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Despre EIT FOOD

EIT Food este o initiativa alimentara lider in Europa, destinata

sa transforme intregul nostru sistem alimentar. EIT Food este i

0 comunitate europeana de cercetare si inovare (CCl) membrd a eit ) Food
Institutului European de Inovare si Tehnologie (EIT), un organism

european independent care stimuleaza capacitatea de inovare si

antreprenoriat in Europa.

La EIT Food credem ca suntem cu totii rresponsabili pentru alimentele pe care le consumam si conectati

la acestea, prin urmare toti trebuie sa contribuim la imbunatdtirea lor. Punand in legdturd consumatorii cu
intreprinderi, startup-uri, cercetdtori si studenti din intreaga Europd, sprijinim initiative inovatoare si durabile
care ne imbunatdtesc sanatatea, accesul la alimente de calitate si mediul.

EIT Food colaboreaza cu consumatorii in procesul de schimbare pentru a imbunatati nutritia si a face
sistemul alimentar sa utilizeze mai eficient resursele si sa fie mai sigur, mai transparent si mai fiabil. Dorim
sa reproiectam modul in care producem, livrdm, consumam si reciclam alimentele pentru a crea un sistem
alimentar sustenabil, care sa sprijine o bioeconomie durabild si circulara.

De asemenea, credem ca un sistem alimentar mai rezistent si inovator poate fi obtinut numai daca construim
in diversitate inca de la inceput, iar acest ghid va incurajeaza sa implementati acest lucru in afacerea dvs.
pentru a va asigura ca aveti cea mai mare sansa sa creati un impact social si asupra mediului, obtinand in
acelasi timp succes comercial.

Despre autori

Ne pasioneazad alimentele si sustenabilitatea, motiv din care in 2013 am renuntat la locurile
noastre de munca pentru a cauta o modalitate de a contribui la un sistem alimentar mai
bun. Impreund am infiintat SNACT, o marca de snacksuri de fructe pregdtite din fructe cu
aspect nu tocmai placut, pentru a reduce risipa de alimente. Aceasta inseamna cd avem
experientd directa in crearea de companii alimentare de succes, recunoscute ca pionieri in
ceea ce priveste schimbdrile sociale si de mediu.

Am construit un lant de aprovizionare inovator, care a salvat mai mult de 220 de tone de alimente de la
deseuri si am fost primii in Marea Britanie care au lansat ambalaje compostabile inovatoare. Dupad cinci ani
de munca neintrerupta, am decis sa facem un pas inapoi din activitdtile cotidiene ale companiei si, la sfarsitul
anului 2018, am vandut o parte din marca.

Munca noastra a fost recunoscutd in mod public de The Guardian, BBC, Channel 4, The Telegraph. Am
castigat mai multe premii, dintre care mentionam Best Eco Product la categoria Global Good Award si am fost
selectionati pentru initiative de prestigiu cum ar fi programele London Greater Authority’s London Leader si
Unreasonable Impact.

Mai pe larg, avem o experientd extinsa in demararea afacerilor, deoarece am creat alte afaceri si proiecte
ecologice. Cu toate cd experienta noastra personald in domeniul startup-urilor din sectorul alimentar a

fost castigata in Marea Britanie, suntem bine conectati la cultura de startup si la sectorul sustenabilitdtii

la nivel mondial, sprijinind o retea extinsa in ambele noastre experiente combinate de 20 de ani. Am fost
foarte incantati cand ni s-a cerut sa elaboram acest ghid, oferindu-ni-se astfel posibilitatea sa ne impartasi
cunostintele si experienta in acest spatiu.

llana Taub Co-Founder Snact Michael Minch-Dixon Co-Founder Snact
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Comenzi rapide cdtre continut

1. Este suficient sa ai o idee? Cititi intreaga carte.

2. Va simtiti simti entuziasmat si pregatit, dar vreti sa aflati ce ar fi vrut sa stie
antreprenorii alimentari inainte de a incepe? Paginile 10-11 sunt pentru dvs. (Poate
doriti sa consultati si sfaturile generale de initiere a unei afaceri care urmeaza.)

3. Singur sauinsotit: aceasta este intrebarea. La pagina 15 veti gasi raspunsul.

4. Stiti ca trebuie sa cercetati putin in sprijinul senzatiei pozitive, dar nu stiti de unde
sa incepeti? Cititi capitolul 2.

5. Aveti nevoie de claritate si concentrare asupra noii dvs. afaceri (idei)? Textul de la
paginile 38-39 si Business Model Canvas va vor ajuta.

6. Ati facut cercetare de piata si chiar si cateva teste, dar inca va lipseste un plan de
afaceri actual? Paginile 42-44 va vor ajuta.

7. Aveti totul sub control, mai putin comercializarea si scalarea? Mergeti la pagina 73.

8. Nu prea stiti despre ce-i vorba cand cineva mentioneaza cuvintele ,accelerator” sau
«incubator”? Mergeti la paginile 81-88.

9. Cunoasteti alimentele dar nu si cerintele legale si structurile de afaceri? Consultati
paginile 49-50.

10. V-ar prinde bine niste bani pentru a demara sau a va dezvolta? Mergeti la paginile
57-58.

11. Nu sunteti interesat de granturi sau crowdfunding, dar va intereseaza capitalul?
Sdriti la pagina 62.

12. Probleme cu fluxul de numerar? Mergeti la pagina 79. Incepeti cu cateva notiuni
despre vanzari de la pagina 77 si cititi in continuare.

13. Aveti un produs sau serviciu excelent, dar va simtiti pierdut in branding/
storytelling? Capitolul 8 este perfect pentru dvs.

14. Ati dori s fiti prezent in retelele de socializare, dar sunteti complet dezorientat? in
acest caz paginile 98-100 sunt folositoare.

15. Faceti o impresie pozitiva, dar nu stiti cum sa o comunicati? Consultati paginile
106-108 pentru inspiratie.

16. Aveti nevoie de mai multa putere personala pentru a desfasura afacerea?
In capitolul 8 puteti vedea cum sa va construiti echipa visata.

17.\reti sa aflati secretul construirii unei companii care sa prospere? Pagina 118 vd va
invata sa va ganditi la cultura companiei dvs.

18.(De obicei) iubiti ceea ce faceti, dar va ingrijoreaza ca o sa clacati? Sdriti la
capitolul S - siinspirati adanc.



Prefata EIT

Dragi intreprinzatori,

Sistemul nostru alimentar are nevoie mai mult decat oricand de inovatori indrazneti ca dvs. Anii de admin-
istrare defectuoasa au afectat atat industria alimentara, cat si alimentele pe care le consumam. Cu totii
cunoastem statisticile: mai mult de cincizeci la sutd din populatia planetei este malnutrita datorita consumu-
lui excesiv sau insuficient. Aruncam o treime din totalul alimentelor pe care le producem, iar productia alimen-
tard este una dintre cauzele principale ale degraddrii mediului si abuzurilor la adresa drepturilor omului.

Fdra sd mentiondm ca multe dintre intreprinderile din sistemul alimentar trebuie sa-si dezvolte rapid struc-
turile de management, cultura si diversitatea; trei factori critici care se dovedesc rapid a fi ,ingredientul
secret” al unei companii care-si depdseste concurenta in ceea ce priveste impactul si profitul. Desiin realitate
nu trebuie sa fie asa. Dupa cum demonstreaza unele intreprinderi mari si mici, se poate construi un sistem
alimentar bun pentru oameni si planetd; un sistem alimentar care genereaza profituri sociale, de mediu si
financiare si care in acelasi timp se regenereaza si nu epuizeazad resursele viitoare ale planetei.

Stim insd cd, daca dorim sd evitam unele dintre dezastrele de mediu si de sanatate prevdzute in prezent,
avem nevoie de un sistem de startup-uri divers si bine acceptat. Avem mare nevoie de mentalitati agile,
curajoase, cu viziune antreprenoriald si care sa faca lucrurile in mod diferit pentru a ne transforma sistemul
alimentar in timp, si de aceea, la EIT Food, ne dedicam activitatea construirii si modelarii inovatorilor de
maine. Punand laolalta cele mai noi si cele mai bune tehnologii, cele mai avansate abilitati si programe de
formare si cele mai perturbatoare modele de afaceri, putem impulsiona inovatiile in industria alimentara si in
societate. Impreund facem alimentele mai bune.

Acest ghid este completat cu lectii nepretuite despre cum se construieste o companie agroalimentara care
sa poata transforma sistemul alimentar in mod scalabil si durabil. Si, cel mai important lucru, este scris de
altiintreprinzatori din domeniul agroalimentar, astfel incat sa puteti invata direct din provocarile, succesele si
intelepciunea lor.

Acest ghid este doar o mica parte din ceea ce EIT Food ofera startup-urilor. Va incurajam sa vizitati www.
eitfood.eu pentru a descoperi toate oportunitatile disponibile. De la finantare nerambursabila la formare

in afaceri, de la parteneriate in industrie la investitii, avem un program care sa sprijine cresterea si
succesul startup-ului dvs.

\/a doresc mult noroc in cdlatoria dvs. antreprenoriald.

Cu salutari calduroase,

Dr. A. M. (Andy) Zynga
CEO, EIT Food



Cum va poate ajuta EIT Food Business Creation

EIT Food offers agrifood startups of all stages different types of support and works across
all EU member countries, as well as Switzerland, Turkey and Israel. If you want more
information about these initiatives or to apply, please visit our website at www.eitfood.eu.

PROGRAME-PILOT

DEMARAREA: intelegerea pietei
Pentru antreprenori si intraprenori aspiranti

= Seedbed este un program accelerator cu o durata de 6 luni, destinat transformadrii ideilor inovatoare in
propuneri de afaceri validate de piata.

= Echipele participante primesc acces la instruire si mentorat din partea expertilor pentru a identifica
premisele activitdtii principale si pentru a dezvolta o foaie de parcurs destinata validdrii acestora cu
partile interesate.

= Suport financiar pentru a iesi din cladire si pentru a sta de vorba cu cel putin 100 de pdrti interesate,
clienti si utilizatori, in scopul testdrii pietei si perfectiondrii ideilor de produs.

= Suport permanent pentru crearea/pornirea unei noi companii sau finantarea testelor de fezabilitate cu
parteneri identificati prin schema de acces la finantare si servicii de asistentd a EIT Food.

ACCELERARE: Construiti-va afacerea:
Pentru startup-uri inregistrate, (pre)vdzute cu indicator de tractiune

= Acceleratorul nostru EIT Food este un program cu duratd de 4 luni, care a fost furnizat catre sase centre
de inovare din Europa.

= Construiti abilitati, beneficiati de indrumare si castigati expunerea pe piatd, pentru clienti potentiali,
investitori si medii.

= Deveniti parte a unei vaste retele de companii si institutii de cercetare si legati relatii cruciale care va vor
ajuta sa va accelerati progresul.

= Accesati facilitati, cum ar fi laboratoare, site-uri pilot, terenuri agricole.

= Potential pentru finantare ulterioara pentru unele startup-uri, ca parte a schemei noastre de sprijin al
tractiunii.

SCALARE: Crestere la nivel international
Pentru scalari timpurii, etapa de ideatie cu clienti platitori

= Prospera noastra retea agro-tehnica RisingFoodStars Association ofera scaleup-urilor accesul la
cunostinte si parteneri care le vor propulsa mai departe si mai repede.

= Acces usor si prezentdri personalizate la corporatii si universitdti de top din intreaga lume>

= Oportunitati de a participa ca partener la proiecte EIT Food

»  Mai multa vizibilitate (to whom? In FAN we say the market, potential customers, investors and media —
is there any difference with this programme??)

= Acoperirea maritd la nivel european (not sure what this means — can we be more specific — seems to
duplicate increased visibility?)

= Suport pe masurd pentru extinderea afacerilor (need more detail on this)


http://www.eitfood.eu

ACTIVITATI DE SPRIJIN

= Ferme de testare**: Punem in contact startup-urile agricole cu fermierii pentru a-i ajuta sa isi valideze si
sa-si testeze produsele si serviciile si sd-si prezinte afacerea clientilor si investitorilor®.

» Impereche intre startup-uri si fermierii care oferd conditiile necesare pentru un proiect-pilot de succes
(Spania, Portugalia si Bulgaria).

= Zidemonstrativa in 2021 pentru potentialii clientii care doresc sa cumpere solutia.

= EWA: capacitarea femeilor in domeniul agroalimentar: Femei antreprenoare din tari cu rate de inovare
modeste pana la moderate** vor participa, timp de 6 luni, la un program educational adaptat provocarilor
specifice cu care se confruntd femeile in lumea antreprenoriatului. Dupd aceasta perioadad de formare,
vor avea cunostintele, increderea si sprijinul necesare pentru a-si atinge si a-si depdsi aspiratiile,
determinandu-le sd inceapa cu succes si sa dezvolte afaceri sustenabile.

= Participantii la Schema noastra Regionald de Inovare au la dispozitie numeroase alte activitdti de sprijin.
Pentru mai multe informatii, faceti clic aici.

= *Accesul la aceste activitdti de sprijin va fi evaluat pentru fiecare caz, in functie de restrictiile de finantare
si accesibilitate.

= **Disponibil numai pentru antreprenori/startup-uri/scaleup-uri care solicitd prin Schema de Inovare
Regionalg, care este limitata |a solicitantii asociati cu un numdr mai mic de tdri. Mai multe informatii aici.

Lol
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Capitolul 1

Introducere: Asa ca vreti sa
schimbati sistemul alimentar!

1. Introducere
2. Ce trebuie sd stiti inainte de a incepe o afacere in domeniul

agroalimentar.
3. Cu ceincepeti?
4. Crearea unei afaceri sustenabile

\/aloarea unei idei sta in folosirea ei.”
— Thomas A. Edison

(]
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Capitolul 1

Introducere

Daca cititi acest ghid, fie ca sunteti pe punctul de a incepe, fie ati inceput recent o afacere
in domeniul alimentar. Felicitri! Ce perioad3 excitantd! Inceperea unei afaceri este o
cdlatorie plina de provocari si oportunitati si, cu toate ca existd nenumadrate sfaturi pentru
demarare, am simtit ca exista un gol pe piata. Asadar, am cautat sa cream un manual
pentru intreprinzatori si aspiranti la intreprinzatori in domeniul alimentar in sensul cel mai
larg al termenului, adica activitati de-a lungul intregului lant de aprovizionare alimentara.
Ganditi-va la acesta ca la un ghid de pornire enciclopedic adaptat la sectorul alimentar. Este
un manual practic si o colectie de instrumente care vd vor ghida in implementarea unei
strategii de afaceri puternice si care ofera intrebari, sabloane si resurse pentru invatare i
incurajarea progresului.

Manualul este impartit in 9 subiecte cheie de pornire, fiecare capitol cuprinzand teorii despre fiecare subiect,
studii de caz si marturii/sfaturi de la intreprinzatori. Modul in care este structurat manualul va permite sa-|
cititi de la inceput pand la sfarsit sau ca sectiuni de sine stittoare, in care puteti intra si iesi. Intr-adevér,
cdldtoria unei startup nu este niciodatd simpla si va trebui sa va ocupati simultan de majoritatea elementelor
indicate in diferite capitole. Poate doriti sa sdriti unele capitole, daca acestea nu sunt relevante sau sunt prea
usoare pentru dvs. indrumdrile din acest manual nu sunt exhaustive, asa cd ne-am asigurat ci fiecare capitol
contine la sfarsit resurse suplimentare, un rezumat al celor mai importante puncte (dacd nu aveti timp sau
chef, puteti citi doar aceasta sectiune) si unele activitati la care sa lucrati. Sperdm ca citirea acestui ghid sd fie
la fel de interesanta pe cat a fost pentru noi sa crearea sa si ca va va fi util in cdlatorie.

Ce trebuie sa stiti inainte de aincepe o afacere in domeniul
agroalimentar

Ne-am gandit ca cel mai bun mod de a incepe acest ghid ar fi sa intrebam intreprinzatorii
alimentari ce si-ar fi dorit sa stie inainte de a incepe o0 afacere cu alimente. Nimic mai bun
decat experienta directa pentru a afla cum este cu adevarat!

Before starting an agrifood business, | wish | had known...

,Cum sa derulezi o afacere? Am vrut sd rezolv o problema, iar rezultatul a fost derularea unei -

afaceri. Habar n-aveam cum sa derulez o afacere, sa fac o planificare financiara de baza etc.
In cele din urma iti dai seama c&, dacé ai o atitudine potrivitd, poti sa te ocupi de toate. Dar ar
fi fost folositor daca as fi avut o educatie de afaceri, as fi stiut ceva despre logisticd, cum sa
gestionez finantele etc!

- Chantal Engelen, cofondatoare a companiei Kromkommer

,Sa fi stiut cd oamenii au gusturi foarte personale in ceea ce

priveste alimentele, pe care le asociaza cu emotii. Si, in ceea ce priveste
agricultura, retineti cd lucrati cu resurse biologice, care sunt diferite de
PY alte procese, deoarece biologia este un domeniu aparte.”
- David Rosenberg, cofondator & CEO al companiei Aerofarms

d o

.Cat ar fi durat totul si cat de repede ar fi mers daca as fi adus
experti la bord mai devreme”
- Solveiga Pakstaité, fondatoare a companiei Mimica Touch




,Sa fi stiut faptul cd comertul cu amanuntul
este un mediu atat de provocator”

— Willem Sodderland, fondator si nebun
dupa mare la Seamore

,Cat de mult diferd rularea propriei afaceri de rularea afacerii altora. Am crezut cd exista mult
stres atunci cand rulezi alte afaceri, insa exista intotdeauna o plasa de siguranta. Cand iti rulezi
propria afacere, nivelul de stres si dedicare este complet diferit. 5i ma gandeam cd nu m-as
putea opri atunci cand conduceam propria mea companie, dar incapacitatea de a te opri atunci
cand este propria ta afacere este complet diferita. Consuma tot, iti afecteaza viata personala.
Relatiile tale cu prietenii, cu familia. Si asta ca nu vreau sd par prea negativ. Dacd afacerea mea
actuald s-ar termina, as lua-o de la capat intr-o clipa”

— Steven Dring, CEO si cofondator al companiei Growing Underground

.Mi-as dori sa fiinteles siguranta alimentara si cadrul de reglementare. Nu stiam
absolut nimic despre asta. La inceput, avocatii ne-au spus cd modelul de la vecin

la vecin nu are nevoie de reglementdri, iar noi nu am revizuit acest lucru. Apoi

am introdus un nou model, in care voluntarii culeg mancare din intreprinderi,
- model care cu siguranta trebuie reglementat. Este intr-adevar dificil sa intelegem
sistemul, care sunt regulile reale si care este intregul ecosistem.”
3 — Saasha Celestial-One, cofondatoare a companiei Olio

.Industria alimentard este cea mai veche industrie din lume; mancam de cand existam. Din
aceastd cauza, are mai multe fatete decat alte sectoare. Este o afacere cu un volum mare si,
in general, o industrie cu marja mica, in comparatie cu altele. Asadar, este important sa stiti
cd pretul conteaza si cd viteza conteaza si deci proiectati-va intr-adevar produsele cu acele
lucruri in minte ... si faptul ca exista o multime de jucdtori care au scard ... ca antreprenor, cum Taal
procedati pentru a depdsi aceste provocari la scard?” !“\l{k,j}!li!:!"..ﬂ%
- Marc Zornes, fondator al Winnow Solutions 7

6 o
.Mi-as dori sa fi avut pe cineva care sa lucreze cu noj, care sd cunoasca
- reglementarile si legislatia din domeniul alimentar, o parte atat de neglijatd a
Q industriei, dar absolut vitala pentru o afacere de succes”
=" - Kate Hofman, CEO si cofondatoare a companiei GrowUp Urban Farms.

.Sa fi stiut cd lumea comertului cu amdnuntul este foarte
complexd, complicatd sin continua schimbare. Nu este la fel de
simplu ca o strangere de mana si ai fdcut afacerea, este o fiard
mult mai mare”

- Jim Cregan, cofondator al companiei Jimmy's Iced Coffee.

.Cred cd existd atat de multe tipuri diferite de afaceri alimentare... Initierea unei companii
ONLINE de catering de intreprindere sociald in comparatie cu un produs de tehnologia avansata de
AAAL”  vizualizare computerizatd sunt universuri diferite si ma simt norocoasd c& le-am putut face pe
S8l amandous. Mi-ar fi placut ca, inainte de a pune pe picioare ImpactVision, s i stiut cat de multe
provocari presupune vanzarea de hardware pentru industria alimentard si cat de reduse sunt
® marjele de profit pentru majoritatea companiilor alimentare. Acestea fiind spuse, nu mi-as dori
sd lucrez in alt sector decat in cel alimentar siin lantul de aprovizionare, in mod special. Cred ca
suntem intr-un punct de digitalizare semnificativa, ceea ce este cu adevarat interesant.

