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1. Notiuni de baza privind finantarea start-up

ABSTRACT

Aceasta este o introducere despre finantarea start-up. Scopul este de a oferi antreprenorilor
fundamentele despre acest subiect, care vor fi utile in implementarea urmatoarelor actiuni.

GENERAL DESCRIPTION OF THE SPECIFIC ACTION

O companie start-up este o afacere noua care are un potential de crestere rapida si isi
propune sd umple o gaurd pe piata dezvoltand si oferind un produs, un proces sau un
serviciu nou si unic, dar inca depaseste problemele.

Companiile start-up trebuie sa primeasca diferite tipuri de finantari pentru a-si dezvolta
rapid o afacere de la modelul lor initial de afaceri pe care pot sa-1 dezvolte si sa-I
construiasca.

Gestiunea financiara este o abilitate esentiald pe care antreprenorii mici trebuie sa o invete
rapid atunci cand incep sa lucreze singuri. Echilibrarea fluxurilor de intrare cu cheltuieli
pe termen scurt si investitii pe termen lung nu este usoara, mai ales dacd acesta nu este
domeniul dvs. principal de expertizd. Nu este surprinzator faptul cd numeroase
intreprinderi start-up s-au lovit un obstacol ce le-au luat prin surprindere, lucru c ear fi
putut fi evitat daca ar fi avut de la bun inceput o planificare mai buna.

Obiectivul principal este de a oferi o intelegere a conceptelor si a institutiilor implicate in
finantarea start-up. Scopul este de a aborda intrebarile cheie care prezinta interes
antreprenorilor: cati bani pot si ar trebui sa fie stransi; cand ar trebui stransi si de la cine;
ceea ce reprezintd o evaluare rezonabild a companiei; si cum ar trebui structurate
fondurile. Pe parcursul cursului, provocarile din diverse domenii ale industriei si etapele
de dezvoltare a riscului vor fi examinate atat din punctul de vedere al antreprenorului, cét
si din punctul de vedere al investitorului.

Dupa modul, participantii vor avea o intelegere larga despre:

* Concepte si terminologie referitoare la finantarea antreprenoriald

* Diverse surse financiare disponibile diferitelor tipuri de ntreprinderi antreprenoriale
» Cum sa efectuati analiza de baza a situatiilor financiare si a proiectiilor

* Cum sa realizati o evaluare financiard de baza a unei firme start-up

* Cum pot fi structurati termenii si conditiile intre intreprinzatori si investitorii externi
* posibile iesiri pentru companiile start-up

Acest modul va oferi informatii practice despre mai multe aspecte, printre care:
* Evaluarea planurilor de afaceri

* Analiza financiard si evaluarea masurdatorilor cheie

. Surse de finantare

* Evaluarea

* structurarea tranzactiilor

* Optiuni de iesire

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, insa necesita o investitie

Actiuni conectate

Actiuniledela2la?




Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

2 -3 zile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: o scurta, practica si eficienta introducere despre finantarea start-up. Acesta permite
intelegerea aspectelor fundamentale si dobandirea de cunostinte legate de acestea.

Negativ: Avand in vedere timpul relativ scurt (2-3 zile); este imposibil sa inveti acest subiect in
detaliu. Unele elemente trebuie sa fie aprofundate.

Exploatare estimata

Comtetente ITC

De baza

Competente limba engleza

Stabilita spre avansat

Nivel Webshop

Resurse

1. BONNET Christophe : Finance entrepreneuriale. Economica, 2012,

2. ROBYN Carl-Alexandre : Que vaut ma Start up. Edipro, 2013.

3. BOUKRIS (R.), FRITZ (N.) : Les Business Angels : guide des bonnes pratiques
a l'usage des investisseurs et des entrepreneurs. Pearson, 2011.

4. DEHORTER Nicolas : Crowdfunding : suivez le guide ! Panorama et conseils

pratiques. Colligence, 2012.

