/A

FORMATI UN PARTENERIAT

Un parteneriat este o structurd de afaceri in care doi sau mai multi subiecti impartasesc, in general,
proprietatea asupra afacerii, Tmpreuna cu toate profiturile si pierderile, autoritatea de gestionare si
riscurile. Tn unele cazuri, companiile mai bine stabilite pot avea un interes strategic in a ajuta la
dezvoltarea unui nou produs sau serviciu si pot fi dispuse sa ofere finantare in avans pentru a face acest
lucru.

Un parteneriat este un aranjament formal in care doua sau mai multe parti coopereaza pentru a gestiona
si a opera o afac
ere. Exista diferite tipuri de acorduri de parteneriat, in care toti partenerii ar putea imparti pasivele si
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profiturile in mod egal sau unii parteneri pot avea raspundere limitata.

n general, existd doud tipuri de parteneriate: parteneriate generale si parteneriate limitate. Intr-un
parteneriat general, partenerii gestioneaza compania si isi asuma raspunderea pentru datoriile si alte
obligatii ale parteneriatului, in timp ce un parteneriat limitat are atat parteneri generali, cat si parteneri
limitati. Partenerii generali detin si gestioneaza afacerea, asumandu-si raspunderea pentru parteneriat, in
timp ce partenerii limitati servesc doar ca investitori, fara niciun control asupra companiei.

Acesta este cazul "partenerilor tacuti", care nu sunt implicati neaparat in management si activitati zilnice.

Un parteneriat, spre deosebire de corporatii, nu este o entitate separata de proprietarii individuali.
Impozitul pe profit este platit de catre membrii parteneriatului, dar profiturile si pierderile sunt impartite
intre parteneri si platite de parteneri, pe baza acordului lor.

O persoana poate sa se alature unui parteneriat oricand, dar partenerul trebuie sa investeasca in
parteneriat, sa aduca capital (de obicei bani) in afaceri si sa creeze un cont de capital. Valoarea investitiei si
alti factori, precum suma de raspundere pe care partenerul este dispus sa o asume, determina investitia
noului partener si cota din profiturile (si pierderile) afacerii in fiecare an.

Parteneriatele pot fi stabilite, de exemplu, de intreprinderile mici si mijlocii care doresc sa intre pe noi
piete, dar care nu pot sa faca fata singure riscului de investitii, datorita costurilor ridicate de intrare si de
gestionare a structurii.

ntr-un caz real, dup3 efectuarea cercetirii de marketing privind potentialul pietei japoneze, in 2000 un
mic producator de incaltaminte italian a fost de acord cu alti producatori de la egal la egal in acelasi district
industrial sa creeze un consortiu pentru a imparti riscul deschiderii unui showroom in Tokyo, pentru a
obtine vizibilitate si sprijin din partea agentiilor nationale de reprezentare industriald. Acest consortiu a
fost numit Angelidellamoda si astazi este inca activ ca o afacere global3, in crestere.

Atunci cand decideti sa formati un parteneriat, primul pas este de a elabora un plan de afaceri pentru a
stabili punerea n aplicare a actiunilor necesare pentru a incepe si a stabili responsabilitatile fiecarui
partener al afacerii pe parcursul scalarii, inclusiv cine va fi manager sau partener de conducere. Urmatorul
pas este sa alegeti un nume captivant care sa descrie ce este compania, cumparati un domeniu si, uneori,
0 marca comerciala: aceasta va va permite sa va identificati si sa va protejati imaginea.

Tntrucat in multe tari intelegerea legislatiei fiscale poate fi foarte dificil3, este important3 verificarea
anticipata a obligatiilor fiscale, alegerea celei mai bune structuri de parteneriat. Dupa acesti pasi, veti fi
pregatit sa va elaborati acordul, care va clarifica modul in care vor fi impartite veniturile, deducerile,
pierderile si castigurile. Amintiti-va sa includeti reguli privind votarea, admiterea noilor parteneri, procesul
de gestionare si reprezentantii legali, precum si strategiile de parasire a parteneriatului si mijloacele de
solutionare a litigiilor in cazul producerii unor astfel de situatii. Adevarul este ca un partener va analiza
acordul de parteneriat pana in ziua n care decide sa plece.

3. Actiuni care au premise (alte actiuni trebuie implementate mai intdi) si necesita investitii.

Variabil

Pozitiv: Competentele complementare si contactele suplimentare ale fiecarui partener pot duce la
realizarea impreuna a rezultatelor financiare mai mari decat ar fi posibil individual. Cheltuieli si riscuri
partajate, echilibrate prin sprijin si motivatie reciproca.
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Negativ: Nu aveti control total asupra afacerii. Deciziile sunt impartasite, iar diferentele de opinie pot duce
la neintelegeri, esecuri. in plus, partenerii intr-un parteneriat general sunt raspunzatori in comun si
individual pentru activitatile de afaceri ale fiecaruia.

- Efect de retea cu partenerii dvs.

- Riscurile si costurile partajate

- Beneficiati de diverse expertize

- 0 acoperire teritoriala mai larga;

- Potential de impact mai mare pe piata

Intermediare

Depinzand de tipul afacerii
National -> de baza
International ->Avansat

N/A
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How to structure a partnership
https://www.inc.com/quides/structuring-partnerships.html

Successful partnerships — a guide by OECD
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http://lergp.com/wp-content/uploads/2017/01/Sample-Partnership-Agreement.pdf
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