- Abi Ramanan, CEO si cofondatoare a companiei ImpactVision.
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.Venind dintr-o perspectivd combinata a produselor alimentare
si biotehnologiei, as dori sa fi stiut faptul ca lucrurile dureaza
intotdeauna mai mult decat s-ar fi crezut”

— Arturo Elizondo, CEO si cofondator al companiei Clara Foods

+Aminceput cand eram la facultate, nu stiam nimic... Stiam doar ca avem o idee

nemaipomenitd. Ne-am concentrat pe scoaterea produsului siam gdsit, din fericire, niste
adoptatori timpurii care au iertat neconcordantele produsului. ins&, pentru oricine doreste s3

¥  inceapd o afacere sisd nu o facd ca hobby, i-as sfatui sa se concentreze pe a face produsul cu
#* cel mai bun gust, deoarece acesta va va oferi oportunitatea de a face totul ... ca misiune a dvs’
- Dan Kurzrock, cofondator si expert in boabe la compania Regrained

Sfaturi generale inainte de aincepe

Despre dragoste: Administrarea propriei afaceri nu este o joacd de copii. Cel mai sigur este ca va fi mult mai
greu (si mai plin de satisfactii) decat v-ati fi putut imagina vreodatd, asa cd asigurati-va ca faceti ceva ce va
place si de care v pasa. in loc s& atacati orice veche oportunitate de piatd, incercati s& rezolvati o problema
de care va pasd. Dacd vreti s-o faceti doar pentru posibile castiguri financiare, veti pierde rezistenta si nu veti
depdsi toate neplacerile pe care le vetiintalni. Cu toate acestea, trebuie sa mentionam doud lucruri:

1. Canditi desfdsori propria startup, o mare parte din timp se petrece cu activitdti precum vanzari,
marketing, servicii pentru clienti, networking, stabilirea strategiei, calcularea logisticii si activitati
administrative, precum facturare si salarizare. Asadar, chiar dacd afacerea dvs. rezolva o problema care
va pasioneazad, fiti pregdtiti sa petreceti foarte mult timp cu lucruri care s-ar putea sa nu vd placa la fel de
mult. In calitate de om de afaceri, TREBUIE s& v& obisnuiti cu situatiile incomode si s fiti dispus sa traiti
inincertitudine.

2. Esteimportant sd iubiti ceea ce faceti, fara insd sa va indragostiti la nebunie de propria dvs. idee. Este
mai bine ca obiectul dragostei dvs. sa fie problema pe care incercati sa o rezolvati, nu ideea. Obtineti
feedback din timp siiterati ideea. Ascultati-va clientii si feedbackul; nu luati lucrurile personal si fiti dispus
sa invatati.

Bani, bani, bani: Succesul peste noapte nu existd, iar obtinerea unui venit constant de la startup-ul dvs. are
nevoie de ceva timp. Asigurati-va ca aveti fluxuri de venit care sd vd salveze de multe nopti nedormite si de
stres inutil. Dupa ce ati calculat cheltuielile legate de ideea dvs. de afaceri, pregatiti-va sd le dublati, triplati
sau sa le cvadruplati. Este probabil sa apara costuri neasteptate, asa ca este bine sa fiti pregatit atat din
punct de vedere financiar, cat si mental.

Pe langd crearea unui buget pentru afacerea dvs., nu uitati nici de bugetul personal. S-ar putea sa doriti sa

va mentineti locul de munca actual, activitatea de freelance/consultanta sau sa cautati un loc de munca

cu normad partiald inainte de a va dedica complet noii afaceri (acest lucru poate fi dificil, in special pentru
femeile care tind s& se ocupe de ingrijirea copilului si gospodarie. Vezi mai multe in continuare.) In calitate

de proprietar al unei intreprinderi mici, este esential sa abordati gestionarea fluxurilor de numerar. Urmadriti
unde se duc banii si asigurati-va cd puteti justifica orice cheltuiala. Investitorul Mark Cuban ne recomanda ,Nu
cumpdra niciodata marfa promotionald. Un semn sigur de esec pentru un startup este atunci cand cineva imi
trimite tricouri polo brodate cu logo. Daca oamenii tai sunt in public, la un spectacol, este in reguld sa cumperi
pentru angajati, dar daca crezi cu adevarat cd oamenii vor purta peste tot tricoul cu emblema ta, te inseli si
nu ai nici cea mai vaga idee de cum sa-ti cheltui banii”” Acest lucru poate suna un pic dur, dar va aminteste ca
trebuie sa urmariti banii si sa cheltuiti cu intelepciune. Si veti avea o gramada de cheltuieli.

~Totul poate fi prevazut”
— Marie Forleo
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Echilibrul dintre viata profesionala si cea privata: Este posibil sa trebuiascd sa va ocupati de mai multe
lucruri, ca de exemplu ingrijirea copiilor sau treburile gospodaresti, care nu va lasa sa aduceti ceva bani in
casa sau sa va gasiti suficient timp pentru tot ceea ce trebuie sa faceti atunci cand incepeti propria afacere.
Daca aveti un partener (romantic), asigurati-va ca discutati cu el despre modalitati de a face fatd inevitabilelor
ascensiuni si coborasuri inainte ca acestea sa apara.

La fel de important ca discutia despre bani este modul in care va administrati timpul dedicat partenerului de
cuplu sau familiei. Daca sunteti femeie, ce urmeaza este extrem de important:

= Femeile au de cinci ori mai multe sanse sd petreacd 20 de ore pe sdptdmand - ceea ce reprezintd o
jumdtatea de sdptamand de lucru obisnuitd! - fdcand treburiin gospodarie decat barbatii atunci cand
ambii lucreazd cu normd intreaga

= Femeile au de opt ori mai multe sanse decat bdrbatii sa aibd grija de copii atunci cand sunt bolnavi sau sd
se ocupe de programul copiilor.

» Dintre cei 6,5 milioane de ingrijitori neplatiti din Marea Britanie58% sunt femei

Acesti factori nu sunt doar costisitori din punct e vedere al timpului care ar fi putut fi folosit pentru a castiga
bani sau investit in propria afacere, ci si al consumului emotional. Valoarea acestor servicii si modul in care
sa fie distribuiti echitabil ar trebui sa fie incluse in discutiile oricarui cuplu (in special heterosexual) cu privire
la modul de sustinere a unei afaceri noi, astfel incat sa se asigure cea mai mare sansd de succes atatin plan
personal, cat si profesional. Exista multe cai de abordare a acestui aspect, dar poate acest articol va poate
ajuta lainceput.

Dacad vd ocupati de ingrijirea nepldtitd a unui membru al familiei, ca de exemplu o persoand maiin varstd sau
0 persoana cu un handicap, atunci incercati sa impdrtiti aceastd sarcind cu alti membri ai familiei (ceea ce
reprezintd o provocare, deoarece probabil ei se asteapta ca dvs. sd faceti acest lucru) si interesati-va dacd
exista alte resurse disponibile care va pot ajuta. De exemplu, in Marea Britanie, organizatia de caritate Carers
UK ofera sfaturi si resurse, iar in alte tdri pot exista organizatii similare.

Dacad sunteti mama singura, provocarile probabil si mai mari - desi nu trebuie sa subestimati abilitatile pe care
le-ati dezvoltat deja prin administrarea singurd a copiilor - reprezentand posibilitatea perfectd de a practica
multitasking! Incercati sa va ganditi la moduriin care ati putea delega ingrijirea copiilor in momente critice si

Urmatorul studiu de caz provine de pe entrepreneur.com Q

N

Consultati acest articol pentru 10 exemple inspiratoare de mame intreprinzdtoare.

Angela Benton este fondatoare si CEO a companiei NewME. De la lansarea sain 2011, NewME a accelerat
peste 300 de startup-uri si le-a ajutat sa stranga peste 17 milioane de dolari in finantare cu capital de risc.
Faptul cd a avut primul copil Ia 16 ani nu a reprezentat un obstacol pentru Benton, care a devenit cunoscuta
prin propria munca in lumea proiectdrii si tehnologiei, aparand in revista Power 150 a Ebony in 2010, , 100
cei mai interesanti antreprenori din 2013" a Goldman Sachs si ,Cele mai puternice 50 de femei din 2013" In
revista Marie Claire.

Sfatul ei: ,A fi mama singurd NU este un regres. Este destul de raspanditd ideea cd antreprenorii
JAnghesuie’, ,zdrobesc’, ,macind” si orice alt cuvant care va poate trece prin minte pentru a descrie munca
reald si durd care ocupd 100% din timp atunci cand ai o afacere. In lumea reald, stim cd acest lucru nu este

adevarat

Nu md intelegeti gresit, antreprenoriatul inseamna foarte multa munca. Cu toate acestea, nu ldsati
perceptia acestui stil de viata sa va sperie inainte de a incepe. Sa fii mama singura inseamna sd ai o
multime de abilitdti antreprenoriale, cum ar fi: multitasking, creativitate, gestionarea si/sau operarea
bugetului, precum si rezolvarea problemelor, ca sa mentiondm numai cateva dintre aceste abilitati. Nu
stiu dumneavoastrd, dar eu as prefera o persoand cu aceste abilitdti fata de una care a terminat recent
universitatea.”
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lesiti in lume: Daca vreti sd aveti propria afacere de succes, pregadtiti-vd sa iesiti in lume si infrangeti-va
teama de a vorbi in public. Participati la evenimente, utilizati retelele de socializare si oferiti-va sa-i ajutati pe
altii (@r putea suna contraproductiv, dar adesea meritd si face o impresie bund care dureazd).

De asemenea, poate doriti sd luati in considerare, de exemplu, sa incepeti un blog sau sd creati continut
video. Oricat de extraordinara ar fi idea pe care o aveti, este posibil sa nu se vanda singurd, asa cd faceti-va
cunoscut, atat dumneavoastrd, cat siideea.

Dezvoltati-va abilitdtile de comunicare si vorbire in public, povestiti-le oamenilor despre ideea dvs. si simtiti-
va bine cand vindeti. De asemenea, cdutati sa construiti relatii in loc sa urmariti doar tranzactiile.

Construirea unei retele de sustindtori cu aceeasi viziune va va ajuta si ea sa va promovati in timpuri dificile
siva va oferiincrederea sa mergeti mai departe. Asadar, cautati grupuri de sprijin pentru antreprenori -
indiferent daca acestea se afla in apropierea dvs. sau online - care corespund unei anumite nise cu care va
identificati. Acest lucru este deosebit de important pentru antreprenorii femei si/sau cei care provin dintr-un
mediu subreprezentat (persoane de etnie neagrd, asiaticd si minoritati, LGBTQ, cu dizabilitati sau orice alt
grup marginalizat), deoarece aceste grupuri se confrunta cu provocari unice.

Cu ce incepeti?

Inainte de a incepe, este util s& vd inarmati cu cat mai multe cunostinte puteti. Trebuie

sa realizati ce va asteaptd si sa intelegeti conceptele generale de afaceri, pe care le
prezentam mai jos. De asemenea, la sfarsitul acestui capitol puteti gdsi mai multe resurse
suplimentare. in afara de a citi mult, o modalitate excelent3 de a incepe este s& vorbiti
despre ideea / conceptul dvs. cu cat mai multe persoane. Multi antreprenori simt nevoia
sa-si tina ideea secretd, dar majoritatea oamenilor nu incep afaceri si existd o mare
diferenta intre a avea o idee si a o pune in practicd. Avantajele de a vorbi cu altii (prieteni,
familie, experti din domeniu, potentiali clienti, oameni pe care ii admirati, cercetatori) sunt
fi imense: va ajutd sa va extindeti modul de a gandi si sa va dezvoltati reteaua. Deci, nu fiti
timid, adresati-va oamenilor si ... dati-i drumul!

Conceptele de afaceri 101

O afacere este alcdtuita din mai multe discipline si, in calitate de fondator (sau cofondator) al unei startup,
trebuie sa fiti implicat sau cel putin sa va pricepeti cat de cat la ele:

paddaddadddaddnddaadiandiid

viziunea pentru urmadtorii ani. Este esential sa va planificati cum veti face lucrurile.

Contabilitate: reprezinta tinerea evidentelor contabile si inregistrarea tranzactiilor afacerii dvs.,
ca de exemplu ceea ce intrd (venituri) si ce iese (cheltuieli).

Finantare: este procesul de obtinere sau furnizare de capital (adica bani) pentru finantarea
activitdtilor de afaceri.

Vanzari: sunt coloana vertebrala a oricdrei afaceri. Fdrd vanzari, nu aveti venituri si nu puteti
obtine profit, ceea ce inseamna ca nu puteti supravietui.

Marketing: este procesul de promovare si vanzare a produselor si serviciilor. Aceasta include
discipline precum publicitatea, PR-ul si strategiile de stabilire a preturilor.

Operatiuni: se refera la functiile legate de modul in care sunt fabricate produsele si serviciile,
cum ar fi gestionarea lantului de aprovizionare si logistica.



biddsaddidddaadddadiadadiid

Rentabilitatea investitiei (ROI): reprezintd beneficiile obtinute ca urmare a unei investitii.
Aceasta tinde sa se refere la un randament financiar, desi poate cuprinde si randamente mai
largi (de mediu, sociale etc). Investitorii vor cduta sd inteleaga Ia ce fel de rentabilitate se pot
astepta daca investesc in afacerea dvs.

Oferta si cerere: fiecare piata este compusad din doud parti: cea care ofera si cea care cere.
Partea ofertantd este reprezentata de vanzatori, persoane sau intreprinderi care vand produse
si servicii, iar partea solicitantd, din cumpadratori, persoane (consumatori) sau companii care
cumpara produse si servicii. Ca antreprenor, trebuie sa va considerati ca fiind un ofertant,
deoarece ceea ce vindeti va determina succesul afacerii dvs. In acelasi timp, sunteti si solicitant,
deoarece cumpadrati produse si servicii de |a altii din lantul dvs. valoric.

Avantaj competitiv: este ceea ce face ca produsul sau serviciul dvs. sd iasa in evidentd fatd de
cele ale concurentei. Poate fi legat de pret (de ex., produsul/serviciul dvs. este mai ieftin decat
cel al concurentilor) sau se poate referi la un anumit atribut sau conditie care fac ca oferta dvs.
sa fie superioara.

Sunteti antreprenor unic sau aveti un cofondator?

Daca incd nu ati inceput si nu sunteti sigur dacd ar trebui sd incepeti aventura singur sau cu (un) cofondatorf(i),
luati in considerare avantajele si dezavantajele ambelor posibilitati:

g.q E-!'

Singur:

Potential pentru costuri initiale mai reduse
(mai putine salarii, mai putine persoane de
sustinut).

\/a permite sd va configurati singur ideea si sa
luati toate deciziile.

Potential de conflict mai redus (sau chiar zero,
cat timp sunteti singur), INSA ...

Poate deveni foarte singuratic, iar faptul
cd sunteti singurul care purtati toata
responsabilitatea este descurajant.

Investitorii refuza adesea sa sprijine fondatorii
unici si preferd echipele de sprijin.

Cu un partener de afaceri:

Este mai probabil sd aveti o gama mai largd de
competente si experiente (ceea ce este foarte
bine).

Este mai putin probabil sa va indreptati intr-o
directie gresitd, deoarece puteti dezbate ideile,
fiecare actionand ca o placd de rezonanta.

Veti impdrtasi stresul, costurile si
responsabilitatea, DAR ...

Paot aparea conflicte, iar un cofondator se
aseamand foarte mult cu un partener (sau un
sot/sotie) si necesitd multd munca.

Dacd una dintre dvs. este femeie, puteti angaja
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pand la 2,5 ori mai multe femei decat o echipd
compusa numai din barbati - deci asigurati

de lainceput o companie mai diversa. De

ce este important acest lucru? Potrivit unui
studiu realizat de Universitatea Pepperdine,
s-a calculat cd societatile Fortune 500 care au
sustinut egalitatea de gen la locul de munca au
avut venituri si marje de profit cu 34% mai mari
fata de companiile medii din domeniu.

Femeile cofondatoare sunt inca foarte putin prezente in lumea startup-urilor, la fel ca siin
consiliile de administratie ale marilor companii, dar timpurile se schimba si oamenii isi dau seama
cd numirea unei femei intr-o functie de conducere este o strategie mult mai buna decat orice
growth hack pus in practicd in toti acesti ani:

= Companiile private de tehnologie conduse de femei sunt mai eficiente din punct de vedere
al capitalului, obtinand un ROI cu 35% mai mare si, atunci cand beneficiaza de capital de
risc, venituri cu 12% mai mari decat startup-urile administrate de barbati, potrivit Kauffman
Foundation (sursa):

= Companiile din portofoliul First Round Capital fondate de femei au obtinut rezultate cu 63%
mai bune decat cele fondate de barbati (sursa):

= Potrivit unui sondaj comandat de McKinsey and Company, firmele europene cu cel mai mare
procent de femei aflate la conducere au experimentat o crestere a valorii stocurilor de 64% in
doi ani, comparativ cu media de 47% (sursa):

Cand va hotarati sa va luati un partener, merita sa aveti in vedere cateva lucruri:

= Sunteti la fel de hotarat sa faceti ca aceasta aventura sa functioneze atat financiar, cat si din punct
de vedere al timpului?
Asigurati-va cd amandoi (sau toti, daca sunteti mai mult de doi) aveti asteptari similare cu privire la
angajamentul pe care vi-I asumati.

= Vaplaceti?
\/ei petrece mult timp cu cofondatorii. Si mult din acest timp il veti petrece in situatii stresante, asa cad ar
trebui sa gasiti oameni a caror companie va este placuta.

= Aveti abilitati complementare?
Doud capete gandesc mai bine decat unul singur. Evaluati-va abilitatile si cum se completeaza intre
ele (sau nu). La inceput trebuie sa fiti expert in mai multe domenii (contabilitate, dezvoltare de afaceri,
marketing, marketing, resurse umane, vanzari, viziune etc ...), deci are sens sa gasiti cofondatori mai buni
si mai entuziasti fata de anumite activitdti decat sunteti dvs.

= Sinuinultimul rand, asigurati-va ca discutati din timp despre ce se va intampla in caz de conflict,
cum se iau deciziile sau daca unul dintre dvs. vrea sa plece.
Este intotdeauna mai bine sa porti discutii dificile cand sunteti in relatii bune atunci cand esti stresat.

Vizitati retele de cofondatori, ca de exemplu FoundersNation sau coFoundersLab care va ajuta sa gasiti
cofondatori, sa verificati compatibilitatea si va ofera sfaturi despre cum sa formati o echipa cu succes.



http://www.founders-nation.com/
https://cofounderslab.com/
https://yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup
https://yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup
https://www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-women-led-startups/%23fc5ee3559d5f
https://www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-women-led-startups/%23fc5ee3559d5f
https://yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup

Marturii ale unor intreprinzatori despre cofondatori

€ \
2 ‘5
.Fondatorii mei m-au pardsit candva. Este important sa va ganditi la acest
lucru atunci cand incepeti sa lucrati impreund. Daca te desparti dupd un
timp, apar intotdeauna discutii despre bani etc. Vad acest lucru peste tot in
jurul meu. Puneti totul pe hartie pentru a evita neplaceri mari”
- Chantal, cofondatoare a companiei Kromkommer
AN <
‘ .Un cofondator este incredibil de important. Cred ca esti suficient de nebun pentru

aincepe o afacere cu un cofondator si cu atat mai mult fara unul. Unul dintre cele
mai importante lucruri pe care le faci din timp este sd te gandesti ce nu stii, adica
probabil majoritatea lucrurilor, asadar cauta pe cineva care sa poata completa
contributia ta. In plus, este mult mai distractiv ... vei imp&rtsi succesul cu altcineva
si va veti oferi terapie reciproca atunci cand lucrurile nu merg atat de bine!”

- Dan Kurzrock, cofondator si expert in boabe la compania Regrained

Montarea startup-ului

"

‘£

Mit. Starfup

(https:/john.onolan.org/vision/)

.Crearea unei startup este ca si cum ai urca un munte in care poti vedea
doarinainte, dar nu si sus. (...) De fiecare datd cand crezi cd ai progresat
pe calea succesului, descoperi o rapa colosald, intrucat iti dai seama ca
jumatate din lucrurile pe care le-ai facut sunt gresite, iar timpul si banii
investiti sunt pierduti. Acestea te-au dus pand la punctul in care te afli
acum, dar nu te va ajuta sa urci mai departe. De fiecare data cand spuni
Lok, asta a fost!” ajungi in urmédtoarea prapastie. Fuck. intr-o oarecare
masura, acesta este un cadou. Daca ai putea vedea de la inceput cat

de inalt este acel munte, probabil ca nu te-ai hotdri niciodata sa-| urci.
In schimb, o mare parte a succesului unui startup este capacitatea

de a privi cat mai sus posibil. Cand se vorbeste despre ,viziunea”
fondatorului, Tmi place sa ma gandesc la ea ca la capacitatea de a priviin
sus muntele. Evita cat mai multe prapastii posibile si rdmai pe o poteca
care nu duce la un singur varf izolat. Partea rdmasa, cred eu, este de
cate ori pati spune ,fuck”. Si apoi continua oriunde vrei!
- (John O’Nolan)
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Crearea unei afaceri sustenabile

Prin intermediul acestui ghid incercdm sa vd ajutdm sa vd aduceti startup-ul agroalimentar
pe calea succesului, atat din perspectiva afacerii, cat si a impactului. Pentru a contribui la un
sistem alimentar mai bun si a construi o afacere cu adevdrat sustenabild, este important
sa incorporati aceste aspecte in afacerea dvs. din prima zi. Deci, ce anume trebuie sa stiti
despre crearea unei afaceri sustenabila si ce este cel mai important?

De ce ar trebui sa creati o afacere sustenabila?

Este clar ca trebuie sa mancam cu totii, insa sistemul nostru alimentar actual pune

0 tensiune masivd pe planeta. Acesta contribuie cu 19% -29% la emisiile globale )

de gaze cu efect de serd antropice (GES) (Vermeulen, Campbell si Ingram, 2012). )
Productia de alimente are nevoie de o cantitate considerabila de resurse, cum ar fi ‘

nutrienti, suprafatd terestrd, energie si ap4, asa cd ar trebui sa ne asiguram cd aceste \ /f

resurse sunt utilizate pentru a produce produse care oferd valoare reala si pentru a —ri-..I
imbunatati viata oamenilor, fard a supune planeta la eforturi inutile.