GALLOUIN J.F. : Guide pratique de la levée de fonds. Eyrolles, 2007.

https://www.sses.se/course/finance-for-start-ups/

https://www.youtube.com/watch?v=15Rzkcimno8

https://www.youtube.com/watch?v=677ZtSMr4-4
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Resurse aditionale

1. https://www.youtube.com/watch?v=eqDQIAf3-Qo

2. https://smallbusiness.findlaw.com/starting-a-business/start-up-financing.html

3. https://www.mbaskool.com/business-articles/entrepreneurship-and-
startups/14090-basics-of-startup-funding.html

4. https://tech.co/startup-funding-mechanics-basics-2017-07

5. https://www.quora.com/What-finance-basics-should-a-startup-understand-and-
where-are-the-best-resources-to-learn-them

6. https://www.ipohub.org/overview-startup-financing/
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2. Nevoile financiare ale unei afaceri Start-Up

ABSTRACT

Scopul acestei actiuni este de a estima nevoile financiare ale start-up-ului, care pot fi impartite
in costuri initiale de pornire si cheltuieli recurente.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Cum puteti determina nevoile financiare ale noii companii?

Una dintre cele mai mari provocdri de a incepe o noua afacere este sd va asigurati ca veti
avea destui bani pentru a trece de primele luni dificile.

Fara resurse financiare adecvate, afacerea dvs. va avea dificultati in gasirea pozitiei sale.
Intreprinzatorii trebuie sa fie reali cu privire la cat timp va fi necesar ca veniturile sa
ajunga la costuri. S-ar putea sa suferiti pierderi pentru unu sau doi ani - poate si mai mult
- si veti avea nevoie de bani pentru a va continua afacerea.

Pentru a va asigura cd aveti fonduri adecvate, este important sa estimati nevoile financiare
inainte de a incepe o noud afacere. Primul pas este sa iti dai seama de cheltuielile tale.
Acestea pot fi impartite in costuri initiale de pornire si cheltuieli recurente.

Adaugati costuri suplimentare

Costurile unice pot include costuri legale si profesionale pentru incorporarea sau
inregistrarea afacerii dvs. inventar initial; licenta si taxele de autorizare; consumabile si
echipamente de birou; active pe termen lung, cum ar fi masini, vehicule sau imobile;
servicii de consultanta; si designul site-ului web.

Costurile recurente vor include elemente precum salariile, chiriile sau platile de leasing,
materiile prime, costurile de marketing, cheltuielile de birou si de plante, costurile de
finantare, taxele de Intretinere si cele profesionale.

Odata ce ati determinat cheltuielile initiale si cele de urmadrire, va trebui sd estimati cat de
multi bani veti avea la dispozitie.

Calculati-va resursele financiare

Estimati cat de mult va avea capitalul de start si suma veniturilor pe care o veti putea
genera in fiecare luna in timpul perioadei de pornire. Pentru a 0 calcula pe aceasta din
urma, cercetati piata potentiala si mediile din industrie pentru a veni cu numere realiste.

Acum, conectati resursele financiare estimate si cheltuielile estimate intr-un set de
previziuni financiare pentru afacerea dvs. O examinare rapida a proiectiilor dvs. va arata
daca veti avea un deficit financiar.

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, insa necesita o investitie

Actiuni conectate

3) Surse de finantare initiala

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

1z




Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiv: Din resurse financiare estimate, cheltuieli estimate si un set de previziuni financiare
pentru afaceri, este posibila o examinare rapida a proiectiilor.
Negativ: Costuri / cheltuieli neprevazute.

Exploatare estimata

Competente ITC

De baza spre intermediar

Competente limba engleza

Stabilita

Nivel Webshop

Resurse

1. https://www.bdc.ca/en/articles-tools/start-buy-business/start-
business/pages/determining-financial-needs-new-business.aspx

Resurse suplimentare
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3. Surse de finantare start-up

ABSTRACT

Aceasta actiune va arata diferitele surse de finantare: investitii personale, bani, capital de risc,
incubatoare de afaceri, subventii si subventii guvernamentale si imprumuturi bancare.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Este important sa existe diferite surse de finantare. Acest lucru permite un inceput mai
bun in conditiile bune, dar va imbunatati si sansele de a obtine finantarea adecvata pentru
a va satisface nevoile specifice.

Retineti ca bancherii nu sint singura sursa de fonduri. Si aratand ca ati cautat sau ati folosit
diverse alternative de finantare demonstreaza creditorilor ca sunteti un antreprenor
proactiv.

Avantaje si dezavantaje specifice diferitelor surse de finantare: Tmprumut bancar,
investitori, subventie guvernamentald sau incubator de afaceri, ...

Ce criterii vor utiliza pentru a evalua afacerea.
Sapte surse tipice de finantare pentru start-up-uri:

1. Investitii personale
Primul investitor ar trebui sa fie antreprenorul. Acest lucru dovedeste investitorilor si
bancherilor cd antreprenorul este gata sd-si asume riscuri.

2. Bani prietenosi
Banii imprumutati de la familie sau prieteni. Investitorii si bancherii considera acest lucru
drept "capital pacient", bani care vor fi rambursati mai tarziu, pe masura ce profiturile
afacerii vor creste.

3. Capitalul de risc

Capitalul de risc nu este neapdrat pentru toti intreprinzatorii. De la bun inceput, trebuie
sa stiti cd investitorii In capital de risc cauta intreprinderi bazate pe tehnologie si companii
cu potential de crestere Tnaltd In sectoare precum tehnologia informatiei, comunicatiile si
biotehnologia.

4. Ingerii

Ingerii sunt in general indivizi bogati sau directori de companii pensionati care investesc
direct in firme mici detinute de altii. Ei sunt adesea lideri in domeniul lor, care nu numai
contribuie cu experienta si reteaua de contacte, ci si cu cunostintele tehnice si / sau
manageriale. Ingerii au tendinta de a finanta etapele initiale ale afacerii, cu investitii de
ordinul a 25 000 pana la 100 000 USD. Institutii de capital de risc de investitii preferd
investitii mai mari, in valoare de 1.000.000 de dolari.

In schimbul riscului pentru banii lor, isi rezerva dreptul de a supraveghea practicile de
management ale companiei. In termeni concreti, aceasta implica adesea un loc in consiliul
de administratie si o asigurare a transparentei.




5. incubatoare de afaceri

Incubatoarele de afaceri (sau "acceleratoarele") se concentreazi, in general, asupra
sectorului de inalta tehnologie, oferind sprijin pentru noile intreprinderi in diferite stadii
de dezvoltare. Cu toate acestea, exista si incubatoare de dezvoltare economica locala, care
se axeaza pe domenii precum crearea de locuri de munca, revitalizarea si gazduirea si
distribuirea serviciilor.

In mod obisnuit, incubatoarele vor invita viitoarele intreprinderi si alte companii noi sa
impartaseasca locatiile lor, precum si resursele lor administrative, logistice si tehnice. De
exemplu, un incubator ar putea impartasi utilizarea laboratoarelor sale astfel ncéat o
afacere noud sd isi poatd dezvolta si testa produsele mai ieftin inainte de a incepe
productia.

6. Subventii si subventii guvernamentale
Agentiile guvernamentale oferd finantari, cum ar fi granturi si subventii, care pot fi
disponibile pentru afacerea dvs.

7. Imprumuturi bancare
Imprumuturile bancare sunt cea mai frecvent utilizatd sursd de finantare pentru
intreprinderile mici si mijlocii.

In general, ar trebui sa stiti ca bancherii cautia companii cu 0 reputatie excelenta. O idee
bund nu este suficientd; trebuie sa fie sustinuta de un plan de afaceri solid. Creditele de
pornire vor necesita, de asemenea, o garantie personald din partea antreprenorilor.

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesita o investitie

Actiuni conectate

1) Nevoile financiare ale unei afaceri Start-Up

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

5-7zile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: Sunt mai multe optiuni pentru finantarea initiala.
Negativ: consumatoare de timp.

Exploatare estimata

ICT Competence

De baza spre intermediar

Competente limba engleza

Stabilite

Nivel Webshop

Resurse

1. BOUKRIS (R.), FRITZ (N.) : Les Business Angels : guide des bonnes pratiques
a l'usage des investisseurs et des entrepreneurs. Pearson, 2011.