Agricultura contribuie la schimbarile climatice prin emisii de GES si reducerea
stocarii carbonului in vegetatie si sol. La nivel local, agricultura reduce
biodiversitatea si afecteaza habitatele naturale prin transformarea terenurilor,
eutrofizare, utilizarea de pesticide, irigatii si drendri. Practicile agricole
nesustenabile pot duce, de asemenea, la impacturi directe asupra mediului, cum
ar fi eroziunea solului si pierderea polenizatorilor (din cauza cantitdtilor excesive
de pesticide). (Agentia Europeana de Mediu, 2012).

Avand in vedere impactul negativ al productiei alimentare asupra mediului,

este clar ca avem nevoie nu numai de practici mai bune, ci si de o apreciere reala
a produselor alimentare. Din pacate, nu pare sa fie asa. Organizatia pentru
Alimentatie si Agricultura a Natiunilor Unite (FAO) estimeazd ca o treime din
toate produsele alimentare din lume se pierd sau se irosesc in fiecare an.

De asemenea, un sistem alimentar sustenabil trebuie sd aiba grija de oamenii pe
care ii hraneste si de comunitatile in care functioneaza. Revolutia verde din anii 50
si 60 a avut rezultate incredibile, procentul populatiei globale subnutrite scazand
dela33%in 1969 la 10-12% astdzi (Banca Mondiald). Desi acest procent este incd
inacceptabil de mare, el demonstreaza capacitatea sistemului nostru alimentar
global de a aborda problemele cheie ale societatii.

Astazi, provocarile sunt altele. Potrivit Organizatiei Mondiale a Sanatatii, la nivel

mondial obezitatea aproape s-a triplat din 1975. In 2016, 39% dintre persoanele cu

varste de peste 18 ani erau supraponderale si 13% sufereau de obezitate. Obezitatea

este asociatd cu probleme cardiovasculare, diabet si cancer. Este o epidemie in

crestere si poate fi prevenita prin diete si stiluri de viatd mai bune. '
Desi disponibilitatea de calorii nu mai este o problemd in multe parti ale lumii,

nutritia de calitate continud insd sa fie. Din ce in ce mai multe studii sugereaza ca

existd o legaturd intre produsele alimentare extrem de procesate si rezultatele

nefavorabile asupra sandtatii. Suntem expusi in mod obisnuit la niveluri ridicate de
zahdr, sare si grasimi, in detrimentul sandtatii noastre colective.

Impactul social al sistemului nostru alimentar nu se limiteazd doar la nutritie. Exista o gama larga de
probleme, cum ar fi salariile mici/munca fortatd, acceptabilitatea inovatiei (de ex .. OMG-urile) si multe altele,
care trebuie si ele luate in consideratie.

Nu avem nevoie de mai multe intreprinderi alimentare, ci avem nevoie de afaceri
alimentare mai durabile.


https://www.eea.europa.eu/themes/agriculture/greening-agricultural-policy/food-security-and-environmental-impacts

Alegeti-va bataliile

Desi o afacere durabila implicd o abordare holistica, in cadrul careia sa se ia in considerare impactul asupra
mediului si social de-a lungul fiecdrui aspect al afacerii, meritd sd va alegeti si bataliile. Ca startup, pur si
simplu nu puteti aborda totul simultan si va trebui sa faceti compromisuri. Dupa ce rezolvi problemele de
sustenabilitate, de multe oriiti dai seama ca intregul sistem nu functioneazd corect si poti fi tentat sd le
rezolvi pe toate. Dar amintiti-va, sunteti doar un actor cu un rol mic intr-o piesa foarte mare, asa cd trebuie sa
va concentrati cu atentie eforturile.

Compania dvs. nu poate rezolva toate problemele de la inceput. Trebuie sa aveti o viziune clard a obiectivului
pe care doriti sa-I atingeti din perspectiva durabilitatii si sa va dedicati eforturile pentru a-I atinge, tinand
seama de capacitatea afacerii dvs. A face lucrurile diferit (de exemplu, a angaja oameni din medii defavorizate,
folosirea unui nou tip de ambalaj sau proces de fabricatie) necesitd multd rabdare si curaj. Va opuneti
proceselor traditionale de afaceri, asa cd este logic cd, in calitate de startup cu resurse limitate, nu puteti face
totul simultan. Alegeti-va misiunea de bazd, concentrati-vd pe ea siincepeti sa o puneti in practica.

De asemenea, meritd sd remarcam cd, odata ce expuneti chestiuni de sustenabilitate, oamenii vor fiinclinati
sa examineze tot ceea ce faceti. Majoritatea va vor sprijini, dar vor exista mereu si cei care se vor lua de un
aspect de care inca nu v-ati dat seama. Nicio problema. Pregadtiti-va pentru acele ocazii, aduceti-va aminte de
ce ati luat anumite decizii si unde incercati sa ajungi.

Despre crearea unei afaceri bazata pe o misiune

.Sfaturile pe care le-am dat antreprenorilor aspiranti care au o misiune
este sd nu se indrdgosteascd de o misiune importantd specificd la
inceput, ci sd se indragosteascd de ideea generald de a construio
afacere care sd rezolve o misiune importanta. La fel ca in restul afacerii,
nu veti sti niciodata dinainte ce vor descoperi investigatiile dvs!”

-Tom Simmons, fondator si CEO la Cambridge Glycoscience

v
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Valoarea sustenabilitatii in crearea marcii
Dincolo de a face ceea ce trebuie, incorporarea sustenabilitdtii de la inceput are multe avantaje pentru afaceri:

« Ingrijirea consumatorilor: din ce in ce mai multe studii reiese c& consumatorii doresc si aleagd produse
cu impact pozitiv asupra mediului si societatii (cel putin atunci cand sunt intrebati despre aceasta).
Un studiu global al consumatorilor realizat de compania Unilever in 2017 a dezvaluit o oportunitate
de piatd de peste 1 miliard de dolari pentru marci care pot comercializa in mod eficient si transparent
sustenabilitatea produselor lor. (Sursa:

« Ingrijirea partenerilor de afaceri: majoritatea companiilor trebuie sa indeplineascd anumite cerinte de
sustenabilitate (UE impune companiilor mari sa raporteze in legdtura cu impactul social si de mediu al
activitatilor lor), astfel incat acestea prefera din ce in ce mai mult sd lucreze cu furnizori si parteneri care
le pot ajuta sa indeplineasca cerintele respective. Aceasta este o oportunitate extraordinara pentru
startup-uri.

= Diferentierea pozitiva pe piata: impactul pozitiv ofera un punct de vedere de marketing care va poate
ajuta sa va diferentiati de concurentd, in special de companiile mai consacrate. Pe mdsura ce creati un
impact pozitiv, mass-media va dori sa vorbeasca despre ceea ce faceti, iar comunitatile din jurul dvs. se
vor interesa si ele. Sustenabilitatea va poate ajuta, de asemenea, sa creati loialitate, deoarece i ajutati pe
altii sa contribuie la lucrurile de care le pasa sau care cred ca sunt importante.

= Atragerea unei echipe motivate si angajate: oamenilor le place sa lucreze pentru afaceri care au o
misiune. Sondaje recente au aratat ca mileniali prefera sa lucreze la companii care fac mai mult decat sa
castige bani, acesta fiind un aspect cheie atunci cand cautd un loc de munca. (Sursa:

= Este orealitate a pietei: nuin ultimul rand, cresterea deficitului de resurse inseamna cd, daca puteti
produce in moduri mai eficiente, fortele pietei vd vor afecta mai putin operatiunile pe masura ce lumea
noastrd se schimbd.
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https://www.sustainablebrands.com/news_and_views/stakeholder_trends_insights/sustainable_brands/study_effectively_marketing_sustainabl
https://www.forbes.com/sites/annefield/2017/12/11/millennials-want-companies-mixing-mission-and-money/#14f6b7e0bf2c

20

Daca doriti sa treceti mai departe pentru a citi mai multe despre valoarea sustenabilitatii in afacerea dvs.,
mergeti la capitolul 7, unde vorbim despre mdsurarea si comunicarea impactului companiei dvs.

.Aspectul care ma emotioneaza cel mai mult de la a fi antreprenor
este faptul cd o persoana este capabild sa se infrunte cu o problema
si sa facd ceva pentru a o rezolva. Am avut o idee care ar putea aduce
beneficii societdtii si am simtit cd este datoria mea sd o fac realitate”
— Solveiga Pakstaité, cofondatoare a companiei Mimica Touch

Rezumatul capitolului 1 [F]

Puncte cheie

Daca va amintiti doar cateva lucruri din acest capitol, speram ca acestea sunt urmatoarele:

= Safiiantreprenor este mai greu decat credeti si trebuie sa fiti pregdtit sa fiti nu doar
vizionar, ci si agent de vanzari, seful finantelor, responsabil cu marketingul, managerul de
operatiuni, departamentul de resurse umane ... Cu toate acestea, stiti cd rularea propriei
afaceri este plind de satisfactii.

—gm = Ganditi-vd bine dacd doriti sa va porniti in caldtorie singur sau cu un cofondator. Daca
decideti sa va luati un partener de afaceri - lucru care are o multime de avantaje - alegeti

=3 . e < . .

pe cineva care are abilitati complementare, de care va place si care este |a fel de angajat ca
=3 sidvs., si purtati discutiile dificile (de exemplu, dacd celdlalt care doreste sa renunte) chiar
| lainceput. De asemenea, incercati sa creati echilibru de gen inca de lainceput.
=3 . oA -

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: sunteti toti, atat dvs. cat si cofondatorul/
=3 cofondatorii, la fel de decisi sa faceti ca aceastd aventurd sd functioneze? Va placeti? Aveti
e - | abilitati complementare? Cum construiti in diversitate?
=g
= I

: nmn
] | } & : .
=l
=3
- |
) - |
=l
e - |
3
- » (rearea unei afaceri durabile, care sa transforme sistemul alimentar, este dificila, dar
u—. nu Nnumai ca este necesard pentru a raspunde nevoilor generatiilor viitoare, ci are i

=3 multe avantaje comerciale. Dintre acestea mentiondm diferentierea pozitiva pe o piatd
e aglomerata si atragerea angajatilor motivati si angajati.
=3 . OO P - DI

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: care este misiunea dvs. de baza? Vd este clar,
=3 atat dvs. cat si echipei dvs., care este obiectivul principal de sustenabilitate al companiei si
=1 care este rationamentul din spatele anumitor decizii si posibile compromisuri? (Clarificarea
P rdspunsurilor la aceste intrebari va ajutd sd raspundeti la scepticismul si la intrebdrile

cu care vd puteti confrunta imediat ce mentionati cuvantul sustenabilitate sau afacer
<=3 sustenabile.)

= Esteimportant sa strangeti feedback si sd ascultati criticile constructive, insd acestea
trebuie sa fie concrete si sa evidentieze aspecte specifice ale ideii care ar trebui schimbate.

O descurajare generald la inceperea propriei afaceri nu este ceva grav.



Si acum, sa trecem la treaba!

1. Vorbiti despre ideea/conceptul dvs. cu cel putin 10 persoanein luna
urmatoare, pentru a va extinde gandirea si a va dezvolta reteaua. Aceste
persoane pot fi prieteni, rude, experti din sector, oameni pe care ii admirati,
cercetdtori, colegi actuali, potentiali clienti ... Prietenii si familia sunt minunati,
dar nu sunt intotdeauna obiectivi, asa ca asigurati-va ca gasiti cateva
persoane de la care puteti obtine o opinie cinstita.

2. Alegeti-va bataliile! Nu veti putea sd transformati intregul sistem alimentar
dintr-o datd, asa ca stabiliti-va misiunea principala si unde doriti sd ajungeti
dintr-o perspectivd a sustenabilitatii si explicati-va dvs. si echipei dvs. de ce
ati luat anumite decizii. Nu doare mana sa le puneti pe hartie.

Resurse suplimentare CD

.Cum sa pornesti o companie startup” — un articol interesant, apdrut in urma unei discutii la Harvard
http:/www.paulgraham.com/start.html

Cazul de a investi intr-o - si a fi o - startup condusa de femei
https:/www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-
women-led-startups/#fc5ee3559d5f

O lista de cursuri de afaceri pentru antreprenori daca si cand doriti sa explorati mai
departe.

https:/www.ryrob.com/online-business-courses/

Reteaua europeana de antreprenori migranti ofera evenimente si resurse online
http:/emen-project.eu/

O lista cu resurse utile pentru femeile intreprinzatoare

https:/www.graphicsprings.com/blog/view/30-top-online-resources-for-female-entrepreneurs

De ce aveti nevoie de un cofondator femeie si de diversitate de gen in compania dvs.
https:/yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup

Desi nu este o lista exhaustiva, de la pag. 46, acest raport ofera cateva indicii utile pentru o serie de surse
de sprijin pentru migranti si minoritati etnice din tarile Europei.

Cateva carti utile pentru aincepe:

Saptamana de lucru de 4
ore de Tim Ferriss

Lasati-mi oamenii sa mearga la surfing
de Yvon Chouinard (fondatorul companiei Patagonia)

The power of unreasonable people and how social entrepreneurs create markets that change the world
(Puterea oamenilor nerezonabili si modul in care antreprenorii sociali creeaza piete care schimbd lumea)
de John Elkington si Pamela Hartigan


http://www.paulgraham.com/start.html
https://www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-w
https://www.forbes.com/sites/allysonkapin/2019/01/28/10-stats-that-build-the-case-for-investing-in-w
https://www.ryrob.com/online-business-courses/
http://emen-project.eu/ 
https://www.graphicsprings.com/blog/view/30-top-online-resources-for-female-entrepreneurs 
https://yourstory.com/2016/05/need-for-woman-co-founder-startup 
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The Innovator’s Dilemma (Dilema inovatorului)
de Clayton M. Christensen

Thrive (Prospera)
de Arianna Huffington

Trup si suflet: Profits With Principles (Profituri cu principii)
de Anita Roddick

The Confidence Code: The Science and Art of Self Assurance — What Women Should Know
de Katty Kay

Start something that matters (incepe ceva ce merit3)
de Joan Salge Blake

Hooked
de Nir Eval

Cradle to Cradle:
Remaking the way we make things de Michael Braungart



Capitolul 2
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Dovediti tuturor ca
ideea dvs. este demna si
dezvoltati-va propunerea.

1. Intelegerea relatiei dintre problema si solutie.

2. Cercetare de piata
3. Prezentati-va ideea rapid in fata clientilor si intelegeti din ea.

4. Abordarea proiectarii produsului/serviciului

.A face este cel mai bun mod de a gandi”
— Tom Chi*

(]

*Tom Chi, inventator, lider, coach si conferentiar, care a detinut postul de sef de experienta de produse la
Google X, unde este cunoscut pentru dezvoltarea de tehnologii precum Google Glass si masinile autonome

folosite de Google.
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Capitolul 2

Aveti o idee geniala pentru schimbarea sistemului
alimentar. Aveti o idee vagd despre cum o veti executa.
Dar cum va veti convinge pe dvs. insiva si pe ceilalti ca
aceasta idee merita tot sangele, transpiratia si lacrimile
care vd va costa in lunile sau anii urmatori? In acest capitol
analizam cum puteti testa daca solutia este potrivita
pentru problema respectiva, daca produsul este potrivit
pentru piata respectiva (aceasta este scopul dvs.), precum
si cum puteti face o cercetare initiald eficienta si oferi
aborddri pentru proiectarea produsului si a serviciului.

Intelegerea relatiei dintre problema si solutie

In aceast3 etapa, incercati sa intelegeti dacd ideea dvs. este potrivita pentru a rezolva problema pe care ati
identificat-o. Dupa ce ati obtinut raspunsul, trebuie sa evaluati daca oamenii vor pldti pentru ea. Este bine sa
ai o solutie perfectd la o problemd, dar daca nimeni nu va plati pentru ea, nu va fi o afacere viabila. Luati-va
timp pentru a va da seama daca ideea dvs. va functiona si dacd vd lansati. Nu veti avea niciodata o garantie
de 100% cd afacerea dvs. va avea succes, dar vd puteti mdri sansele cu ajutorul a diferite tipuri de cercetari si
studii.

Studiu de fezabilitate

Dupa cum sugereaza si numele, un studiu de fezabilitate are ca scop sda evalueze dacd o idee este fezabila
sisa va ajute sd elaborati un plan de afaceri solid. Este probabil ca studiul dvs. de fezabilitate sa continue pe
parcursul primelor etape ale startup-ului, pe masurd ce dezvoltati produsul si serviciul. Informatiile pe care le
colectatiin aceastd etapd a procesului pot fi clasificate in diverse sectiuni care vizeaza fezabilitatea tehnica,
comerciald/financiard si organizationald. In urmatoarele sectiuni vom analiza in detaliu modul in care va puteti
informa despre cum puteti culege aceste informatii si care sunt informatiile cheie:

= (Cercetare de piata
= Peisaj competitiv
= Analiza SWOT

Pand la sfarsitul acestei etape, ar trebui sa aveti o idee bund despre daca ar trebui sa vd lansati (dacd nu I-ati
fdcut deja, un studiu de fezabilitate poate fi util si intr-o etapd ulterioard a cresterii companiei)!

Marturiile unui antreprenor despre , pasul hotarator”

\\'/\! \\p/\l \\'/\,

.M-am uitat prima <_ja_ta la |ma_g|neavmac_ro a secuntg’;n aihmentalre, 3z 'rl\"' ” \"4\!1
cresterea populatiei si am realizat ca agricultura verticala este raspunsul KU IR i BN
la ele. Dacd ma intrebati cand am avut de fapt incredere cd nu am gresit . L |
cd m-am lansat, v-as spune cd atunci cand m-am gandit la unitatea

economica, cand am pus unitatea economica la munca.” IJ | |

- David Rosenberg, CEO si cofondator al companiei Aerofarms

,Am facut pasul hotarator cand am decis ca nu mai puteam
continua sa fac slujbe prost platite restul vietii. Asta s-a intamplat
in noiembrie 2010 siincd existam si astazi, dupa 7 ani!

- Jim Cregan, cofondator al companiei Jimmy's Iced Coffee




Cercetare de piata

Indiferent dacd va aflati in stadiul de idee, de modificare a unui produs/serviciu existent
sau cdutati sd dezvoltati un produs nou, candva va trebui sa efectuati o cercetare de piata.
O parte importanta a succesului in afaceri este sd puteti lua decizii bine informate si veti

fi mult mai bine pozitionat pentru a face acest lucru daca intelegeti piata (pietele) pe care
operati. O intelegere clara si temeinicd a pietei va permite si sa va canalizati mai bine
produsul/serviciul, strategia de marketing si sa i convingi pe altii, ca de ex. investitori si
potentiali clienti, sa vi se alature.

Primara in comparatie cu secundara

Cercetarea de piatd primard consta din culegerea de informatii, de exemplu, prin intervievarea potentialilor
clienti sau consumatori. Anumite surse (ca de ex. programul ICURE) sugereaza sd se vorbeasca cu pana la 100
de clienti potentiali inainte de lansarea unei afaceri. Puteti pldti pe cineva pentru a efectua aceastd cercetare
pentru dvs., desi in fazele foarte timpurii ale unei startup (cand are putine fonduri), acest lucru este putin
probabil. Cercetarea de piatd secundara are ca scop culegerea de informatii de la surse existente, precum
studii, publicatii, rapoarte comerciale - puteti sa le gasiti in multe locuri, ca de ex. documente guvernamentale,
cercetari realizate de organe comerciale, companii mari, moduri de conducere ale marilor intreprinderi
existente ... Rapoartele de piata publicate de companii precum Mintel si Frost & Sullivan sunt foarte scumpe,
asa ca merita sd verificati bibliotecile publice mari din apropierea dvs., deoarece deseori le puteti gasi acolo si
pot fi un loc bun pentru a incepe.

Este o cercetare mai bund decat cealalta? Veti dori sd le acumulati
pe amandouad. Cele mai bune informatii sunt cele directe si
perspectivele pe care le puteti obtine pe piata dvs. specifica. Cu
toate acestea, veti avea nevoie si de informatii la nivel macro pentru
a avea o imagine cuprinzatoare a viabilitatii ideii dvs. de afaceri si
este putin probabil sa adunati singur aceste informatii (si probabil nu
ar fi cel mai bun mod de a va folosi timpul sau resursele).

Calitativa sau cantitativa

Cercetarea calitativa se concentreaza pe cum si de ce oamenii gandesc si simt in legatura cu ceva, in timp ce
cercetarea cantitativa oferd fapte si cifre. Ambele oferd beneficii. Intrucat industria alimentard evoca emotii
puternice, este logic sa utilizati cercetdri calitative pentru a intelege ce motiveaza oamenii sd ia anumite
decizii legate de alimente (de exemplu: ce i-ar determina sa aleaga un tip de bduturd si nu altul) sau ce simt
fata de anumite produse alimentare inovatoare (ca de exemplu, daca le-ar pldcea sa manance carne cultivatd
intr-un laborator). Dezavantajul cercetdrii calitative este cd comportamentele reale ale oamenilor diferd de
intentiile lor. Asadar, in timp ce pot spune cd ar alege 0 marca si nu alta din considerente etice, este posibil
ca, in mod inconstient, factorul final la luarea deciziilor sa fie pretul. Pe de alta parte, cercetarea cantitativa
se bazeazd pe date. Aceastd cercetare se face prin chestionare, sondaje, anchete si studii. Desi este mult
mai mult bazat pe date, acesta poate fi utilizat in continuare pentru a intelege anumite comportamente siin
special pofta pentru un produs sau serviciu.