2. DEHORTER Nicolas : Crowdfunding : suivez le guide ! Panorama et conseils
pratiques. Colligence, 2012,




3. GALLOUIN J.F. : Guide pratique de la levée de fonds. Eyrolles, 2007.
4. https://www.bdc.ca/en/articles-tools/start-buy-business/start-
business/pages/start-up-financing-sources.aspx

Resurse aditionale

1. 10 Ways to Find Investors For Your Startup
https://www.forbes.com/sites/mnewlands/2015/07/06/10-way-to-find-investors-
for-your-startup/#260f3b432al13
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4. Plan de afaceri pentru prognoza financiara

ABSTRACT

Ca parte a planului dvs., va trebui sa furnizati un set de proiectii financiare care sa traduca ceea
ce ati spus despre afacerea dvs. in cifre.

DESCRIEREA GENERALA A ACTULUI SPECIFIC

Scrieti un plan de afaceri: pas cu pas
Prognoze financiare pentru planul dvs. de afaceri

Veti avea nevoie sa va uitati atent la:

« cat de mult capital aveti nevoie daca solicitati finantare externa

* siguranta pe care o puteti oferi creditorilor

* cum intentionezi s rambursezi orice imprumuturi

* surse de venituri si venituri

» De asemenea, ati putea dori sa va includeti finantele personale ca parte a planului in
acest stadiu.

Planificare financiara

Previziunile dvs. ar trebui sa fie difuzate in urmatorii trei pana la cinci ani, iar nivelul lor
de sofisticare ar trebui sa reflecte sofisticarea afacerii dvs. Cu toate acestea, primele 12
luni de previziuni ar trebui sa aiba cele mai multe detalii asociate cu acestea.

Includeti ipotezele din spatele proiectiei dvs. cu cifrele dvs., atat din punct de vedere al
costurilor, cét si al veniturilor, astfel Incat investitorii sa poatd vedea in mod clar gandirea
din spatele numerelor.

Ce prognoze ar trebui sa includa
Prognoza vanzarilor - suma pe care va asteptati sa o ridicati din vanzari - consultati
prognoza si planificati vanzarile.

Rapoartele fluxurilor de trezorerie - bilantul dvs. de numerar si fluxurile lunare de
numerar pentru cel putin primele 12-18 luni - vedeti managementul fluxului de numerar.

Prognoza de profit si pierdere - o situatie a pozitiei de tranzactionare a afacerii: nivelul
profitului pe care 1l asteptati sa il faceti, avand in vedere vanzarile proiectate si costurile
de furnizare a bunurilor si serviciilor si cheltuielile dumneavoastrd generale.

Pentru exemplele cu previziuni financiare, descércati o foaie de calcul care contine
prognoze privind fluxul de numerar, previziuni privind profitul si pierderea si sabloane
de prognoza a vanzarilor.

Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesita o investitie

Actiuni Conectate

3) Surse de finantare initiala




Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

2 zile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: furnizati un set de proiectii financiare.

Exploatare estimata

Competente ICT

Intermediar

Competente limba engleza

Stabilit spre avansat

Nivel Webshop

Resurse

1. https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/financial-forecasts-your-business-plan
2. Business Planning and Financial Forecasting : A Start-up Guide
http://public-files.prbb.org/intervals/docs/16760815-Business-Planning.pdf

Resurse aditionale

1. https://www.thebalancesmb.com/writing-a-business-plan-financial-projections-
1200842

Specificitati nationale



https://www.nibusinessinfo.co.uk/content/financial-forecasts-your-business-plan
http://public-files.prbb.org/intervals/docs/16760815-Business-Planning.pdf
https://www.thebalancesmb.com/writing-a-business-plan-financial-projections-1200842
https://www.thebalancesmb.com/writing-a-business-plan-financial-projections-1200842

titlu

5. Relatia investitor-startup

ABSTRACT

Relatia dintre un initiator si un investitor este un angajament pe termen lung. Ca o casnicie,
depinde de incredere, onestitate si transparenta. Daca oricare dintre aceste calitati lipseste intre
cele doua, exista putine sanse ca orice valoare pe termen lung sa poata fi creata.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Nu ar fi o exagerare sd spunem ca intalnirea initiala a pitch-ului seamana mult cu o prima
intalnire cand fiecare parte cautd o "conectare instantanee". Perioada care urmeaza este
destul ca faza de curtare si este cea mai importanta faza care decide soarta relatiei. Aceasta
faza este deseori faza care determind daca relatia este una buna sau nu.

Pentru a se asigura ca relatia dintre un start-up si un investitor este una fructuoasa si
satisfacatoare, exista o multime de lucruri care trebuie luate in considerare.

Avand in vedere aceste lucruri relatia dintre un start-up si un investitor trebuie sa fie una
buna incununata de succes:

"Chimia" intre antreprenor si investitor

"Chimia" intre doud persoane este un element de baza in orice relatie de succes, fie ea
personald sau profesionald. Aceasta presupune ca cele doud parti au nevoie Tn mod
constant sa lucreze una langa celalalta. Orice disconfort intre antreprenor si investitor este
un indiciu clar ca lucrurile nu pot functiona pe termen lung si, prin urmare, este logic sa
se dezbata cdi Tnainte ca lucrurile sa se strice.

Nu va faceti surprize

Odata ce foaia de termen este semnata si procesul de due diligence incepe, investitorul nu
va face nici un efort sd valideze toate afirmatiile dvs. despre produs, scalabilitatea si piata.
Prin urmare, este bine sa fii absolut transparent cu investitorii si sd le oferi o imagine reala
a afacerii - fara fapte nedivulgate sau ascunse! Regula este simpla - "FARA SURPRIZE",
deoarece increderea de bazd este ceea ce relatia este construita.

Daca procesul de due diligence dezvaluie surprize nefavorabile, considerati cd afacerea a
disparut, deoarece increderea odata ce a fost pierduta nu mai poate fi restabilita.

Incilcarea acordului de dezvaluire (CND)

De obicel, este semnata o NDA intre investitor si start-up pentru a se asigura ca niciuna
dintre parti nu dezvaluie unei terte parti niciunei "informatii privilegiate" sau informatii
confidentiale referitoare la afacere. Daca se produce o astfel de incalcare, partea vatdmata
poate iesi din afacere, deoarece, atat din punct de vedere etic cat si legal, increderea
relatiei este 1n pericol.

Conditiile pietei
De multe ori, o afacere se poate rupe daca investitorul este abordat de o altd initiere in
aceeasi categorie si dacd miroase un ROI mai bun din partea lor cu mai putin efort si bani.

Se poate intampla si in cazul in care dinamica pietei domeniului In care incepe activitatea
se modifica drastic. De exemplu, o schimbare a politicii guvernamentale ar putea schimba




dinamica pietei. O alta situatie ar putea fi dacd o companie concurentd va ajunge la o
tranzactie si mai mare sau va prezenta o tehnologie / inovatie perturbatoare care va
schimba conditiile de piata.

Concluzie

Trebuie sa intelegem cd, In mod inerent, relatia investitor-startup este diferita. Si ar trebui
pastrat sacrosanct. Obiectivul principal al investitorului este de a investi, de a-si creste
veniturile si de a obtine beneficii bune. Prin urmare, indiferent de ce, un investitor va fi
mereu in cautarea unui ROI mai bun si a unei strategii de iesire. Pentru un antreprenor,
este vorba despre pasiunea si visele lui. Cu toate acestea, ambele puncte de vedere trebuie
sa coexiste pentru a face ca relatia s aiba succes.

Obtinerea unei investitii nu este usoara, deoarece asteptarile sunt ridicate de ambele parti.
Nimeni nu vrea sa se simta in plus la sfarsitul zilei. Ceea ce este important este sa
intelegem c4, la fel ca orice altd afacere, lucrurile care nu se materializeaza sunt doar o
parte a jocului. Prin urmare, este important sa se impartigseasca modalitatile pe o nota
amiabila, mai degraba decat sa se poarte ranchiuna unii impotriva celorlalti si s ramana
la final un gust amar. La urma urmei, este un mic ecosistem si probabil ca veti continua
sa va certati, indiferent daca va place sau nu.

De asemenea, nu va demoralizati, nu va dura mult inainte sa gasesti un alt investitor care
doreste sd pompeze bani in afacerea ta.