Case study: Nice & market research Q

Nice este marca unui vin vegan de calitate superioard, care se vinde in doze. Lucy, cofondatoarea companiei
Nisa, lansase maiinainte o alta marca de produse alimentare si a profitat de cunostinte esentiale de la
aceasta la efectuarea cercetdrilor inainte de a lansa Nice.

.Am noroc - am lansat anterior Cuckoo si asta m-a invdtat atat de mult despre cum sa lansez
Nisa. Am facut totul altfel; cu Cuckoo, eram foarte tandrd, proaspat iesita din universitate si
nici nu stiam ce insemna FMCG nici nu intelegeam ce inseamna categoriile*, ce este marimea
unei categorii si am lansat o marca de Birchermuesli care a fost o categorie de 1 milion de lire
sterline. Cand ne-a venit ideea de vin la dozd, primul lucru pe care I-am fdcut a fost sd investim
niste bani, mai bine spus destul de putini bani pentru un startup, pentru a cumpdra datele
categoriei care ne aratau in detaliu dimensiunea pietei. Asta insemna ca stiam automat ca
tinteam o mare piata adresabild. Cea mai mare curbd de invatare”

- Lucy Wright, cofondatoare a companiei Nice
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https://innovateuk.blog.gov.uk/2018/04/11/innovation-to-commercialisation-of-university-research-icure/
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(*Prin ,categorie” se intelege o ramura/un grup de produse FMCG (bunuri de consum cu miscare rapida)
care au calitati comune. De exemplu, exista categorii de bauturi, produse proaspete, snacksuri, produse de
infrumusetare etc. Acest termen este utilizat in sectorul de vanzare cu amanuntul. Distribuitorii mai mari au
cumpardtori de categorii: cineva care se concentreaza exclusiv pe o anumitd categorie.

Peisaj competitiv

Ca parte a studiilor de piata, va trebui sa cheltuiti o parte din eforturi pentru a explora concurenta. Acest

lucru este esential pentru a intelege ce amenintdri reprezintd pentru afacerea dvs., ce putetiinvata de la

ea si ce puteti face altfel. Este probabil sd faceti aceasta ca cercetare secundara (adica: cautand informatii
disponibile publicului larg), dar, in functie de afacerea dvs., poate exista posibilitatea de a vorbi direct cu
concurentii. In contextul sustenabilititii, companiile competitive pot fiincantate s& comunice informatii. Este
logic ca motivatia din spatele acestor companii este aceea de a crea schimbari pozitive in lume, motiv din care
partajarea cunostintelor beneficiaza o cauza mai importanta.

Puteti incepe analiza competitiva identificand mai multe companii. Va recomandam sa va orientati spre
primele 10, insa puteti alege mai multe sau mai putine, dupa cum doriti. Clasificati-le drept concurentd directa
sau indirectd. De exemplu, 0 marca de floricele de porumb ar putea clasifica alte marci de floricele de porumb
drept concurenta directd, iar alte companii de snacksuri, cum ar fi crisps-uri, drept concurentd indirectd. Dupa
ce atiidentificat cine sunt concurentii dvs., culegeti diferite tipuri de informatii despre ei. Acest lucru depinde
de afacerea sau produsul/serviciul in cauza.

»  Produs/serviciu: care sunt caracteristicile produsului sau
serviciului acestora, prin ce se diferentiaza de ale dvs.? Ce
strategie de preturi au? Cata tractiune a obtinut produsul
sau serviciul lor?

» Model de afaceri: prin ce se diferentiaza modelul lor de
afaceri de al dvs.? Exista lacune in modelele lor de afaceri
sau aspecte care pot fi imbunatatite?

»  Marketing: cum comunica ceea ce fac? Ce spune site-ul
lor web? Pun la dispozitie recenzii/marturii pentru a putea
vedea ce spun altii despre ei? Au acoperire foarte mare in
medii?

= Organizare: cine este in echipa lor? Conducerea? Stiti ce
consultanti au? Unde sunt situati? Este o locatie mai bund
sau mai proastd decat a dvs. pentru a incepe o afacere?

Intelegerea in profunzime a concurentei v va ajuta s dezvoltati avantajul competitiv al companiei dvs. si va
va deosebi, lucru deosebit de important pe o piatd aglomerata. Unele industrii sunt mai competitive decat
altele. Daca dezvoltati o marca alimentara care se adreseaza marilor retaileri, fiti pregdtiti sa demonstratiin
permanenta de ce produsul dvs. este diferit sau mai bun decat cele existente. Daca dezvoltati o tehnologie
inovatoare, ca de exemplu o etichetd care expird in acelasi timp cu alimentul pe care-| oferiti (vizitati Mimica
Touch), s-ar putea sd aveti mai putind concurentd directd, desi vor exista si alte bariere |a intrarea pe piata!

Studiu de caz: Olio - cercetare de piata si dovada conceptului Q
Olio este o aplicatie pentru dispozitive mobile cu are se pot partaja alimente si care are ca scop reducerea \
cantitdtii de alimente aruncate la gunoi. Acest lucru se realizeaza prin conectarea persoanelor cu un surplus
de alimente cu cei care au nevoie sau doresc sa consume astfel de alimente. Fondatorii Olio au condus trei
cercetari de piata cheie inainte de a lansa aplicatia.


https://www.mimicalab.com/
https://www.mimicalab.com/

In primul rand, am facut cercet&ri de birou pentru a afla magnitudinea unei
probleme de deseuri alimentare si ceea ce am descoperit ne-a ingrozit:

la nivel global, 1/3 din produsele alimentare sunt aruncate, iar in tdrile
dezvoltate, peste jumadtate din cantitatea totald de deseuri alimentare
provine din gospodarii. Urmdtoarea etapad a cercetdrii a fost un sondaj pe
. care [-am distribuit prin e-mail si pe retelele sociale, al carui obiectiv era
V sa descoperim dacd oamenilor le pasa intr-adevar de problema deseurilor
alimentare. Perspectiva esentiala pe care am descoperit-o a fost ca 1 din

1 3 persoane este ,mahnitd” atunci cand arunca alimente in stare bung,
‘IE

__
I =

ceea ce ne-a datincrederea ca deseurile alimentare sunt cu siguranta una

dintre principalele probleme ale oamenilor. Si, in cele din urmd, am pus

laincercare conceptul prin WhatsApp si am rugat 12 necunoscuti care

= ‘. locuiau unul langd altul sd intre pe un grup de WhatsApp si sd partajeze
|

< @e]

orice surplus de alimente pe care |-ar putea avea timp de 2 saptamani.
Feedbackul de la aceasta actiune ne-a convins sa continudm si sa ne
investim economiile in construirea primei versiuni a aplicatiei OLIO! Primim
zilnic feedback de la utilizatorii nostri, in principal prin e-mail, facem
sondaje periodic si obtinem feedback la intalniri

- Tessa Stuart, cofondatoare si CEO la compania Olio

Cum se pun intrebari bune?

Cand puneti intrebari, este important sa faceti acest lucru intr-un mod care sa le permita potentialilor
clienti sd dea rdspunsuri autentice, nu sa va confirme predispozitia. O carte foarte bund pe aceastd
temd este ,The Mom Test" In loc sa puneti intrebari directe de genul ,Va place asta?” sau ,Ati
cumpdra asta?’, folositi intrebdri mai exploratorii, de genul ,Cum rezolvati in prezent aceasta
problemd?”. Asigurati-va ca puneti intrebdri ale cdror rdspunsuri pot fiin favoarea sau in defavoarea
activitatii dvs.

JJoata lumea te minte. Se spune cd nu ar trebui sd o intrebi pe mama ta daca

afacerea ta este o idee bund sau nu, pentru cd ea te iubeste si te va mini. Acest

lucru este adevarat din punct de vedere tehnic, dar nu nimereste tinta. Nu intreba .'
pe nimeni daca afacerea ta este o idee buna sau nu. Nu este o intrebare adecvata

si toatd lumea te va minti intr-un fel sau altul. Nu sunt obligati sa-ti spuna

adevarul. Este rdspunderea ta sa-| afli”

- Rob Fitzpatrick, autor al cartii ,The Mom Test”

Analiza SWOT Strengths . Weaknesses

0 analiza SWOT este o0 analizd strategica

a celor patru factori: puncte tari, puncte = Strong team with . Established market
slabe, oportunitati siamenintari. Nu este relevent experience with large existing
in niciun caz un instrument dedicat numai = Unique product businesses
startup-urilor, ci poate fi utilizata oricand proposition .« Noreputation

de-a lungul ciclului de viata al unei afaceri. = First mover .= Lackof funding
Este un instrument util, care va ajutd sa advantage :

descoperiti strategia de afaceri si avantajul
competitiv sau sa aflati daca ar trebui sa

va ldsati. Punctele tari si punctele slabe Opportunities : Threat

sunt lucruri pe care le controlati, intrucat

sunt interne, sunt proprii companiei dvs., in »  Growing market . = lackof existing
timp ce oportunitatile si amenintarile sunt = Veganism trend legislation of new
externe, fac parte din mediul in care actionati technology

si scapa de sub controlul dvs. De obicei sunt
ilustrate sub forma de grild, dar nu ezitati sa
fiti creativ daca doriti sa le vizualizati altfel.
Above: Exemplu de analiza SWOT


http://momtestbook.com/
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latd cateva intrebadri si exemple pentru a incepe o analiza SWOT:

Puncte tari

Aveti un avantaj competitiv puternic fatd de competentd? De ex.: Mimica
Touch si-a asigurat un avantaj competitiv prin crearea unei etichete
alimentare inovatoare, care expird in acelasi ritm cu alimentele cu care este
asociata.

Sunteti primul sau printre primii care introduce pe piata acest tip de produs
sau serviciu? De ex.: pestele crescut in laborator este un produs complet
nou. A fi primul care comercializeaza acest tip de inovatie este un punct forte
pentru a profita de oportunitati de piatd, reputatie si potential de PR. Vizitati
Finless Foods.

Produsul dvs. ofera un beneficiu social sau pentru mediu clar? Cand aveti in vedere aceasta intrebare,
incercati sa adoptati o abordare a sistemelor alimentare — un cadru conceptual multidisciplinar care
tine cont de relatiile dintre diferitele parti ale sistemului alimentar si modul in care schimbarea unui lucru
poate avea consecinte asupra altuia (dintr-o perspectiva mai largd, puteti descoperi si anumite puncte
slabe pe care le puteti abordal).

Puteti utiliza produsul sau serviciul dvs. ca platforma pentru a vorbi despre o problema importantd din
lume si pentru a provoca schimbari pozitive in lume? Marcile care isi recunosc responsabilitatea fata de
societate si care pot lua pozitie in ceea ce priveste aspectele importante sunt cele care vor ajunge sus de
tot (consultati miscarea recenta Black Lives Matter)

Puncte slabe

= Existd lacune evidente in echipa dvs.? De ex.: daca afacerea dvs. este din
domeniul alimentar, vd lipseste cineva cu cunostinte tehnice relevante?

= Nudispuneti de finantare pentru a scala produsul sau serviciul? De ex.:
companii cu accentul pe C&D (cercetare si dezvoltare) pot avea nevoie de
milioane pentru a valida tehnologia inainte ca produsul sa ajunga pe piata.
Acesta a fost cazul companiei Entocycle, o fermd de insecte automatizatd care
produce proteine din insecte ecologice pentru hrana animalelor de ferma.

Oportunitati

Exista tendinte de crestere a pietei de care puteti profita? De ex.: ar putea fi ‘
vorba de cresterea veganismului dacd fabricati produse vegane sau cresterea

numadrului de persoane care reduc consumul de carne dacd dezvoltati

inlocuitori de carne

Exista modificari ale legislatiei care vin in sprijinul produsului/serviciului dvs.?
De ex.: aceasta ar putea fi o tard in care se interzice marilor comercianti de
retail si institutii sa arunce la gunoi alimente si care ofera astfel oportunitati
bune pentru afaceri legate de deseurile alimentare.

Amenintari

= Poate concurenta sa profite de ideea dvs.? De ex.: 0 marca de apd
carbogazoasa aromatizatd are un model de afaceri si un produs care poate fi
imitat cu usurinta.

= Exista amenintari de mediu care pot afecta in mod semnificativ afacerea
dvs.? De ex.: costul furnizorilor dvs. poate fluctua semnificativ in functie de
anumite evenimente. Recent (2017), pretul vaniliei a crescut vertiginos pand la
punctul in care s-a constatat ca foarte multe marci de inghetata cu vanilie nu
contineau de fapt deloc vanilie (Sursa:


https://www.futurelearn.com/courses/food-systems-southeast-asia/1/steps/107819
https://www.entocycle.com/
https://news.sky.com/story/vanilla-ice-creams-dont-contain-vanilla-11483350

Prezentati-va ideea rapid in fata clientilor siinvatati din aceasta

Cand incercati sa va dati seama dacad ideea dvs. functioneaza, nu aveti la dispozitie niciun inlocuitor pentru
a oincerca si pentru a vedea cum merge in realitate. Acest lucru poate pdrea un obiectiv nerealist, deoarece
produsele si serviciile au nevoie de finantare pentru a fi dezvoltate, iar accesul la sume mai mari este posibil
numai dupd ce dovediti conceptul. ins3 exista modalit&ti prin care puteti obtine dovada conceptului in mod
rentabil. In sectiunile urm&toare veti descoperi cum puteti face acest lucru.

The Lean Startup

Daca va intereseaza startup-urile sau lumea afacerilor, in general, probabil ati auzit deja despre Lean Startup,
un termen inventat de si titlul unei carti de Eric Ries. Ideea care std |a baza acestui concept cd majoritatea
startup-urilor esueaza deoarece cheltuiesc o cantitate foarte mare de resurse pentru a dezvolta produse

si servicii doar pentru a descoperi candva ca clientii nu le doresc cu adevdrat sau nu doresc anumite functii.
Metoda Lean Startup permite dezvoltarea de produse si servicii printr-un proces mult mai orientat cdtre
clienti si iterativ.

La baza metodei Lean Startup se afld conceptul de Minimum Viable Product (MVP) (produs viabil minim).
Acesta este definit ca fiind ,versiunea unui produs nou care ii permite unei echipe sd colecteze cantitatea maximd
de cunostinte despre clienti validate cu cel mai putin efort” Aceastd versiune a unui produs sau serviciu are
adesea cele mai elementare caracteristici, fiind suficient de satisfdcdtoare pentru adoptatorii timpurii,

care probabil sunt maiintelegdtori decat alti clienti potentiali. Considerati aceasta ca un prototip pe carel
prezentati clientilor pentru a obtine cat mai multe feedback-uri si pentru a dezvolta versiunile viitoare.

Studiu de caz MVP - Impact Vision:
Imbunatatirea sistemului nostru alimentar global prin imagini hiperspectrale

Jo,

ImpactVision utilizeaza tehnologia de imagisticd hiperspectrala pentru a reduce
cantitatea de deseuri din lantul de aprovizionare alimentar. Software-ul lor ofera
informatii despre calitatea alimentelor, cum ar fi prospetimea pestelui, maturitatea /
fructelor de avocado sau prezenta neinvazivd si rapida a unor obiecte strdine la viteze

de productie. Cand au creat ImpactVision, scopul initial al fondatorilor a fost reducerea \

deseurilor din lantul de aprovizionare cu carne. Lucrand cu un institut de cercetare din X
Germania, acestia au desfdsurat prima lor campanie de imagistica si mdsurare pentru a

intelege pH-ul si culoarea a diferite bucdti de fripturd de vita cu ajutorul imaginilor (pH-ul

si culoarea in calitate de indicatori ai perioadei de valabilitate). Acest studiu initial ofera

un plan detaliat pentru crearea primului MVP. Acestia au reprodus procesul cu un retailer
mare din SUA si au conceput prima versiune a tehnologiei ImpactVision, alcatuita dintr-
un algoritm de pH si culoare ale cdrnii si o interfata de utilizator primitiva. Abi Ramanan
spunea cd a fost ,interesant, pentru ca de obicei informatiile respective sunt culese cu
ajutorul unui aparat pentru mdsurarea culorii, unui test de fragezime (cu ajutorul unui
cutit) si, cel mai frecvent, unei inspectii vizuale cu un pH metru.” Compania a avut nevoie
de doi ani pand sa facd urmdtorul pas, timp necesar pentru strangerea de fonduri si
modificarea produsului.

Principiile metodei Lean Startup:

1. Antreprenorii sunt pretutindeni - startup-ul este o institutie umana destinata sa ofere un nou produs
sau serviciu in conditii de incertitudine extrema si care nu are nimic de-a face cu dimensiunea unei
companii sau unei industrii. Cheia este sa gandesti in stil mare, sa incepi putin cate putin si sa cresti rapid.

2. Antreprenoriatul inseamna management - ca institutie, startup-ul are nevoie de management. De un
management flexibil, orientat spre invatare si spre conceptul de incertitudine extrema si care incurajeaza
experimentarea.

3. Invatare validata - startup-urile nu exista pentru a face fleacuri, ci pentru ainvdta cum se construieste o
afacere viabild. Aceastd invatare poate fi validata stiintific efectuand experimente care sa demonstreze si
sa testeze fiecare element al viziunii pe care o aveti. Validarea va permite sa identificati riscurile cheie pe

care le implicd produsul sau serviciul dvs. si sa-I ajustati in concordanta cu acestea. 29



30

4. Contabilitate pentru inovare - contabilitatea pentru inovare este necesarad pentru ca antreprenarii
sa-si asume responsabilitatea pentru actiunile lor si pentru a imbunatati rezultatele antreprenoriale. Un
antreprenor ar trebui sa inteleaga clar modul in care se mdsoara progresul, cum sa stabileascd repere
si cum sa acorde prioritate muncii. Toate acestea necesitd un nou tip de contabilitate specifica pentru
startup-uri.

5. Construie;ste-EvaIueazE-Tnva,i:E - activitatea principald a startup-urilor este transformarea ideilor in
produse sau servicii, masurarea raspunsului clientilor la acestea si deciderea daca trebuie sa pivoteze (sa
schimbe ceva) sau sd persevereze (sa continue). Toate procesele ar trebui sd aiba ca obiectiv accelerarea
acestei bucle de feedback.

Build Measure

Minimise the total time through the loop

Learn

Prototipare rapida

Tom Chi a dezvoltat conceptul de prototipare rapidd. Chi descrie acest concept ca reprezentand , procesul de

a gdsi cea mai rapidd cale cdtre o experientd directd a lucrului pe care incercati sd-/ creati” Similar cu lean startup,
prototiparea rapida are la baza ideea de a pune la dispozitia potentialilor utilizatori un prototip (mai multe
prototipuri) cat mai repede posibil si de a invata din acest proces. Inloc de ghicit, Chi pledeaza pentru invatare.
Si pentru a maximiza rata de invatare, el pledeaza pentru minimizarea dramaticd a timpului dedicat incercarii,
de aici prototiparea rapida. in loc sd incercati s& luati decizii, analizand daci ceva este bun/réu sau corect/
gresit, concentrati-vd daca decizia dvs. este luatd pe ghicite sau pe baza conjecturii (o concluzie formata pe
baza informatiilor incomplete). Chi sustine nevoia de experienta directa in detrimentul conjecturii. Pentru a
incepe, va recomandam sa consultati lectia scurta a lui Tom Chi (un videoclip de 8 minute) despre prototiparea
rapida: https:/ed.ted.com/lessons/rapid-prototyping-google-glass-tom-chi.

Nu va concentrati prea mult pe teoria Lean Startup sau a prototipdrii rapide. Acestea sunt ghiduri utile, dar
care nu trebuie sa fie respectate cuvant cu cuvant. Concluzia principald este ca nu ar trebui sa petreceti ore,
saptdmani sau luni in sir pentru a dezvolta un produs sau serviciu in secret, fard a-I arata unui client potential.
Dezvoltati un MVP/un prototip, iesitiin lume, vorbiti cu utilizatorii si ascultati feedbackul acestora pentru a-|
imbundtati.

Abordarea proiectarii produsului/serviciului

.Proiectarea incepe cu perceptia unei probleme si se
termina cu un fel de solutie asociata.”
-~ —K M.Kim

Dacd suntetiinarmat cu informatii despre nevoile pietei, veti fi bine plasat pentru a va dezvolta produsul
sau serviciul. Exista multe moduri de abordare a etapei de proiectare/dezvoltare, dar aici vom acoperi doar
proiectarea orientata cdtre utilizator si proiectarea durabila a produsului, intrucat acestea se bazeaza pe
concepte discutate deja. Prin proiectarea eficientd a produsului si luand in considerare cu adevarat nevoile
utilizatorului final, va sporiti sansele ca produsul sau serviciul s& fie adoptat cu succes.

Proiectarea centrata pe utilizator

Proiectare centrata pe utilizator (termen inventat de IDEQ) este un cadru de procese in care se iau in
considerare perspectivele umane pe tot parcursul procesului de proiectare. Proiectarea centrata pe utilizator
reprezintd proiectarea experientelor multisenzoriale, de obicei la interfata dintre om si tehnologie. Aceasta
este una dintre multele discipline de proiectare care adopta o abordare centratd pe persoane. Proiectarea
centrata pe utilizator poate fi definita ca ,0 abordare creativa a rezolvarii problemelor (...). Este un proces

care incepe cu persoanele pentru care proiectati si se incheie cu noi solutii adaptate nevoilor acestora. Proiectarea



centratd pe utilizator constd din construirea unei empatii profunde fatd de utilizatorii pentru care proiectati;
generarea de tone de idei; construirea mai multor prototipuri; partajarea produsului/serviciului creat cu persoanele

Procesul de proiectare centrata pe utilizator consta din trei etape:

Etapa de inspiratie/descoperire: aflati direct de |la persoanele pentru care proiectati si
incercati sd le intelegeti nevoile si provocarile, ldsand deoparte toate presupunerile pe
care le-ati facut inainte. Acest lucru se poate realiza prin interviuri, observatii, conversatii
informale, cercetdri secundare sau chiar punandu-va in pielea utilizatorului.