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, insa necesita o investitie

Connected Actions

3) Sources of start-up financing

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: cunoscatori principali care impiedica relatia sa culmineze intr-o relatie fericita si de
succes.
Negativ: subiectivitatea.

Exploatare estimata

Comtetente ITC

De baza

Competente limba engleza

Stabilita spre avansat

Nivel Webshop

Resurse

1. Vikram Upadhyaya
https://yourstory.com/2015/06/investor-startup-relationship/

2. 5Rules for Treating Your Investors Right
https://www.startupgrind.com/blog/5-rules-for-treating-your-investors-right/

3. Money Should Never Drive a Startup’s Relationship With Investors

http://fortune.com/2016/06/30/advice-on-investor-relationships/



https://yourstory.com/2015/06/investor-startup-relationship/
https://www.startupgrind.com/blog/5-rules-for-treating-your-investors-right/
http://fortune.com/2016/06/30/advice-on-investor-relationships/

4. How the complex relationship between a startup founder & an investor is similar
to a marriage
https://economictimes.indiatimes.com/small-biz/startups/how-the-complex-
relationship-between-a-startup-founder-an-investor-is-similar-to-a-
marriage/articleshow/46646853.cms

Resurse aditionale

1. Investor Relations for Startups
https://medium.com/@zelkovavc/investor-relations-for-startups-b6f66964ab6f

2. How to meet and engage an investor for your startup
https://www.marsdd.com/mars-library/how-to-meet-and-engage-an-investor-for-

your-startup/

Specificitati nationale
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6. riscurile financiare ale start-up-ului

ABSTRACT

Cand te uiti la statisticile de start-up este greu de inteles de ce majoritatea start-up-urilor nu
reusesc in primii 2 ani. Motivele pentru care se intampla acest lucru sunt legate de multe lucruri
diferite care pot merge prost.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Este posibil sd inveti din greselile altora si sa faceti operatiunile dvs. de afaceri mai
rezistente la socurile financiare.

[ata cateva dintre cele mai frecvente riscuri pe care companiile mici trebuie sa le
indeplineascd in orice moment:

Supraincarcarea pe publicitate

Este important sd permiteti tuturor sd stie cd compania dvs. este in afaceri si este foarte
tentant sa deschideti portofelul pentru a va creste prezenta in mass-media din prima zi.
Cu toate acestea, daca campania ambitioasd nu reugeste sd aduca suficienti clienti noi,
aceasta ar putea crea o gaurd serioasd in bugetul dvs. Este probabil o idee mai buna sa
incepeti incepeti la un nivel mai mic si sa mariti volumul campaniei odata ce produce
unele rezultate palpabile si influenteaza pozitiv venitul dvs. lunar.

Efectuarea unei investitii gresite

Start-up-urile au in mod obisnuit resurse la dispozitie si doar o singurd greseald poate
ingreuna serios cresterea lor. Educatia este esentiald atunci cand se iau decizii costisitoare
- potrivit legii fiscale a lui Ted Thomas, majoritatea investitorilor mici nu cunosc toate
oportunitatile si riscurile inerente sectorului financiar. Solutia ar putea fi de a participa la
cateva cursuri de varf despre pietele relevante sau de a angaja un specialist pentru acest
tip de sarcini, in timp ce, de asemenea, Stati departe de propunerile riscante in perioada
de Tnceput.

Angajarea prea multor persoane

Managerii buni incearcd intotdeauna sd-si faca echipele mai puternice, dar acest lucru
trebuie facut cu respectarea deplini a puterii financiare realiste a companiei. In cele mai
multe cazuri, aceeasi cantitate de lucru poate fi incheiata cu o echipa mai mica, desi cu
un efort suplimentar. Cu toate acestea, aceste dureri timpurii pot fi un teren de formare
excelent care va ajuta sa identificati lucratorii calificati si dedicati care merita sa fie platiti.
Aceasta este o strategie mult mai sigura decat a plati multi oameni si apoi a testa cine
poate face treaba.

Rezistenta la un accident

Multe companii se confruntd cu provocari atunci cand pierd echipamentul esential pentru
forte aleatorii cum ar fi o tornada sau o coliziune in masa pe autostrada. Desi astfel de
evenimente nu pot fi eliminate, exista masuri care pot f1 instalate pentru a reduce sansa
unui astfel de rezultat catastrofal. Ajustarea programului dvs. de livrare pentru
imbundtdtirea sigurantei traficului sau efectuarea de exercitii de incendiu regulate in
instalatia de productie sunt cativa pasi in directia corectd care va pot proteja resursele
esentiale de daune neasteptate.




Tipul actiunii

Actiuni care au premise si necesita o investitie

Actiuni conectate

3) Surse de finantare initiala
5) Relatia investitor-startup

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

1-2zile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitiv: Este important sa fii constient de aceste riscuri diferite.
Negativ: situatii neasteptate.

Exploatare estimata

Comtetente ITC

De baza

Competente limba engleza

Stabilita

Nivel Webshop

Resurse

1. https://e27.co/4-major-financial-risks-can-slow-startup-20170208/

2. https://money.usnews.com/money/blogs/my-money/articles/2016-02-19/5-
financial-risks-startups-have-to-take

3. http://www.dezzain.com/business/financial-risks-startup-owners-need-to-be-
aware-of/

Resurse aditionale

1. https://www.caycon.com/what-Kills-startups

2. https://troymedia.com/2018/03/22/5-financial-risks-starting-business/

3. https://medium.com/work-bench/evaluating-startup-financial-risk-a-framework-
for-fortune-500s-5845c¢7855eb4
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Titlu

7. Metode de evaluare start-up

ABSTRACT

Metodele de evaluare initiala sunt modalitatile prin care un proprietar al afacerii start-up poate
sa-si valorifice compania in timpul etapei de pre-venit a duratei sale de viata.

DESCRIEREA GENERALA A ACTIUNII SPECIFICE

Metodele de evaluare initiale sunt modalitatile prin care un proprietar al unei intreprinderi
de start poate realiza valoarea companiei. Aceste metode sunt importante deoarece adesea
start-up-urile se afla intr-un stadiu de pre-venit in viata lor, astfel incat nu exista cifre
gresite sau cifre ale veniturilor care sa se bazeze pe valoarea afacerii.

Din cauza acestor presupuneri, trebuie folosita o estimare, motiv pentru care au fost
inventate mai multe cadre de evaluare a start-up-urilor pentru a ajuta o afacere de start sa-
si ghiceasca mai bine evaluarea.

Proprietarii de afaceri doresc ca valoarea sa fie cat mai mare posibil, in timp ce investitorii
doresc ca valoarea si fie suficient de scdzutd incat sa vada o rentabilitate mare a
investitiei.

Diferenta dintre evaluarea de pornire si evaluarea intreprinderii mature

Intreprinderile aflate in faza initiald vor avea, de obicei, venituri sau profituri mici sau nu
si se afld inca intr-o etapa de instabilitate. Este posibil ca produsul, procedura sau serviciul
lor sd fi ajuns Inca pe piatd. Din acest motiv, poate fi dificil sd se facd o evaluare a
companiei.

Cu intreprinderi mature cotate la bursa, care primesc venituri si venituri constante, este
mult mai usor. Tot ce trebuie sa faci este sa apreciezi compania ca un multiplu al
veniturilor lor inainte de dobanzi, impozite, amortizari si amortizari (EBITDA).

EBITDA

EBITDA este indicat cel mai bine cu urmatoarea formula - EBITDA = profit net + taxe
+ impozite + depreciere + amortizare

De exemplu, daca o companie castiga $ 1.000.000 in venituri iar costurile de productie
de 400.000 dolari cu 200.000 dolari in cheltuielile de exploatare, precum si o cheltuiala
de depreciere si amortizare de 100.000 dolari, care lasa un profit operational de 300.000
dolari. Cheltuielile cu dobanzile sunt de 50.000 $, ducand la castiguri inainte de
impozitare de 250.000 $. Cu o rata de impozitare de 20%, venitul net devine 200.000 $.
Cu EBITDA, veti adauga profitul net de 200.000 de dolari la impozit si dobanda pentru
a obtine venitul din exploatare de 300.000 $ si addugati pe cheltuiala de depreciere si
amortizare de 100.000 $, oferindu-va o evaluare a companiei de 400.000 $.