?

Etapa de ideatie/creare a conceptului: brainstorm! Pe baza invdtaturilor din prima
etapa, dezvoltati o multime de idei si solutii. Faceti acest lucru fara a judeca si fard a
cduta sa atingeti perfectiunea, ideile imperfecte sunt binevenite, cu siguranta ca puteti
invata ceva si din ele. O altd idee bund este sd prezentati o parte din aceste concepte
utilizatorilor si sa inregistrati reactiile acestora; acest lucru va ajutd sa va informati
pentru etapa urmatoare.

Etapa de implementare/prototipare: punerea in practica a ideii/solutiei. Aceasta include crearea de
prototipuri si dezvoltarea ulterioard a acestora pentru a crea un produs pe care il puteti introduce pe piata
(ganditi-va la Lean Startup MVP si prototipare rapida despre care am discutat mai inainte in acest capitol).

Un alt proces de proiectare centrat pe utilizator este proiectarea experientei utilizatorului (designul UX).
Acesta poate fi definit ca fiind ,procesul de creare de produse care sd ofere utilizatorilor experiente semnificative
si relevante. Aceasta implicd proiectarea intregului proces de achizitie si integrare a produsului, inclusiv aspecte de
branding, design, utilizabilitate si functionare. Astfel, produsele care ii oferd utilizatorului o experientd excelentd

(de exemplu, iPhone) sunt concepute avand in minte nu numai cu consumul sau utilizareq, ci siintregul proces de
achizitie, detinere si chiar depanare a acestuia. In mod similar, designerii UX nu se concentreazd doar pe crearea de
produse utilizabile; ci ne concentrdm si pe alte aspecte ale experientei utilizatorului, cum ar fi pldcereq, eficienta si
distractia. “(Sursa: Fundatia Interaction Design)

Desi proiectarea bazata pe utilizator si designul UX par sa fie evidente, este o greseala comund a
intreprinzatorilor de a dezvolta produse si servicii fara sd inteleaga cu adevarat utilizatorul final. Identificam
0 problemad care trebuie abordata si apoi facem presupuneri despre solutiile care trebuie dezvoltate. Aplicand
aceste principii de proiectare pentru a aborda o problema, stiti cd veti dezvolta o solutie de succes, deoarece
veti mentine utilizatorii finali in centrul procesului.

De asemenea, atunci cand proiectam produse si servicii este important sa ludm in considerare riscul partinirii
inconstiente — urmariti acest videoclip in care se prezinta motivele si consultati cea mai recentd investigatie a
Universitatii din Stanfort despre inovatii si politici de gen.

Care este cel mai important lucru pe care trebuie sa-l avetiin
vedere atunci cand dezvoltati un produs sau serviciu?

“Desi este un cliseu, este vorba intr-adevar de clientul dvs. Singurul lucru de

care trebuie sa tineti cont este clientul. Puteti dezvolta un model excelent si

un serviciu excelent, daca nimeni nu il cumpara, nu faceti afaceri. Daca pierdeti
punctul de vedere al consumatorului, daca nu pierdeti din vedere si nuintelegeti =, & i
incotro se indreaptd tendintele, oamenii nu vor mai cumpara produsul dvs.” 1
— Steven Dring, CEO cofondator al companiei Growing Underground

v .Concentrati-vd neincetat pe a) a descoperi care sunt problemele/nevoile clientilor dvs. b) a dezvolta
produse/servicii care sa satisfacd aceste nevoi, si chiar mai bine daca solutia dvs. poate crea

avantaje aferente suplimentare. (...) Totul, si cu aceasta vreau sa spun absolut totul, de la urmdrirea
partenerilor de distributie, |a participarea la conferinte si purtarea de discutii, este secundar fata de
dezvoltarea unui produs care sd raspunda la o nevoie profundd si sa rezolve o problema critica.”

- Abi Ramanan, CEO si cofondator al companiei ImpactVision
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https://www.youtube.com/watch?v=Kpp_2rFRdm0
https://genderedinnovations.stanford.edu/
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Proiectarea durabila a produsului

Acest tip de proiectare se concentreaza pe un produs sau serviciu care are la baza beneficii de mediu sau
sociale. Existd, de asemenea, diferite abordari pentru dezvoltarea acestor tipuri de afaceri. Noi ne vom
concentra pe proiectarea economiei circulare si pe gandirea bazatd pe ciclul de viatd (life cycle thinking - LCT).

Proiectarea pentru o economie circulard trece de la ,modelul nostru traditional ludm-producem-folosim-aruncdm
la unul sub formd de bucld inchisd, in care materialele, nutrientii si datele sunt reincdrcate in mod continuu.” (Sursa:
https:/www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy). Inspiratia sa este natura: sistemele din natura
nu risipesc nimic. intr-adevar, deseurile sunt de obicei egale cu produsele alimentare pentru o altd parte a
sistemului. O mare parte din activitatea din jurul economiei si afacerilor circulare a fost condusa de Fundatia
Ellen McArthur, care s-a asociat cu IDEO pentru a crea un ghid de proiectare a produselor cu economie
circulard, pe care va recomandam sa-| consultati pentru a intelege in profunzime aceste concepte. Un model
circular construieste capital economic, natural si social si are la baza trei principii:

= Proiectarea din deseuri si poluare.
= Pdstrareain uz a produselor si materialelor.
= Regenerarea sistemelor naturale.

Aplicarea proiectdrii economiei circulare in sistemul alimentar presupune sa privim dincolo de economia
noastrd traditionald industriald si sa ne gandim la modul in care se poate crea valoare din fiecare aspect al
lantului valoric, de |a extractie, productie, utilizare pand la eliminare. Este o mentalitate care necesitd crearea
de conexiuni intre parti ale industriei care nu au fost conectate anterior si care sa extinda perspectiva asupra
utilizatorului. In loc s3 se concentreze pur si simplu pe utilizatorul final, proiectarea economiei circulare
necesitd sa se cerceteze si inteleaga nevoile tuturor utilizatorilor sau utilizérilor materialelor din sistem”
(sursd). In conditiile actuale, de populatie globald in crestere si resurse limitate, proiectarea economiei
circulare oferd o abordare deosebit de interesanta pentru rezolvarea multor probleme din industria
alimentara. Ne-am gandit ca cel mai bun mod de a ilustra aceasta este sa oferim o serie de exemple care
lucreaza pe diferite pdrti ale sistemului alimentar:

= Abordarea deseurilor organice si furnizarea de hrana animalelor
de ferma si fermierilor care cultiva plante. Entocycle utilizeazd larve
pentru a transforma deseurile organice (cum ar fi cafeaua si cerealele
uzate din procesele de fabricare a berii) in proteine de insecte durabile,
care pot fi folosite pentru a hrani animale de ferma, cum ar fi somonul.

= Fabricarea de piele vegana durabila din fibra frunzelor de ananas:
desi nu este vorba de un produs final din domeniul industriei
alimentare, Pinatex este un material creat de Ananam, care
colaboreaza cu fermierii la utilizarea unui produs agricol secundar
pentru a crea un material de inalta calitate, folosit de multe firme de
moda.

= Reciclarea reziduurilor de cafea in biocombustibili avansati, pelete
de biomasa si, in viitorul apropiat, biodiesel: Biobean uneste sectorul
alimentar cu cel energetic prin construirea primei fabrici de reciclare a
cafelei din deseuri din lume.

= Cresterea salatei si a pestilor agricoli intr-un sistem acvaponic
in bucla inchisa: Compania GrowUp Urban Farms a fost pionierd in
domeniul fermelor urbane in care produsele (cum ar fi salata) sunt
alimentate cu apd uzata de pesti.

= Folosirea nutrientilor din apele uzate si transformarea lor intr-un
ingrasamant pur, ecologic, care imbunatateste eficienta nutrientilor
si reduce riscul de levigare si scurgere. Ostara a gdsit un mod de a
proteja cursurile de ape atat prin tratamentul apelor uzate, cat si prin
crearea unui nou produs care sd previna poluarea ulterioara a acestora.

= Ambalaj care se comporta la fel ca si mancarea si revine la ciclurile
naturale: Tipa a dezvoltat o folie compostabild care se biodegradeaza
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https://www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy
https://www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy

in conditii de compostare ambientald si poate reveniin natura la fel ca
0 coajd de portocald.

Oarecum similar cu conceptul de proiectare a economiei circulare, gandirea bazata pe ciclul de viata (Life Cycle
Thinking - LCT) se referd la depasirea acordarii atentiei pe locul de productie si procesele de fabricatie, ca pana
acum, pentru a include impactul asupra mediului, impactul social si cel economic al unui produs pe durata
intregului sau ciclu de viata (sursd: Life Cycle Initiative). Alte metode de proiectare care au la bazd conceptii
similare sunt cradle to cradle si proiectarea regenerativd. Toate au la bazd ideea cd ar trebui sa imitam

sistemele naturale in care nu exista deseuri si unde o parte a productiei creeaza o productie suplimentara.

In industria alimentard existd provocéri interminabile care necesit3 un nou tip de gandire si 0 proiectare
sustenabild a produsului/serviciului. Aplicarea acestei perspective la noua dvs. aventura nu inseamna doar
cd patrundeti pe pietele inovatoare noi si neexploatate, ci oferd si beneficii mari sub forma de storytelling si
potential de PR.

Rezumatul capitolului 2 [F]

Puncte cheie

= Faceti cercetdri ample (calitative si cantitative, primare si secundare) pentru a va asigura ca

el - | exista o nevoie reald pe piata pentru produsul sau serviciul dvs.
=l . e e e e e oo -
E timpul sa va opriti si sa va ganditi: existd o piatd pentru produsul sau serviciul pe care
<=8 il oferiti? Ce dimensiune are aceasta piatd astdzi siin viitor? Cum veti livra bunurile si
= | serviciile? De ce fel de tehnologie si/sau know-how aveti nevoie? Cat de multa finantare
— va fi necesara pentru aceasta munca? Economia din spatele produsului sau serviciului are
sens? Sunteti persoana potrivitd pentru a face ca aceastd idee de afaceri sd aiba succes?
t_‘E’ v v . [ .. PR . . o o .
- Dacd raspunsul este nu, puteti gasi oamenii potriviti pentru echipa dvs.? Exista provocari
] - | legale care pot impiedica dezvoltarea ideii dvs.?
==l
= |
B _oa
()
== H.__
=l
= —
=l —

33


https://www.c2ccertified.org/
file:///C:/Users/ilanataub/Documents/Consulting/EIT Food/•%09https:/www.regenerative.com/what-is/regenerative-design

34

Faceti cercetari ample (calitative si cantitative, primare si secundare) pentru a va asigura
cd existd o nevoie reald pe piatd pentru produsul sau serviciul dvs.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi: existd o piatd pentru produsul sau serviciul pe care
il oferiti? Ce dimensiune are aceasta piatd astazi si in viitor? Cum veti livra bunurile si
serviciile? De ce fel de tehnologie si/sau know-how aveti nevoie? Cat de multa finantare
va fi necesard pentru aceasta muncd? Economia din spatele produsului sau serviciului are
sens? Sunteti persoana potrivitd pentru a face ca aceastd idee de afaceri sd aiba succes?
Daca raspunsul este nu, puteti gasi oamenii potriviti pentru echipa dvs.? Exista provocari
legale care pot impiedica dezvoltarea ideii dvs.?

Ganditi-va la produsul sau serviciul dvs. in contextul sistemului alimentar actual si la ce fel
de reactie in lant ar putea genera.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi: pe ce resurse naturale va bazati pentru a fabrica
produsul si cum ar putea ardata in viitor lanturile de aprovizionare, tinand cont de efectele
schimbarilor climatice? Daca produsul dvs. incurajeaza consumul unei materii prime,
aceasta ar putea avea consecinte ulterioare nedorite asupra mediului sau a sandtatii
lucrdtorilor? (Ganditi-va de exemplu la un simplu avocado: odatd vazut ca fiind de moda
veche, ascensiunea miscdrii de a manca curat in Instagram I-a ajutat sa devind una dintre
cele mai trendy chestii alimentare. Aceasta a avut repercusiuni negative importante
asupra biodiversitatii locale in locuri precum Mexic si a provocat defrisarea si repercusiuni
negative pentru cultivatorii locali datoritd atragerii atentiei criminalilor organizati si a
cartelurilor de droguri).

Atentie la pdrtinirea inconstienta in modul de proiectare a produsului sau serviciului. E
timpul sa va opriti si sa va ganditi: excludeti potential grupuri de persoane, fara sa tineti
cont de ele sau puteti oferi o versiune adaptata pentru anumite grupuri?

Nu pierdeti timpul perfectionand produsul in mod izolat de clientii dvs. Este mai bine sa
creati un produs viabil minim (MV/P) si sa-| prezentati cat mai repede posibil adoptatorilor
timpurii pentru a obtine un feedback valoros si sa repetati acest proces pentru a crea
versiuni mai bune. Interesati-vd despre concurentd, atat cea directa, cat si cea indirecta.
Studiati-le produsul/serviciul, modelul de afaceri, marketing si organizare, acest lucru va
va ajuta sa va mdriti avantajul competitiv.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi:

care sunt caracteristicile produsului Q &
sau serviciului concurentilor dvs. si cum
difera de ale dvs.? Ce strategie de preturi
au? Cata tractiune a obtinut produsul sau
serviciul lor? In ce mod diferd modelul lor
de afaceri de al dumneavoastra? Exista
lacune in modelele lor de afaceri sau
aspecte care pot fi imbunatdtite? Cum
comunicd ceea ce fac? Ce spune site-

ul lor web? Pun la dispozitie recenzii/
marturii pentru a putea vedea ce spun
altii despre ei? Au acoperire foarte

mare Tn medii? Cine este n echipa lor?
Conducerea? Stiti ce consultanti au?
Unde sunt situati? Este o locatie mai
bund sau mai proastd decat a dvs. v
pentru aincepe o afacere?
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Efectuati o analiza SWOT pentru a identifica punctele tari si punctele slabe, precum si
oportunitatile siamenintdrile de pe piata.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: Aveti un avantaj competitiv puternic fata de
concurentd? Sunteti primul sau printre primii care introduce pe piata acest tip de produs
sau serviciu? Exista lacune evidente in echipa dvs.? Nu dispuneti de finantare pentru a
scala produsul sau serviciul? Exista tendinte de crestere a pietei de care puteti profita?
Exista modificari ale legislatiei care vin in sprijinul produsului/serviciului dvs.? Ideea dvs. de
afaceri este usor de reprodus de cdtre concurentd? Existd amenintari de mediu care pot
afecta in mod semnificativ afacerea dvs.?

Proiectarea nu este doar o eticheta, ci cuprinde intreaga propunere si lantul valoric din
jurul acesteia. O proiectare bund va apropie de clientii dvs. si creste sansa de adoptare a
produsului/serviciului. Exista o multime de moduri de a va gandi la proiectarea produsului
sau serviciului dvs., inclusiv aborddri care iau in considerare nevoile utilizatorului final si
modul in care acesta va experimenta produsul sau serviciul, precum si cele care iau in
consideratie aspectele de mediu si sociale pentru a crea un produs durabil.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: puteti aplica sau ati aplicat o proiectare bazata
pe utilizator atunci cand dezvoltati produsul sau serviciul? LCT sau proiectarea economiei
circulare se aplica produsului sau serviciului dvs., puteti aplica unele dintre principii? Ce
impact ar avea acest lucru asupra modelului dvs. de afaceri?
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Si acum, sa trecem la treaba!

1. Efectuati o analiza SWOT care sa va defineasca punctele puternice si
punctele slabe (lucrurile pe care le controlati), precum si amenintdrile si
oportunitatile (o parte a mediului in care actionati si care vd scapd de sub
control).

2. Analizati concurenta. Faceti o listd cu 10 concurenti (directi si indirecti) si

cercetati-i pentru a vedea unde se descurcad foarte bine, unde se lupta, ce
putetiinvata de la ei si ce puteti face diferit/mai bine pentru a iesi in evidenta. =

Resurse suplimentare

(@

Site-ul Llean Startup este un loc de plecare ideal:
http:/theleanstartup.com/

Site-ul lui Tom Chi ofera mai multe cursuri:
http:/www.tomchi.com/

Mai multe informatii detaliate despre cum se face o analiza SWOT se gasesc pe:
https:/www.liveplan.com/blog/what-is-a-swot-analysis-and-how-to-do-it-right-with-examples/

Pentru a afla mai multe despre proiectare centrata pe utilizator, vizitati Cursul de proiectare centrata pe
utilizator Acumen

Pentru o multime de resurse referitoare la economia circulara vizitati Fundatia Ellen Macarthur

Cateva resurse pentru unde puteti gasi cunostinte si stiri despre sistemul alimentar:

Abordarea sistemului alimentar ca un cadru conceptual:
https:/knowledges4food.net/food-systems-approach-report/

Food Navigator:
https:/www.foodnavigator.com/

Food Tank:
https:/foodtank.com/

Food Bev Media:
https:/www.foodbev.com/

Modern Farmer:
https:/modernfarmer.com/

EIT Food:
https:/www.eitfood.eu/

Food Unfolded:
https:/www.foodunfolded.com/



http://theleanstartup.com/ 
https://www.liveplan.com/blog/what-is-a-swot-analysis-and-how-to-do-it-right-with-examples/
https://knowledge4food.net/food-systems-approach-report/ 
https://www.foodnavigator.com/ 
https://foodtank.com/
https://www.foodbev.com/ 
https://modernfarmer.com/ 
https://www.eitfood.eu/ 
https://www.foodunfolded.com/  

Capitolul 3

b

Dezvoltarea unui model
de afacere si elaborarea unui
plan de afaceri

1. De la idee la modelul de afacere
2. Etapele de crestere

3. Redactarea unui plan de afaceri
4. Elaborarea unui plan financiar in cadrul planului dvs. de afaceri

5. Cum sa procedati atunci cand lucrurile nu merg conform planului

.Profitul pentru o companie este ca oxigenul pentru

o persoana. Daca nu il aveti, ramaneti in afara jocului.
Dar, daca credeti ca viata dvs. inseamna numai respiratie,
va lipseste cu adevarat ceva.” — Peter Drucker

(]
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Capitolul 3

Dupa ce ati hotarat sa va lansati, trebuie sa va ganditi cum sa faceti bani din asta. Cu alte cuvinte, trebuie sa
va ganditi ce model de afaceri aplicati. Exista o multime de intrebdri legate de acest aspect: cine este clientul
dvs. obiectiv? Ce problema incercati sa solutionati? Care este structura dvs. de costuri? Ce margine de profit
aveti? Dupa ce ati trasat in linii mari modelul de afaceri, este timpul sa elaborati un plan de afaceri! Urmatorul
capitol vd va ghida de-a lungul acestor doud etape.

De la idee |la modelul de afaceri

Un instrument util pentru startup-uri este business model canvas, dezvoltat de Alexander
Osterwalder. Este vorba de un sablon vizual simplu, impartit in 9 sectiuni, care acopera
toate elementele unui model de afaceri.

Este un punct de plecare bun pentru a reprezenta grafic informatiile si afacerea. Va ajutd sa va concentrati, sa
diferentiati clar partile cheie ale afacerii si este usor adaptabil, deoarece modelul dvs. de afaceri evolueaza in
mod inevitabil.

Cea mai buna metodd de a incepe business model canvas este sa imprimati o copie fizicd a sablonului, sa
va asezati in jurul unei mese impreuna cu cofondatorii dvs. (sau cu un consilier/cineva care sa va poate
ajuta, daca sunteti fondator unic) si sa faceti brainstorming pentru fiecare sectiune. Diferitele sectiuni pot fi
clasificate in general in patru parti ale unei afaceri.

Ky Partnors ¢P Hivy Activities e ‘Walue Propasitions i Customer Relatisnahips .‘ CHmtarnar St .
Key Resources aad Channets m
Cost Structure ' Fevenue Streams e

Pont de la antreprenori privind modelele de afaceri pentru companiile guvernate de
misiune. Conectati misiunea cu modelul de afaceri

.0 parte din construirea unei afaceri se refera la simplitate si a avea ceva

y X simplu, dar munca este cu adevdrat valoroasa. Si de aceasta sunt deosebit de
mandru. Unul dintre modurile in care ne-am proiectat afacerea este cd am vrut
sa fim o organizatie guvernata de misiune si nu ne-am dorit ca misiunea sa fie
doar o parte a companiei, ci am vrut sa o integrdm Tn modelul nostru de afaceri.
Ceea ce imi place la felul in care este construitd Winnow este cd ne intereseazd

’* doar un numar, si anume cantitatea de reziduuri alimentare pe care o prevenim.
Si cd acest numar reprezinta banii pe care i economisesc clientii nostri, iar

acest numar este destul de bine aliniat cu veniturile noastre ca afacere!’
—Marc Zornes, cofondator al companiei Winnow Solutions




Business model canvas example:

Parteneri cheie: care sunt partenerii dvs. cheie? Cu alte
cuvinte, cine va ajutd? Ganditi-va la furnizori, producdtori
si alte parti interesate. Ce obtineti de la acesti parteneri
si ce activitati desfasoard? Partenerii ajutd la optimizarea
operatiunilor si la reducerea riscului sau a incertitudinii.

Exemplu: 0 companie de cafea cu un serviciu de abonament
care si-a subcontractat productia isi poate clasifica
furnizorii de boabe de cafea, furnizorii de ambalaje, co-
producatorul si companiile sale de transport ca parteneri
cheie. Daca aplica anumite standarde cum ar fi Fairtrade
sau principiile Rainforest Alliance, acesta poate clasifica si
ONG-urile in aceastd sectiune.

Activitati cheie: ce activitdti cheie sunt necesare pentru
propunerea dvs. de valoare? Cu alte cuvinte, ce activitati
implica afacerea dvs.? Ce activitdti sunt importante pentru
distributia, relatiile cu clientii si veniturile dvs.?

Exemplu: activitdtile aceleiasi companii de cafea ar fi
aprovizionarea, vanzarea si marketingul cafelei.

Relatia cu clientii: in ce mod interactionati cu clientii? Ce tip
de relatii aveti cu clientii dvs.?

Exemplu: pentru aceeasi companie de cafea, majoritatea
relatiilor sale cu clientii ar fi digitale, sub forma de contact
direct prin e-mail si interactiune in retelele de socializare. O
companie de cafea care isi vinde produsele prin intermediul
comerciantilor cu amanuntul traditional ar interactiona si
cu clientii sdi online, dar ar avea si relatii fizice, cum ar fi
evenimente de prezentare in magazine sau orientate catre
consumator (de ex .: festivaluri, targuri de cafea etc).

Canale: care sunt principalele dvs. canale de distributie?
Cum afld clientii de dvs. si cum v oferiti produsul sau
serviciul? Care canale functioneaza cel mai bine?

Exemplu: in cazul companiei de cafea cu serviciu de
abonament, principalul canal de distributie ar fi vanzarile
directe prin intermediul site-ului propriu. Clientii sdi ar afla
de acest lucru prin diferite activitati, cum ar fi marketing
digital, retele de socializare, PR, marketing direct prin
e-mail, SEO si activitdti potential offline, precum distribuirea
de flyere si prezentd la evenimente pentru consumatori.

Structuri de costuri: ce costuri aveti? Afacerea dvs. este
guvernatd de criteriul costului sau al valorii (cu alte cuvinte,
concurati la pret ca un discounter sau acordati mai multa
importantd valorii ca o marca de ceaiuri scumpa exclusiva?)
Care dintre activitdtile si resursele dvs. sunt cele mai
scumpe?

Exemplu: costurile unei companii pot fi impdrtite in costuri
fixe si variabile. Costurile fixe raman neschimbate indiferent
de cantitatea de bunuri si servicii vandute (de exemplu:
chirie si salarii). Costurile variabile oscileazd in functie de
volumul productiei. Daca vindeti o cantitate mai mare de
produs sau serviciu, costurile necesare pentru producerea si
livrarea acestuia cresc.

Resurse cheie: ce resurse cheie sunt necesare pentru
propunerea dvs. de valoare? Cu alte cuvinte, cine sunteti?
De ce aveti nevoie pentru a ajuta rularea afacerii? Ce
resurse sunt importante pentru distributia, relatiile cu
clientii si veniturile dvs.? Acestea pot fi financiare, fizice,
intelectuale, umane.

Exemplu: prin externalizarea productiei si logisticii,
compania de cafea cu abonament online ar avea resursele
umane ca principala resursa, deoarece principalele activitati
se vor concentra pe aprovizionare, vanzare si marketing. O
mare parte din valoarea creata se bazeaza astfel pe marca
sa (o resursa cheie). in functie de modul in care doreste sa
se dezvolte compania, este posibil sd aibd nevoie de resurse
financiare sub forma de investitii sau credite. in cazul in

care o companie de cafea ar produce cafeaua pe plantatiile
proprii, ar avea pe lista resurselor cheie si o fabricd.

Propunere de valoare: ce valoare le oferiti clientilor? Ce
problemad(e) abordati pentru ei? La ce nevai are clientilor
oferiti un raspuns? Cu alte cuvinte, cum ajutati clientii?

Exemplu: un serviciu de abonament online la cafea ar
avea ca scop sd raspunda diverselor nevoi ale clientilor:
nevoia si dorinta de a savura o cafea excelentd si nevoia
de comoditate (nu trebuie sd iasd sd cumpere cafea, nu se
supdrd cd au uitat sa cumpere si au rdmas fdrd etc).

Segmente de clienti: cine sunt clientii dvs.? Cu alte cuvinte:
pe cine incercati sd ajutati? Pentru cine creati valoare? Cine
sunt cei mai importanti clienti ai dvs.?

Exemplu: ca serviciu de abonament adresat direct
consumatorilor, compania de cafea ar avea un singur
segment de clienti direct, persoanele fizice care cumpara
cafea pe site-ul lor si o livreaza la domiciliul acestora. O
companie de cafea care vinde prin comertul cu amanuntul
traditional ar avea mai multe niveluri de segmente de
clienti: distribuitori, comercianti si consumatori.

Fluxuri de venit: ce obtineti de la diferitele segmente
de clienti? Care este valoarea pe care vor sd o plateasca
clientii?

Exemplu: un serviciu de abonament ar primi venituri

prin vanzarea cafelei. Un avantaj al unui astfel de model

de afaceri se traduce printr-un flux de venituri regulat,
deoarece clientii se aboneaza la o livrare saptamanald/
lunard. O companie de cafea concentrata pe vanzarea cu
amanuntul si-ar obtine veniturile prin vanzarea cafelei cdtre
diferitele sale segmente de clienti: distribuitori, comercianti
si clienti finali, fiecare avand o structura de pret diferita.

Kev: Infrastructura Clienti

Oferta Finante
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Etape de crestere: intelegerea cdlatoriei startup-ului

O afacere consta din mai diferite etape, la fel ca si o cilitorie. In urmdtoarea sectiune se
prezinta diferite teorii ale calatoriei startup-ului, care va ofera o idee despre ceea ce va
asteaptd pe durata ciclului de viata al cresterii. Este bine sd intelegeti in care etapd vd aflati,
deoarece acest lucru va ajuta sa vd concentrati mai bine asupra sarcinii in desfasurare si va
ajutd sd stabiliti prioritati.

Trei stari de la startup commons
Acest cadru stabileste calea de la ideea initiald pand la fabricarea unui produs, pe care apoi sd-I scaldm.

VALIDATION
Lean startup

GROWTH
Scale up

Establish & strengthen
Processes & KPI's

FORMATION
Mission > Vision > Strategy

Validate
/iterate
(or pivot)

Minimum
viable
product

« |dea and co-founder team formation
= What, to whom, why and how?
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Levels of validation

Problem/Solution Fit

Ideating
Entrepreneurial
ambition and/or
potential scalable
product or service
idea for a big
enough target
market. Initial
idea on how it
would create
value. One person
or a vague team;
no confirmed
commitment or
no right balance of
skills in the team
structure yet.

Concepting
Defining mission
and vission with
intial strategy and
key milestones

for next few years
on how to get
there. Two or three
entrepreneurial
core co-

founders with
complementary
skills and ownerhip
plan. Maybe
additional team
members for
specific roles also
with ownership.

Vision/Founders Fit

Commiting
Committed,

skills balanced
co-founding
teams with shared
vision, values and
attitude. Able

to develop the
initial product or
service version,
with commited
resources, or
already have
initial product or
service in place.
Co-founders
shareholder
agreement (SHA)
signed, including
milestones, with
shareholder

time & money
commitments,
for next three
years with proper
vesting terms.

Validating
Iterating

and testing
assumptions for
validated solution

to demonstrate
initial user

growth and/or
revenue. Initial
Key Performance
Indicators (KPI's)
identified. Can
start to attract
additional
resources (money
or work equity) via
investments or
loans for equity,
interest or revenue
share from future
revenues.

Scaling

Focus on KPI
based measurable
growth in users,
customers and
revenues and/or
market traction &
market share in a
big or fast growing
target market. Can
and want to grow
fast. Consider or
have attracted
significant funding
or would be

able to do so if
wanted. Hiring,
improving quality
and implementing
processes.

Establishing
Achieved great
growth, that

can be expected
to continue.

Easily attract
financial and
people resources.
Depending on
vision, mission and
commitments, will
continue to grow
and often tries to
culturally continue
“like a startup’,
Founders and/or
investors make
exit(s) or continue
with the company.

Above: Startup Development Phases. From idea to business and
talent to organisation. Version 3.6 startupcommons.org
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http://www.startupcommons.org

Curba J a unui startup (de Howard Love, autor al cartii The Startup J-Curve: The Six
Steps to Entrepreneurial Success.)

Premisa curbei J a unei startup este cd, daca stiti in ce etapd va aflati, puteti lua decizii mai bune, care sa va
conducd in directia corecta.

The Six Phases of The ] Curve
v
5/
1 A
\ 2 3 /
\> —v

1. Creare: acesta este inceputul calatoriei, cand puneti laolaltd ingredientele potrivite pentru a va dezvolta
startup-ul, sianume ideea, timpul si banii. Dragostea argumenteazd ca este mai usor sa strangeti baniin
aceastd etapd, deoarece inca vindeti un vis.

2. Eliberare: cand se face simtitd realitatea. Produsul este pe piatd si va dati seama cd nu este chiar
in reguld. Acesta nu este produsul/serviciul final, ci ar trebui sa fie pur si simplu MV/P/prototipul dvs.
Feedback-ul colectat in aceastd etapa de la clienti va sta la baza celei de-a treia etape.

3. Transformare: modificati ideea initiala de produs pe baza deciziilor informate culese din feedbackul
clientilor. Parcurgeti mai multe faze de iteratii pana cand produsul obtinut este potrivit pentru piata.

4. Model: aceasta fazd se concentreaza pe dezvoltarea unui model de afaceri puternic si pe modul in care
veti castiga bani. Asigurati-va cd rezolvati economia produsului sau serviciului, astfel incat sa aveti o bazd
solida de crestere. Nu treceti la urmatoarea faza pand nu ati planificat etapa a 4-a (mai multe informatii
despre costurile de modelare si calcularea economiei produselor in capitolul 6).

5. Scalare: dupd ce ati obtinut produsul/serviciul final si modelul de afaceri, este timpul sa va ganditi cum
sa-| scalati si cum sd obtineti finantarea de care aveti nevoie.

6. Recoltare: aceasta etapd este mai putin relevanta pentru acest ghid, reprezintd perioada de crestere a
startup-ului pentru a se transforma in afacere consacratd.

Siin viata reala?

Calatoria startup-ului dvs. nu va urma exact aceasta ordine. In realitate va ardta mai curand astfel.
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Marturia unui antreprenor despre evolutia modelelor si planurilor de afaceri

.Este un document cu adevarat viu, care respird si care a fost
revizuit activ incd in cea de-a doua zi. Cea mai semnificativa
transformare pe care a suferit-o modelul nostru de afaceri a fost
crearea cu succes a unei linii de produse care se scaleaza simultan
cu afacerea noastrd: dezvoltarea unui portofoliu de produse cu
puncte de pret diferite si piete diferite, si nu un joker.

— Arturo, cofondator al companiei Clara Foods

Redactarea unui plan de afaceri

Redactarea primului dvs. plan de afaceri poate fi 0 sarcina descurajanta, dar este o parte
importanta in procesul de structurare a gandurilor si a planurilor dvs. Insd dupa ce |-ati
terminat, veti fi mandru siincantat de viitorul care vd asteapta. De ce sd redactati un plan
de afaceri? Pentru ca acesta va va ajuta sa castigati interes de la potentiali investitori sau
parteneri. Desi este posibil sd nu faceti cunoscut intregul plan de afaceri fiecaruia dintre
acestia, 1l veti putea utiliza ca baza pentru eventuale prezentari, ghiduri de investitii Si
alte comunicari cu privire la afacerea dvs. Planul de afaceri poate fi adaptat in functie de
public, subliniind anumite aspecte pentru cei interesati. Inloc safl considerati o corvoadd,
considerati-| ca pe o oportunitate de a va organiza gandurile, de a va expune obiectivele,
viziunea pe termen lung si cum intentionezi sa le atingeti.

Nu exista niciun model exact pentru redactarea unui plan de afaceri, dar existd componente extinse pe

care ar trebui sd le includa. Dincolo de utilizarea sabloanelor disponibile (consultati sectiunea resurse de la
acest sfarsitul acestui capitol), este util sa analizati planurile de afaceri ale altor companii, indiferent daca
sunt sau nu din sectorul dvs. Intrebati oamenii din reteaua dvs. dacé le vor face publice pe ale lor, ciutati
online si folositi platforme de crowdfunding pentru a avea acces la unele modele de afaceri (platformele de
crowdfunding constituie o resursd excelentd in acest scop). Ganditi-va cd un plan de afaceri este prezentarea
unei viziuni de viitor, deoarece aratd orice tractiune sau experientd existentd care ar putea spori sansele de
succes ale afacerii dvs.

Vedere de ansamblu a companiei: Cine suntem si ce facem

Aceastd sectiune se mai cunoaste si ca prezentare. Concepeti-o ca pe o imagine de ansamblu asupra a ceea
ce faceti si a ceea ce va propuneti. Intrucat este primul lucru pe care oamenii il citesc despre afacerea dvs.,,
este important sa fie cat mai impactanta si concisd si in acelasi timp sd prezinte cea mai reusitd imagine a
dvs. Dacd obiectivul dvs. este sa obtineti un impact pozitiv asupra sistemului alimentar, asigurati-va ca acest
lucru este specificat in aceasta parte a planului de afaceri. Circul de aur al lui Simon Sinek este un instrument
util pentru a exprima acest lucru. Daca doriti, puteti sa va prezentati clar viziunea si valorile (mai multe despre
acest lucruin capitolul 7). Desi aici nu se mentioneaza direct concurenta, in aceasta sectiune ar trebui sd
spuneti ce anume va diferentiaza.

Cercul
auriu

Partea ,de ce” este motivul pentru care existati, exprima scopul dvs. Daca cititi acest ghid, inseamna ca doriti
42 sa contribuiti la crearea unui sistem alimentar mai sustenabil, insa merita sa faceti acest lucru in mod mai



specific, conectand ,De ce"-ul cu provocarile sau problemele specifice pe care incercati sa le abordati. ,Cum”
se referad la abordarea dvs., in timp ce ,Ce” prezintd exact ce furnizati.

Exemplu de cerc auriu SNACT

SNACT este o marcd englezeasca de snacksuri care are ca scop combaterea risipei alimentare prin producerea
de snacksuri sanatoase din surplusul de produse. Acestia lucreaza cu fermieri si firme de ambalaje, folosind
fructe care altfel ar fi aruncate pentru ca sunt prea mari, prea mici, prea urate sau pur si simplu prea
abundente.

= De ce: deseurile alimentare reprezinta o uriasa risipa de resurse, care nu ar trebui sd existe.
= Cum: credm valoare din alimentele care nu ar trebui sa fie aruncate.

=  Ce: transformam alimentele subestimate in produse de care putem beneficia cu totii.

Oferta noastra

In acest document trebuie sa explicati clar ce produs sau serviciu introduceti pe piatd. Faceti-va timpul
necesar pentru a prezenta modul in care acesta iese in evidenta si care sunt punctele sale de vanzare unice
(PVU). Aceasta este o parte cheie a ceea ce cumpadra investitorii si pdrtile interesate.

Piata-tinta, clientii-tinta si concurenta

Aceastd sectiune trebuie sd aiba |la baza cercetdrile de piata pe care le-ati efectuat. Cu cat va intelegeti mai
bine piata, cu atat sansele dvs. de succes sunt mai mari. Trebuie sa intelegeti in profunzime urmatoarele trei
aspecte ale afacerii dvs.:

= Piata: partajati informatii cheie cu privire la dimensiunea
pietei pe care o vizati, cum se prevede ca va creste si orice
tendinte relevante pentru afacerea dvs. De asemenea,
trebuie sa aratati cd intelegeti cum va pozitionati pe piata
respectiva.

= Clientii: 0 componentd cruciald a succesului afacerii dvs.
este sd intelegeti cine sunt clientii dvs., motivul pentru care
sunt dispusi sa plateasca pentru produsul sau serviciul
dvs., ce nevoie le indeplineste sau preocupdrile lor pe care l
abordati. Aceasta sectiune a planului dvs. de afaceri ar trebui
sa demonstreze acest lucru.

= Concurenta: pentru a construi o propunere unica si pentru
aintelege cum sa obtineti avantaj competitiv, va trebui sa
va cunoasteti bine concurenta. In aceasts sectiune veti
identifica concurentii si modul in care va deosebiti de acestia
din punct de vedere al preturilor, calitatii, marcii, vanzarilor,
marketingului etc.

Strategia dvs. de vanzari si marketing

In aceastd sectiune a planului dvs. de afaceri se prezinta modul in care intentionati sa atrageti si sd captati
clienti. Trebuie sa contina urmatoarele informatii:

= Prezentarea marcii dvs.: ati introdus-o in vederea de ansamblu. Aceasta se va remarca, de asemenea,
in tonul planului dvs. de afaceri si modul in care il prezentati, dar este posibil sa doriti sa oferiti mai multe
detalii la acest punct despre misiunea dvs., valorile, tonul vocii si modul in care doriti sa fie perceputa
marca de catre clienti.

= Strategia de vanzare: trebuie sd descrie modul in care veti ajunge la clienti (procesul de vanzare si
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canalele), strategia de preturi, conducta de vanzare si tractiunea pe care ati obtinut-o deja.

= Strategia de marketing: este strans legatd de strategia de vanzdri. Trebuie sd contureze modul in care
veti comunica clientilor si ce elemente de marketing veti utiliza pentru a face acest lucru (PR, retelele de
socializare, marketing digital, din usa in usa, evenimente etc).

Operatiile dvs.

Aceastd sectiune variaza in functie de tipul de afacere pe care o construiti, dar ar trebui sa includa oricum

o imagine de ansamblu a planului operational. Cu alte cuvinte, ce functii sunt necesare pentru a introduce
produsul sau serviciul pe piata. Poate include informatii despre dezvoltarea produsului, cum ar fi locul unde
are loc si cine oferd expertiza tehnicd, informatii despre furnizori, procesul de fabricatie siambalaj, dacd este
cazul. Tot aici este indicat sd prezentati si toate considerentele legale pentru introducerea produsului dvs. pe
piatd (mai multe detalii in capitolul 4).

Echipa dvs.

Este o componenta cruciald a succesului unui startup. Aceasta sectiune trebuie sa ofere o imagine de
ansamblu asupra competentelor si a pregatirii echipei de baza, precum si a consilierilor cu care colaborati. Tot
mai multi investitori recunosc puterea de a construi echipe diverse pentru a obtine performantd in afaceri si
rezistenta pe termen lung, asa ca asigurati-va cd tineti seama de aceasta.

Planul dvs. financiar

In aceastd sectiune trebuie s& spuneti cat vor costa activitétile dvs. de afaceri si ce venituri prevedeti c& veti
obtine. Acestea trebuie defalcate in diferite componente (mai multe despre acestea in sectiunea separata de
maijos):

= Profit & Pierderi (P&L): este o declaratie financiara in care se prezinta
pe scurt veniturile, costurile si cheltuielile efectuate intr-o anumita
perioada. Planul de afaceri include de obicei si 0 prognoza P&L pentru
urmatorii 5 ani.

= Bilantul: reprezinta situatia activelor, datoriilor si a capitalului unei
intreprinderi sau al unei alte organizatii la un anumit moment si
detaliaza soldul veniturilor si cheltuielilor din perioada precedenta

» Raportul fluxurilor de numerar: este un documentin care se aratd
suma, in numerar, care intra si iese din afacere intr-o anumita perioada
de timp, defalcatd pe activitdti de operare, finantare si investitii.

Daca strangeti investitii, va trebui, de asemenea, sa prezentati suma investitiilor necesare si modul in care
acestea vor fi alocate in timp.

Veti respecta planul de afaceri? Pe scurt, raspunsul este nu. Dar nu are importanta. Investitorii si alti
parteneri potentiali vor sa vada in planul dvs. de afaceri ca ati gandit temeinic afacerea, cd intelegeti piata
in profunzime, propunerea dvs. comerciald principald si ca veti putea sd va adaptati pe masura ce afacerea
creste.

Elaborarea unui plan financiar

Planul financiar este o componenta critica a planului dvs. de afaceri, care demonstreazad ca
in spatele ideii dvs. exista un model de afaceri viabil din punct de vedere economic. Acest
plan trebuie sa cuprinda trei pdrti: un raport de profit si pierdere, un bilant si un raport
privind fluxul de numerar. Trebuie sd acopere atat o perspectivd pe termen scurt, cat si pe
termen lung. Pe termen scurt (adicd anul 1-2), trebuie prezentat lunar. Planul pe termen
mai lung (3-5 ani) poate trata lucrurile intr-un mod ceva mai general.



Informatii de care aveti nevoie inainte de a face un plan financiar:

= Costuri directe pe care le aveti: costul bunurilor/serviciilor (consultati capitolul 6).

= Costurile dvs. de operare/fixe: angajati, marketing, birou etc. Puteti vedea mai multe asemenea costuri
aici.

= Costul capitalului: investitii in utilaje, dezvoltare etc. Puteti vedea mai multe informatii despre capital aici.

= Pretul produsului/serviciului dvs., promotii si conditii de plata (consultati capitolul 6).

= Obiectivele companiei: obiective de vanzare, marja prevazutd, etc. (consultati capitolul 6).

= Prognoza vanzdrilor - puteti citi mai multe despre abordarile prognozei aici.

Cum se modeleaza veniturile si cheltuielile (P&L): Aceastd declaratie arata veniturile si cheltuielile generate
de afacerea dvs. Pentru modelarea veniturilor este esential sa creati o previziune de vanzari. Acest lucru va
va ajuta sa determinati si ce cheltuieli veti avea. Costurile dvs. directe vor fi legate direct de vanzarile dvs., iar
costurile fixe trebuie sa fie proportionale cu vanzdrile/vanzarile preconizate. Puteti gasi mai multe detalii si
sabloane P&L aici.