Cu evaludrile de pornire nu exista informatii substantiale care sa bazeze o evaluare pe alte
ipoteze si pe presupuneri educate.

Ce determina o valoare de pornire?
Factori pozitivi




Tractiunea - Unul dintre cei mai importanti factori de dovedire a unei evaludri este sa
arate ca firma dvs. are clienti. Daca aveti 100.000 de clienti, aveti o sansad bund sa castigati
1 milion de dolari.

Reputatia - dacd un proprietar start-up are un istoric de idei bune sau care desfasoara o
afacere de succes sau daca produsul, procedura sau serviciul are deja o buna reputatie, un
start-up este mai probabil sd obtina o evaluare mai mare, chiar daca nu exista tractiune.
Prototip - orice prototip pe care o afacere il poate avea care afigseaza produsul / serviciul,
va ajuta.

Venituri - Mai important pentru start-up-urile din mediul de afaceri, mai degraba decat
pentru start-urile de consum, este taxarea utilizatorilor, asta va face o companie mai usor
de valorizat.

Oferta si cererea - daca existd mai multi proprietari de afaceri care cauta bani decét
investitorii care doresc sa investeasca, acest lucru ar putea afecta evaluarea afacerii dvs.
Aceasta include de asemenea disperarea proprietarului unei afaceri pentru a asigura o
investitie si dorinta investitorilor de a plati o prima.

Canal de distributie - in cazul in care un start-up vinde produsul sau este important, daca
obtineti un canal de distributie bun, valoarea unui start-up va fi mult mai probabil sa fie
mai mare.

Industria - daca o industrie este in plind expansiune sau populard (cum ar fi jocurile
mobile), investitorii sunt mai predispusi sa plateascd o prima, ceea ce inseamna ca start-
up-ul dvs. va fi mai valoros daca se Incadreaza in industria potrivita.

Factori negativi

Industria saraca - dacd un start-up se afla intr-0 industrie care a prezentat recent
performante slabe sau pe cale de disparitie.

Marjele reduse - Unele intreprinderi nou infiintate vor fi in industrii sau vor vinde produse
care au marje reduse, facand o investitie mai putin de dorit.

Concurenta - Unele sectoare industriale au o multime de concurenti sau alte afaceri care
au cuprins deja piata. Un start-up care ar putea fi in concurenta in aceasta situatie este
probabil sa impiedice investitorii.

Managementul nefinisat - Daca echipa de conducere a unui start-up nu are nici un record
sau reputatie, sau lipsesc pozitii cheie.

Produs - Daca produsul nu functioneaza sau nu prezinta interessi nu pare a fi popular sau
nu poate fi o idee buna.

Disperarea - Daca proprietarul afacerii doreste sa faca investitii, deoarece este aproape de
a scapa de bani.

Tipul actiunii

Actiuni simple care pot fi implementate imediat, insa necesita o investitie

Actiuni conectate

4) Plan de afaceri pentru prognoza financiara

Timpul necesar pentru implementarea unei solutii si, daca este posibil, costul asociat

2 zile

Partea pozitiva si negativa a solutiei

Pozitive: Usor de implementat.

Exploatare estimata




Comtetente ITC

De baza

Competente limba engleza

Stabilita

Nivel Webshop

Resurse

1. ROBYN Carl-Alexandre : Que vaut ma Start up. Edipro, 2013.

2. https://www.upcounsel.com/startup-valuation-methods

3. https://medium.com/parisoma-blog/valuation-for-startups-9-methods-explained-
53771¢86590e

Resurse aditionale

1. https://www.techinasia.com/talk/9-method-startup-valuation

2. https://seedcamp.com/resources/how-does-an-early-stage-investor-value-a-
startup/

3. https://www.forbes.com/sites/mariannehudson/2015/03/06/the-art-of-valuing-a-
startup/#575bf7c21d73

4. https://seraf-investor.com/compass/article/approximations-assumptions-and-
aspirations-methods-valuing-startups-part-i

5. https://www.coursera.org/specializations/startup-valuation
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