Cum se creeaza un bilant: Bilantul arata activele pe care le aveti (lucruri de valoare detinute de companie),
datoriile (ceea ce datorati) si valoarea actionarului la un anumit moment. Bilantul trebuie sa fie ,echilibrat”
intre active si pasive si capitalurile proprii ale actionarilor. Acesta ofera o imagine a pozitiei financiare a
companiei dvs. la un anumit moment. Puteti gdsi mai multe informatii aici.

Cum se creeaza un raport de flux de numerar: Raportul va spune cati bani va asteptati sa intre si sd iasa
din afacerea dvs. intr-o anumitd perioadd. Aceasta diferd de P&L datorita conditiilor de platd (banii vinin alt
moment decat cel la care ati facturat). Capitolul 6 contine o sectiune referitoare la fluxul de numerar. Puteti
citi mai multe despre fluxul de numerar aici.

Toate aceste trei elemente ale planului financiar pot fi modelate in Excel si alte sabloane care oferd aceasta
posibilitate. O solutie mai puternica este utilizarea unui software de contabilitate.

,

AR T S

Cum sa procedati atunci cand lucrurile nu merg conform planului

Lucrurile nu merg intotdeauna asa cum v-ati dori. In realitate, in lumea startup-urilor,
lucrurile abia dacd merg dupa un plan. Ar trebui sa va petreceti catva timp pentru a planifica
lucrurile care ar putea merge prost, a stabili strategii de urgentad, dat fiind cd evenimentele
neasteptate va pot abate complet de la traseul pe care vi |-ati propus. Este in reguld,
trebuie doar sd acceptati acest lucru ca parte a cdlatoriei si sa invdtati din aceasta cum sa
cresteti.

Marturii ale antreprenorilor despre lucruri care nu s-au desfasurat conform planului

JTrebuie sa faceti acest prim pas inainte si sd intelegeti ca orice
ati planificat este probabil sa se intoarca imediat pe dos. Unele VoV oV
companii pot supra-planifica, supra-ingrijora, supra-justifica. Vo ’ AR
Mike Tyson a spus: ,Toata lumea are un plan pand cand se Vv l Vo
loveste cu capul de sus." Noi ne dam cu capul de sus in fiecare vV ~

zi, asa cd ne-am obisnuit.” \ \
— Hugh Thomas, CEO & cofondator al companiei Ugly drinks \
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Aplicati planul B, C, D...

Dacad sunteti bine pregatit, este posibil sa aveti un plan B pentru situatia in care planul A nu va merge asa cum
v-ati fi asteptat. Una din fabricile producatorului dvs. a dat faliment? Unul dintre furnizorii dvs. a dat faliment?
Atunci cand ati proiectat operatiunile, probabil ati avut in vedere mai multe fabrici si ati luat in considerare mai
multi furnizori. Reveniti la acest punct si reluati relatia cu acestia.

Post-mortem

Mereu existd o lectie de invatat. Cand intalniti un obstacol pe drum, asigurati-va ca va faceti timp sa invatati
din situatie. Este usor sd te grabesti, dar invatarea din greseli este esentiald pentru succesul cresterii.
Tntrebapi—vé. Cum am putea s-o facem mai bine? Ce am fi putut sa facem altfel? Ce putem invata din aceasta
pentru viitor? Ce planuri sau procese ar trebui sa punem in aplicare ca sd ne asigurdm cd acest lucru nu se va
repeta?

Gestionarea relatiilor cu investitorii si alte parti interesate cheie atunci cand lucrurile merg , prost”

Fiti transparent si sincer. Ardtati-le cum procedati in aceasta situatie si care sunt urmatorii pasi. Investitorii

si alti parteneri se vor astepta ca lucrurile sa nu mearga conform planului; acest lucru este perfect normal si
face parte din rularea unei afaceri. De aceea, oamenii vor sa vada cum rdspundetiin acest caz. Daca sunteti
bine pregdtit si intelegeti cum sd va rulati afacerea, ar trebui sa ardtati ca aveti incredere in miscarea pe care o
veti face in continuare.

Sfat pretios de la un antreprenor cu privire la managementul investitorilor

.Lainceput, faceam un raport pentru investitorii nostriin
fiecare saptamang; ei ne-au spus ca suntem singura companie
din portofoliul lor care fdcea asta. Acest lucru ne-a ajutat sa

ne castigam rapid credibilitate siin acelasi timp a insemnat ca
am raspuns la intrebari inainte sa ne fie puse.” Acesta este un
mod minunat de a fi transparent si de a rdspunde la problemele
potentiale din afaceri.

- Saasha Celestial-One, cofondatoare a companiei Olio

Rezumatul capitolului 3 [F]

Puncte cheie

= Transformati-va ideea intr-un model de afaceri. Este important sa scrieti ideile pe hartie si

' | sa incepeti sd articulati ce face ca startup-ul dvs. sa fie special si cum veti continua sa va
e | atingeti obiectivul. Instrumente precum Startup Canvas sunt de mare ajutor.

s Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: cine sunt clientii dvs. tintd? Ce problema incercati
<=3 sa solutionati? Care este structura dvs. de costuri? Ce margine de profit aveti?

=3

= Etape de crestere: pe mdsura ce avansatiin caldtorie, veti intalni diverse oportunitati si
provocari. Planificarea acestor etape de crestere si obtinerea resurselor potrivite va vor
=3 ajuta sa aveti succes.

L=

l—: = Este bine sa parcurgeti procesul de modelare a afacerii pentru a detalia toate partile si

aspectele afacerii dvs.

<=3

| Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: care este ,De ce"-ul din spatele dvs., care este

ol motivul existentei afacerii dvs.? Care sunt partenerii dvs. cheie? Cum va ajutd ei si ce
activitati desfdasoara? Care sunt activitatile dvs. cheie, adica ce faceti in cadrul afacerii? Ce

—=3 activititi sunt importante pentru distributie, relatiile cu clientii si veniturile dvs.? In ceea ce



= priveste resursele dvs. cheie: ce resurse sunt importante pentru distributie, relatiile cu

n—- clientii si veniturile dvs.? Ce valoare le oferiti clientilor, cum i gjutati? Cum interactionati cu
—=3 clientii si care sunt principalele canale de distributie ale dvs.? Ce costurile aveti si cat sunt
| dispusi clientii sa plateasca? Care sunt punctele de vanzare unice ale ofertei dvs.?

Fonl - | . “ . . . o . .

= Lucrurile nu merg intotdeauna asa cum v-ati dori. Este important sa aveti planuri de
e | urgenta pentru cazul in care apar obstacole. De asemenea, este esential sd invatati din
- greseli sau evenimentele care v-au facut sd va abateti de la planul initial.
==l . N T PN < S , -

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: cum as putea sd fac mai bine? Ce am fi putut sd

=3 facem altfel? Ce putem invata din aceasta pentru viitor? Ce planuri sau procese ar trebui
e | sa punem in aplicare ca sa ne asiguram cd acest lucru nu se va repeta?

= Fiti transparent si sincer fatd de investitori si de ceilalti parteneri atunci cand lucrurile nu
=3 merg bine. Informati-i cum veti proceda si ardtati ca aveti incredere in urmatoarea miscare
| pe care o veti face.
=l
e=pd
=3
<=3
= |

Si acum, sa trecem la treaba!

1. Completati panza modelului de afaceri (Business Model Canvas).
Imprimati o copie fizica a acesteia si discutati fiecare dintre cele
noua sectiuni cu cofondatorii sau cu un consilier, dacd sunteti
fondator unic.

2. \Veniti cu un plan de afaceri care include vederea de ansamblu a
companiei, oferta, piata-tintd, clientii-tinta si concurenta, strategia
de vanzdri si marketing, operatiunile, echipa si, nu in ultimul rand,
planul financiar. Planul dvs. financiar ar trebui sa includa un raport
de profit si pierdere, un bilant si un raport privind fluxul de numerar.

Resurse suplimentare QD

Canvanizer: un instrument online pentru a crea panza modelului de afaceri al dvs.: https:/canvanizer.com/
new/business-model-canvas

Mai multe intrebari frecvente referitoare la planul de afaceri oferite de British Library (care este o
minunatd resursa pentru startup-uri):
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/business-plan-faq

Erori care trebuie evitate la redactarea unui plan de afaceri:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/how-to-avoid-business-planning-mistakes

Un model de plan de afaceri de la startuploans:
https:/www.startuploans.co.uk/business-plan-template/

Mai multe modele de planuri de afaceri:
https:/www.businessnewsdaily.com/5067-free-business-templates-word-pdf.html L7
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Capitolul 4

Partea legala

1. Protejarea proprietatii dvs. intelectuale

2. Cerinte legale/comerciale specifice in domeniul alimentar
3.Inregistrarea afacerii si alegerea unei structuri de afaceri
4. Aspecte legale specifice altor domenii decat cel alimentar

.Cel care este propriul sau avocat are un prost drept
client.” — proverb de la inceputul secolului XIX

(]



Capitolul 4

Este esential sa indepliniti cerintele legale si pe cele de tranzactionare. Facand acest lucru la inceputul
calatoriei veti preveni multe dureri de cap in viitor. Din pdcate, acest aspect este complicat si tehnic.
Documentele legale sunt adesea de neinteles pentru persoanele normale, iar greselile pot fi costisitoare.

Si credem c& nu doriti s& va cheltuiti intregul buget initial pe avocati si consilieri legali. in aceast& sectiune,

va vom ajuta sd va ganditi la domeniile cheie pe care ar trebui sa le luati in considerare, la nivelul de risc al
afacerii dvs. si, in consecintd, la nivelul sau resursele pe care doriti sa le destinati acestui aspect. Nu va oferim
sfaturi legale aici ... asigurarea noastrd nu le acopera. Aceasta lista de legi si cerinte nu este exhaustiva.

Protejarea proprietdtii dvs. intelectuale

Proprietatea intelectuala (Pl) ,se referd la creatii ale
mintii, cum ar fi inventii, opere literare si artistice,
desene, precum si simboluri, nume si imagini utilizate
in comert. Proprietatea intelectuald este protejata

de lege, de exemplu prin brevete, drepturi de autor M
si mdrci comerciale, care permit oamenilor sa obtina
recunoastere sau beneficii financiare din ceea ce
inventeaza sau creeaza!” (Sursa: Organizatia Mondiald
a Proprietatii Intelectuale)

1 a

in Europa, fiecare tard are propria sa legislatie si instrumente destinate protejarii proprietatii intelectuale.
EUIPO (Oficiul Uniunii Europene pentru Proprietate Intelectuald) se ocupa cu inregistrarea marcii comerciale
a Uniunii Europene si a desenului sau modelului comunitar inregistrat, doud drepturi unitare de proprietate
intelectuald valabile in toate cele 28 de state membre ale UE. In UE, exist3 trei tipuri de drepturi de
proprietate intelectuala:

= Brevete - interzic tertilor sa producd, sd utilizeze sau sd vandd inventia dvs. pentru o anumita perioada,
in functie de tipul inventiei.

= Marci comerciale - protejeaza numele produsului dvs. impiedicand alte companii sa vandd un alt produs
sub acelasi nume.

= Drept de autor - informeaza tertii dvs. (in calitate de autor) intentionati sa controlati productia,
distributia, afisarea sau performanta muncii dvs. Dreptul de autor se acordd automat, nefiind nevoie sd
fie inregistrat in mod formal. Puteti incepe sa folositi imediat pictograma de Copyright.

Asigurarea proprietatii intelectuale poate fi un proces complicat si de lunga durata. Dacd probabil va inchipuiti
cum este procesul de inregistrare a unei mdrci, cererea de brevetare este o alta poveste. Cereti ajutorul unui
avocat/consilier juridic specializat in mdrci sau brevete. Realitatea este ca inceperea apdrarii proprietatii dvs.
intelectuale intr-o etapa initiald este dificila. Chiar si asa, merita sa protejati corespunzator cele mai critice
parti ale afacerii dvs., deoarece este o practicd buna si este o conditie pe care o vor pune investitorii.

Un alt mod de a va proteja proprietatea intelectuald este sa o pastrati secretd fata de altii, ceea ce se
cunoaste sub denumirea de secret comercial. ,Un secret comercial este o informatie valoroasd pentru o
intreprindere, care se considerd confidentiala si care ofera acelei intreprinderi un avantaj competitiv.” (Sursa:
Comisia Europeand). Raspunderea pentru protejarea secretului comercial revine proprietarului, desi existd
legi impotriva achizitiei ilegale de secrete comerciale (de exemplu: hacking-ul in sistemele informatice

ale concurentilor pentru a afla mai multe despre un proces al acestora). In industria alimentars, secretele
comerciale sunt utilizate pe scard largd, deoarece pot fi mai adecvate pentru protejarea informatiilor
importante decat brevetele, care necesita publicarea detaliilor in momentul depunerii cererii de brevetare.

Nu stiti precis dacad sa brevetati sau sd va decideti pentru secretul comercial? Consultati aceastd lista de la
Organizatia Mondiald a Proprietdtii Intelectuale, care oferd o comparatie a celor doua optiuni.
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= Proprietate intelectuala si companii spin-out
Tratarea proprietatii intelectuale va fi usor diferita daca startup-ul dvs. este de tip spin-out.
Dreptul de proprietate asupra proprietatii intelectuale va depinde de acordul pe care compania
dvs. il are cu institutia de cercetare in cauz&. in general, angajatorii detin automat dreptul
asupra proprietatii intelectuale create de angajati in perioada existentei raportului de munca.
Consultati acest ghid util pentru companiile inventate, in special sectiunea 2.

= Acordul de confidentialitate (NDA)
NDA-ul este un document legal care are ca scop protejarea informatiilor si cunostintelor care
una, ambele sau mai multe parti implicate nu doresc sd devind cunoscute altor parti. Acest
document prezintd aceste informatii confidentiale si interzice partajarea acestora cu parti
care nu I-au semnat. Cu toate ca NDA-urile sunt o bund practicd, au si dezavantaje. Totusi,
antreprenorilor le este greu sa-I puna in practicd, au nevoie de timp pentru a-l redacta si
poate limita disponibilitatea oamenilor de a se angaja la dvs. daca doriti sa le puneti limite.
Meritd sa echilibrati sensibilitatea ideilor pe care le aveti cu avantajele implicarii mai multor
persoane in conceptul dvs. Puteti gasi un model folositor aici.

Cerinte legale/comerciale specifice in domeniul alimentar

Avand in vedere cd alimentele si bauturile intra in corpul nostru si necesita aport din mediul
natural, nu este surprinzdtor faptul cd exista o legislatie stricta care reglementeaza lantul
valoric pentru a garanta siguranta consumatorilor, a animalelor si a mediului in general. in
Europa, ,Regulamentul general privind dreptul general al produselor alimentare asigura

un nivel ridicat de protectie a vietii umane si a intereselor consumatorilor in raport cu
produsele alimentare, asigurand in acelasi timp functionarea efectiva a pietei interne ...
Acesta acoperad toate etapele productiei si distributiei de alimente si furaje.” (Sursd: Comisia

Europeanad)

Directivele europene sunt transpuse in legislatia nationald. Este responsabilitatea dvs. sd va asigurati

cd actiunile dvs. respectd toate legile aplicabile. Aceasta include asigurarea conformitatii lantului de
aprovizionare. Mai jos va prezentam cateva exemple, desi aici nu am acoperit fiecare aspect, prin urmare
trebuie sa va informati personal in legdturd cu obligatiile legale care va revin.

» Ingredientele: modul in care sunt produse ingredientele
si tipurile acestora sunt controlate prin intermediul mai
multor directive. Acestea acopera domenii precum utilizarea
pesticidelor, aditivilor alimentari (CE 1333/2008) si utilizarea
de alimente noi (UE 2015/2283).

= Procesarea: dacd dumneavoastra sau furnizorii dvs.
procesati produse alimentare, trebuie sa va asigurati
ca acest lucru se face intr-un mod igienic, astfel incat
microorganismele sau toxinele nu prezinta un risc
inacceptabil pentru sandtatea umand (CE 2073/2005), ca
atiimplementat un sistem de management al sigurantei
alimentare si suntetiinregistrat la autoritatile competente
(CE 852/2004).

= Ambalarea si etichetarea: atat materialele utilizate pentru
ambalare, cat siinformatiile afisate pe ambalaje, sunt
reglementate. Materialele trebuie sa fie potrivite pentru
contactul cu oamenii. Etichetele trebuie sa specifice clar
daca produsul contine alergeni si sa prezinte informatii
nutritionale si nu trebuie sa faca afirmatii de sandtate
nefondate (UE 1169/2001).




in afard de aceste acte legislative, clientii mai consacrati din sistemul alimentar vor cere si alte lucruri
suplimentare. Acestea includ:

»  Food safety accreditations (IFS/BRC) that demonstrate that you not only meet legislative requirements
but also show best practice in food safety.

= Product liability insurance that demonstrates you are insured if something goes wrong. It isn't always
legally required but is often demanded by customers.

»  HACCP: standing for "Hazard analysis and critical control points’, HACCP is the standard approach to food
safety in the food industry through the analysis and control of biological, chemical and physical hazards
in every step of production including raw material procurement, manufacturing and distribution.

You can find a template and guide to completing your HACCP here.

Inregistrarea afacerii si alegerea unei structuri de afaceri

Pentru a va putea desfasura activitatea, trebuie sa inregistrati afacerea la autoritdtile
competente. Inainte de a face acest lucru, trebuie sa alegeti ce tip de structurd doriti s&
aiba compania dvs. Alegerea unei structuri de afaceri potrivite este o decizie importants,
deoarece are implicatii asupra raspunderii personale, a optiunilor de finantare, a impozitarii,
a cerintelor de raportare si din mai multe alte considerente. Un rezumat al tipurilor de
companii poate fi gasit in aceasta prezentare generald a ghiseelor unice pentru fiecare tard
din Europa.

Multi fondatori aleg o structura cu raspundere limitatd pentru compania lor, deoarece aceasta creeazd o
entitate juridica separata si le protejeaza bunurile personale. Daca credeti ca aceasta nu este cea mai potrivita
pentru dvs., cereti sfatul unui consilier pentru a stabili care este cea mai potrivita structura.
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Mai jos va oferim cateva exemple de structuri de afaceri din Europa:

= Asociat unic: este o structura simpld, pentru cine doreste sd se ocupe singur de afacere. Adesea veti
raspunde personal pentru datoriile companiei.

= Societate privata cu raspundere limitata: este cea mai populard structura pentru startup-uri. Aceste
companii sunt persoane juridice separate, iar directorii/investitorii sunt rdspunzatori numai pentru
ceea ce au investit in companie. Acest lucru inseamna cd, dacd afacerea da faliment si datoreaza bani,
rdspunderea este doar a companiei, nu a dvs. personal. Cu alte cuvinte, nimeni nu poate ataca finantele
dvs. personale.

«»  Parteneriat: persoanele juridice cu care partenerii impart profiturile si riscurile parteneriatului. in mod
traditional, partenerii raspund personal pentru datorii, desi acest lucru nu este aplicabil intotdeauna.

= Cooperativa: exista mai multe tipuri de cooperative, care sunt definite ca organizatii detinute de membri,
astfel incat profiturile sunt distribuite intre membri. 51


https://www.hvds.co.uk/download/haccp-plan-template/
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= Non-profit: sunt persoane juridice care trebuie sd reinvesteasca in organizatie intreg excedentul de
exploatare pentru a-si indeplini obiectivele declarate.

« intreprinderi sociale: structura acestora depinde de legislatia locald. In multe t&ri nu existd o structurd
legald a intreprinderilor sociale. Acolo unde existd, acest lucru poate fi benefic pentru atragerea anumitor
tipuri de finantare prin granti sau imprumuturi initiale. Definitia unei intreprinderi sociale este contestats,
desiin general face referire la 0 afacere care are obiective de mediu si/sau sociale (nu doar financiare).

Aspecte legale specifice altor domenii
decat cel alimentar

In afard de cerintele juridice generale in materie de
afaceri si cele specifice pentru industria alimentare,
exista multe alte legi, care in general variaza foarte
mult de la o tara la alta.

Conformitate generala

Asigurati-va cd intelegeti cum sunt guvernate toate

aspectele afacerii dvs. Este posibil sa trebuiascd sa consultati
reglementarile privind utilizarea terenului, emisiile si eliminarea
deseurilor. Atunci cand creati modele si produse de afaceri
inovatoare, este posibil ca reglementdrile sa fie in curs de
dezvoltare sau sa nu existe reglementdri aplicabile inovatiei
dvs., ceea ce ingreuneaza si mai mult respectarea conformitatii.
De exemplu, arunci cand GrowUp Urban Farms a dezvoltat
prima sa ferma acvaponicd s-a confruntat cu provocari legate
de piscicultura in mediul urban. Era pentru prima datd cand
autorititile locale aveau de-a face cu asa ceva. In mod similar,
companiile care dezvoltd alternative de carne crescutain
laborator se pot confrunta cu provocdri legate de modul in care
isi pot lansa in mod legal produsele pe piatd, intrucat acestea nu
intrd sub incidenta reglementdrilor agricole traditionale.

Acorduri comerciale

Un alt aspect cu care trebuie sa va familiarizati este cel al acordurilor comerciale. Acestea sunt contracte pe
care compania dvs. le incheie cu furnizorii, clientii si alti parteneri. Cititi-le cu atentie si nu ezitati sa cereti
ajutor juridic daca va simtiti coplesit de o parte mai consacratd. Aceste acorduri stabilesc ceea se va face,
preturile si ce se intampla dacd nu sunt respectate prevederile din contract. Este important sa specificati in
detaliu asteptdrile privind calitatea, dar incercati sa pastrati o anumita flexibilitate si sa evitati sa va obligati
prin contracte pe perioade lungi de timp, deoarece afacerea dvs. va evolua si situatia dvs. se va schimba.
Unele afaceri se pot derula fard aceste acorduri. De exemplu, (din pdcate) este destul de comun ca retailerii
mari sa nu aiba contracte incheiate cu furnizorii.

Politica antidiscriminare si Codul de Etica

Exista multe lucruri de care trebuie sa tineti seama pentru a construi o cultura de muncd sdndtoasa si fericita,
dar minimul ar fi sa va asigurati ca nimeni nu este supus discriminarii sau hartuirii la locul de munca si ca
exista un Cod de Tticd. Puteti gasi sabloane aici si aici.

Protectia datelor

Cea mai recentd reglementare cu privire |a protectia datelor este GDPR. Probabil cd in 2018 ati primit
nenumdrate e-mailuri prin care companiile vd comunicau ca si-au actualizat politicile de confidentialitate si

va solicitau sa confirmati daca doriti sd ramaneti abonati la newsletter-ele lor. Exista o multime de resurse
pentru a respecta RGPD, iar daca utilizati servicii precumn Mailchimp, acestea le vor respecta pentru dvs. Pe
scurt, daca colectati informatiile ale altor persoane, asigurati-va in prealabil ca aveti consimtamantul lor in
acest sens si folositi-le in scopurile cu care sunt de acord persoanele respective. Aveti, de asemenea, obligatia
sa le protejati informatiile.

Asigurare
Tipul de acoperire de care aveti nevoie depinde tara si regiunea in care va aflati si de natura afacerii dvs.


https://resources.workable.com/anti-discrimination-policy?utm_campaign=F-Suite&utm_medium=email&utm_source=Revue%20newsletter
https://www.betterteam.com/code-of-ethics-and-professional-conduct

Asigurati-va cd intelegeti ce este necesar (si recomandat) pentru tipul dvs. de activitate. Probabil veti avea
nevoie de asigurare de raspundere civila publicd, asigurare de raspundere civila pentru produse si asigurare
pentru angajati. In general, acestea nu sunt prea scumpe si sunt usor de rezolvat.

Angajati

Daca aveti angajati, trebuie sd stiti cd exista cerinte legale referitoare la acestia, inclusiv oferirea unui loc de
munca sigur, contributii sociale si multe altele. Acestea variazd mult de la o tard la alta, motiv din care acest
subiect nu va fi tratat in acest manual.

Obtinerea de ajutor juridic: Resurse disponibile pentru startup-uri

Avocatii tind sa fie scumpi, dar exista diverse alte posibilitati prin care puteti sa asigurati in mod mai accesibil
conformitatea legald. Desi nu pleddm pentru a face totul singur (exista momente in care este absolut necesar
sd angajati asistentd juridicd competentd, ca de exemplu atunci cand investiti in capital), exista cazuriin care
este mai bine sa va economisiti banii si sd adoptati metoda DIY.

= Resurse online: site-uri ca RocketLawyer si LinkiLaw oferd asistentd juridicd la preturi accesibile.
Platformele sunt pline de modele cu intrebari la care puteti raspunde online. lar daca aveti nelamuriri, au
la dispozitie echipe de avocati adevdrati care va ajuta cu orice intrebare suplimentara sau va explica orice
alte neintelegeri. Un sfat bun pentru o fractiune din pret.

= Avocati pro bono sau mai ieftini: puteti gdsi acces la servicii pro bono sau avocati mai ieftini prin
intermediul acceleratoarelor si incubatoarelor sau oricdrei alte scheme de pornire la care participati. De
exemplu, EIT Food oferd un serviciu pentru startup-urile cu sediul in Europa de Sud sau de Est prin care
antreprenorii pot accesa servicii juridice gratuite legate de IP, inregistrarea companiei si cerinte legale
pentru stadiul incipient (contactati startups(@eitfood.eu pentru a afla dacd vi se aplicd).

=  Oficii nationale de proprietate intelectuala: site-urile web ale acestora sunt surse de incredere pentru a
afla ce trebuie s facetiin mod specific in tara dvs. in ceea ce priveste IP-ul, iar unele dintre acestea oferd
suport si pentru startup-uri.

= Catalogul alimentelor noi: va arata care alimente sunt clasificate ca alimente noi in Uniunea Europeand,
pentru cazul in care este aplicabil companiei dvs.

Rezumatul capitolului 4 [E]

Puncte cheie

=] |
e " Protectia proprietatii intelectuale, cerintele legale specifice alimentelor, structura de
afaceri si acordurile comerciale nu sunt cele mai fascinante aspecte pentru un antreprenor.

=3 Cu toate acestea, este important sa va puneti la curent cu bazele legale si comerciale cat
] | mai devreme posibil.
=

= Structura afacerii are implicatii asupra raspunderii dvs. personale, a optiunilor de finantare,
=3 a impozitdrii si a cerintelor de raportare, deci ganditi-va bine cand o alegeti. Multe startup-
= uri opteazd pentru o structurd cu raspundere limitata, deoarece aceasta creeazd o
— persoand juridicd separatd si le protejeaza bunurile personale.
=3

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: cunoasteti diferitele structuri de afaceri si
=l implicatiile acestora?

-]
= Nuignorati asigurdrile. Este posibil sd aveti nevoie cel putin de asigurare de raspundere
..—-nﬂ Lo Lo . o Law . . L.
civild publica, asigurare de raspundere civila pentru produse si asigurare pentru angajati.

=l
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Si acum, sa trecem la treaba!

1. Alegerea unei structuri pentru companie. Treceti
in revista diferitele structuri ale unei companii
si pasivele acestora inainte de a decide tipul de
structurd pe care doriti sd il aiba compania dvs.
Aceasta prezentare a ghiseelor unice cuprinde
diverse tipuri de companii pentru fiecare tard din
Europa.

2. Interesati-va ce asigurari trebuie sa incheie
compania dvs.

Resurse suplimentare QO

40 instrumente juridice si servicii pentru startup-uri:
https:/medium.com/@imaginetta/40-legal-tools-and-services-for-startups-10dbbda22ed?2

Problemele legate de proprietatea intelectuala pot fi confuze, insa aceste site-uri va vor
ajuta:

Protejarea ideilor:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/protecting-your-ideas

Tipuri de proprietate intelectuala:
https:/www.wipo.int/about-ip/en/

Asistenta privind proprietatea intelectuala de la Biblioteca britanica:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre

Asistenta europeana pe teme de drepturi de proprietate intelectuald (gratuitd, sprijin de prima mana in
materie de proprietate intelectuala pentru beneficiarii proiectelor de cercetare finantate de UE si IMM din UE
implicate in acorduri de parteneriat transnational).

https:/iprhelpdesk.eu




intrebari frecvente privind brevetele pentru IMM-uri de la Organizatia Mondial3 a Proprietatii
Intelectuale:
https:/www.wipo.int/sme/en/fag/patent _fags.html

10 lucruri pe care le puteti face pentru a va pregati inainte de intalnirea cu avocatul specializat in brevete:

https:/boldip.com/blog/questions-to-ask-a-patent-attorney/

Siguranta este pe primul loc - consultati aceste resurse pentru a afla mai multe despre
siguranta alimentelor si reglementarile privind etichetarea alimentelor:

Autoritatea Europeana pentru Siguranta Alimentara:
http:/www.efsa.europa.eu

Importanta testarii de laborator pentru productia de alimente:
https:/www.manufacturing.net/article/2015/05/importance-laboratory-testing-food-production

Siguranta alimentelor in UE - Garantarea sigurantei alimentelor de la ferma pana pe masa
consumatorului
https:/europa.eu/european-union/topics/food-safety ro

Fisa tehnica privind politica de securitate alimentara a UE:
http:/www.europarl.europa.eu/factsheets/ro/sheet/51/food-safety

Legea UE privind informatiile alimentare pentru consumatori:
https:/ec.europa.eu/food/safety/labelling _nutrition/labelling _legislation _en

Aplicatii pentru ingrediente alimentare:

Reglementari si indrumari:
https:/www.efsa.europa.eu/en/applications/foodingredients/regulationsandguidance

Catalogul alimentelor noi din Europa:
http:/ec.europa.eu/food/safety/novel food/catalogue/search/public/index.cfm

Lista structurilor companiei dupa tara, pentru a va ajuta sa va alegeti:

https:/en.wikipedia.org/wiki/List _of legal entity types by country#European Economic_Area
(including_the European_Union)
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https://europa.eu/european-union/topics/food-safety_ro 
http://www.europarl.europa.eu/factsheets/ro/sheet/51/food-safety 
https://ec.europa.eu/food/safety/labelling_nutrition/labelling_legislation_en 
https://www.efsa.europa.eu/en/applications/foodingredients/regulationsandguidance
http://ec.europa.eu/food/safety/novel_food/catalogue/search/public/index.cfm
https://en.wikipedia.org/wiki/List_of_legal_entity_types_by_country#European_Economic_Area_(includin
https://en.wikipedia.org/wiki/List_of_legal_entity_types_by_country#European_Economic_Area_(includin

Capitolul 5

Finantare si investiti
1. Sfat privind finantele dvs. personale

2. Tipuri de finantare

3. Cati bani ar trebui sd strangeti si cand

4. Alte delicatese financiare

.Gandidi-va de cati bani credeti ca aveti nevoie, apoi
dublati suma si incepeti sa faceti rost de ei.”
~ — Marc Zornes, cofondator al companiei Winnow Solutions
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Capitolul 5

Strangerea de fonduri este o parte cheie a activitdtii unui antreprenor. Agrifood are anumite provocari
specifice in ceea ce priveste finantele, avand in vedere ratele de crestere reduse in mod obisnuit, caracterul
sezonier al fluxurilor de numerar si timpul necesar pentru obtinerea rentabilititii investitiilor. in timp ce unele
intreprinderi se pot dezvolta in mod organic si nu necesitd finantare externd, majoritatea au nevoie de o
injectie de numerar, indiferent dacd aceasta are forma unui credit, capital proprii sau subventii.

Accesul la finantare pentru femei si minoritati etnice este, de asemenea, mult mai dificil, in ciuda
faptului ca exista din ce in ce mai multe dovezi care aratd ca sunt investitii inteligente (sursd).
Startup-urile conduse de femei pot gdsi utild aceasta lista de surse de finantare, iar aceastd listd de
resurse utile siretele de ajutor pot fi utile atat startup-urilor conduse de femei, cat si de persoane
de etnie neagrd, asiaticd si minoritati. Desi nu este o lista exhaustiva, acest raport ofera anumiti
indicatori utili pentru o serie de tari europene, incepand cu pag. 46, pentru migranti si minoritati
etnice.

Acest capitol va prezintd diverse tipuri de finantare disponibile, va oferd sfaturi legate de evenimentele de
cautare a investitorilor si toate lucrurile legate de finantarea afacerii dvs. Inainte de a intra in asta, am crezut
ca ar fi util sa vorbim despre finantele personale.

Sfat privind finantele dvs. personale

= Ganditi-va de cate resurse personale dispuneti si ce veti face pentru a va mentine cand lucrurile
dureaza de doua ori mai mult decat ar trebui (pentru cd asa se intampld intotdeauna). Unii antreprenori
incep sa lucreze la ideea lor in timp ce sunt inca angajati in alta parte si se lanseaza numai dupa ce au
economisit destui bani sau au primit o finantare initiald. S-ar putea sd luati in considerare sa lucrati cu
normd redusa in primele etape ale startup-ului dvs. sau sa va ganditi daca puteti sa lucrati ca freelance
pentru a va creste resursele financiare.

= De ce sunt importante resursele financiare personale? Ultimul lucru pe care il doriti este sa construiti
un startup minunat, pentru ca apoi sd trebuiasca sa renuntati, deoarece ati ramas fdra bani atunci
cand lucrurile sunt pe cale sa decoleze. Stresul financiar poate avea si el un impact semnificativ asupra
bunastdrii dvs., productivitatii si modului in care va conduceti echipa.

» intrebdri importante la care si raspundeti: \/a puteti descurca daca timp de o lund sau doud (sau mai
mult) nu luati salariu pentru a imbunatati fluxul de numerar, deoarece trebuie sa va pldtiti echipa? Sunteti
dispus sa sacrificati anumite cheltuieli sau anumite aspecte ale vietii de pana acum pentru a conduce un
startup?

Tipuri de finantare

Tipul de strategie de finantare pe care decideti sa o aplicati depinde de tipul de afacere
pe care doriti sa o construiti. Unele idei de afaceri au nevoie de finantare redusa pentru
aincepe, in timp ce altele necesita mult mai mult capital. O afacere agricold, cum ar fi
o ferma acvaponicd, va avea cheltuieli de capital initiale foarte mari (costul utilajelor,
costul locatiei fizice, expertiza stiintifica etc.), in timp ce o societate care produce un
produs alimentar poate incepe la scard micd, cu putine investitii la inceput, pentru ca
apoi sa creasca organic, avand nevoie doar de putin capital pentru a scala. Tipul de
finantare depinde de cat de mult control vreti sa pdstrati asupra afacerii si de gradul
de risc la care sunteti dispus sa va expuneti. Daca strangeti investitii de capital, veti
ceda o parte din afacerea dvs. investitorilor, in timp ce, daca luati un credit, veti pdstra
controlul, dar va trebui sa rambursati suma imprumutatd. Haideti sa analizam mai
detaliat diferitele optiuni.
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https://www.foodnavigator.com/Article/2019/08/30/EIT-ChangeMakers-targets-start-ups-from-underrepresented-backgrounds-We-need-ideas-from-new-kinds-of-people
https://sifted.eu/articles/diversity-tech-initiatives-europe-list/
https://www.girlgeeks.uk/funding
https://sifted.eu/articles/diversity-tech-initiatives-europe-list/
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Finantare nerambursabila (grant)

Daca puteti beneficia de finantare nerambursabild, nu stati pe ganduri! Avantaje? Sunt bani gratis. Sunt

bani pe care nu trebuie sa ii rambursati si in schimbul carora u trebuie sa cedati capital. De obicei sunt

oferiti de guvern, fundatii, ONG-uri sau companii mari. Dezavantaje? Cererile de finantare pot fi indelungate,
complicate, necesita mult timp pentru a fi procesate si au criterii relativ stricte care trebuie respectate,

de multe oriincercand sa va atraga cdtre obiective caritabile, nu sd contribuie la perfectionarea afacerii

dvs. Pentru a gasi surse de finantare nerambursabila: cautati fundatii caritabile in tara dvs., participati

la evenimente filantropice si destinate startup-urilor, interesati-va daca alte intreprinderi durabile sau
intreprinderi sociale au primit finantdri de care puteti profita si dvs., configurati alerte Google cu cuvinte
cheie si cautati dacd existd site-uri agregate ale unor finantatori care acorda subventii in tara dvs. latd cateva
organizatii pan-europene sau globale pentru a incepe (nu le-am inclus pe cele specifice fiecarei tdri):

=  Granturi pentru inovare EIT RIS: in valoare de pana la 10.000 € din finantare fara capital propriu pentru
inovatii din domeniul agroalimentar, aceste subventii rasplatesc cei mai buni antreprenori si startup-uri
din sudul si estul Europei care au o idee de afaceri in stadiu incipient, care pot ajuta EIT Food in misiunea
ei. https:/www.eitfood.eu/programmes/ris-innovation-grants

= Provocarea verde a Loteriei Codului postal: o competitie anuala deschisa solutiilor de afaceri care
contribuie la o planeta mai sustenabild, dotata cu un premiu de 500.000 de euro!
https:/www.greenchallenge.info/info/green-challenge-fund

= Thought for Food isi dedicd activitatea capacitarii viitoarei generatii de inovatori pentru a construi noi
solutii care sa transforme sistemul nostru alimentar https:/thoughtforfood.org/challenge/

= Centrul Barilla pentru alimente si nutritie: The 2018 BCFN YES! Concursul pentru burse de cercetare
invita tinerii cercetatori doctoranzi si postdoctoranzi cu orice pregatire si nationalitate sa depuna un
proiect de cercetare privind imbunatatirea sustenabilitatii sistemului alimentar (20.000 €) https:./www.
barillacfn.com/en/

= Eurostars: Dacd sunteti o companie micg, care are nevoie de finantare publica pentru ideea dvs.
inovatoare, trebuie sa stiti cd Eurostars a fost dezvoltat cu grija pentru a satisface nevoile dvs. specifice.
https:/www.eurostars-eureka.eu/2019-cut-offs

= Fondul European Agricol pentru Dezvoltare Rurala: Subventii pentru dezvoltarea durabild a sectoarelor
agricol si forestier, precum si a zonelor rurale https:/www.welcomeurope.com/european-funds/eafrd-
european-agricultural-fund-rural-development-713+613.html#tab=onglet _details

= Fondul European pentru Pescuit si Afaceri Maritime: ii ajutd pe pescarii sa treacd la pescuitul sustenabil
si sustine dezvoltarea acvaculturii sustenabile. https:/ec.europa.eu/fisheries/cfp/emff _ro

= Oportunitati de finantare si oferte publice din partea Comisiei Europene si a altor organisme ale UE:
https:/ec.europa.eu/info/funding-tenders/opportunities/portal/screen/home

= Fundatia Nestle: initiaza si sustine cercetarea in domeniul alimentatiei umane cu relevanta pentru
sandtatea publica in tarile cu venituri mici si medii-mici, conform clasificarii Bancii Mondiale http:/www.
nestlefoundation.org/

Crowdfunding

Crowdfunding-ul s-a rdspandit odata cu startup-urile in ultimii zece ani, ca o modalitate alternativa de
strangere de fonduri. Existd doua tipuri principale de crowdfunding: bazate pe recompense si bazate pe
capital.

Crowdfunding-ul bazat pe recompense ofera oamenilor (adesea cunoscuti ca ,debitori gajisti” sau
Lsustindtori”) o recompensd in schimbul banilor; de obicei o versiune a produsului sau serviciului pentru

care compania incearca sa stranga bani. Aceste tipuri de campanii de crowdfunding tind sa fie destinate
colectorilor de fonduri mai mici (suma medie pe Kickstarter este de 18.000 €), desi unele campanii au strans
sute de mii sau chiar milioane de euro. Aceste campanii nu sunt gratuite. Platformele de crowdfunding
incaseaza intre 3% si 7%, majoritatea incasand mai mult pentru o campanie flexibila (una in care se obtineti
banii indiferent de atingerea obiectivului) decat pentru o campanie fixa (unain care primiti banii doar dacd va
atingeti obiectivul). Crowdfunding-ul bazat pe recompense este o modalitate excelenta de a strange fonduri
initiale pentru demararea companiei dvs., desi are si alte avantaje. \/a permite sa testati pofta pentru ideea
dvs., sa creati o comunitate de sustindtori fideli, care pot sa va insoteasca pe parcursul caldtoriei startup-ului
dvs. si sa creati valva in jurul marcii si produsului/serviciului pe care il oferiti.


https://www.welcomeurope.com/european-funds/eafrd-european-agricultural-fund-rural-development-713+6
https://www.welcomeurope.com/european-funds/eafrd-european-agricultural-fund-rural-development-713+6
https://ec.europa.eu/fisheries/cfp/emff_ro
https://ec.europa.eu/info/funding-tenders/opportunities/portal/screen/home
http://www.nestlefoundation.org/
http://www.nestlefoundation.org/

Crowdfunding-ul de capital este similar cu strangerea de capital de la
investitori (vezi sectiunea de mai jos a investitiilor de capital), cu exceptia

vanduta unei alte companii), printr-o schema de rascumpdrare (compania
decide sa cumpere actiuni proprii de la investitori) sau printr-un IPO (initial

&

faptului cd se face prin intermediul unei platforme de crowdfunding, cum ar
fi Crowdcube, WiSeed sau FundedByMe. Persoanele fizice investesc sume
diferite pentru o parte din companie, cele mai multe platforme oferind
sume de investitii de 10 €. Investitorii fac acest lucru asteptand sd obtina
rentabilitate in termen de 5-10 ani, prin vanzare comerciald (compania este
CETEEEEE—

public offering - ,oferta publica initiald” prin care compania este listata ’ ' ‘

pe piata bursierd). Pentru aceste campanii este nevoie de 0 munca mai / /

amanuntita decat pentru cele bazate pe recompense, deoarece trebuie
elaborate planuri de afaceri, previziuni financiare si evaludri, in timp ce in
cazul campaniilor bazate pe recompense nu este nevoie. Crowdfunding-ul

de capital se incadreaza in reglementdrile financiare ale tdrii, platformele
trebuind sa fie aprobate de catre organismele financiare competente.

Crowdfunding-ul nu este o modalitate mai usoara de strangere de fonduri decat alte tipuri de activitati
similare, iar cantitatea de munca care trebuie depusa nu trebuie sa fie subestimata. Acesta necesita un

nivel ridicat de activitati sofisticate de marketing. b
i s
v
s

= Pregatirea este esentiala: Planificati ce trebuie sd faceti inainte de a incepe campania de
crowdfunding, fiecare pas pe care il veti face in timpul acesteia si cum veti gestiona lucrurile
dupd. Planul dvs. ar trebui sd specifice suma pe care doriti sa o strangeti, strategia dvs. de
marketing, strategia de PR si listele de contacte. Pregadtiti ciorne de e-mail-uri si comunicari

Cum sa faceti din crowdfunding un succes:

pentru a le trimite la momentul oportun. Este crucial sa fiti pregatit pentru lansarea campaniei

de crowdfunding, desi este important sa fiti pregdtit si pentru momentul incheierii acesteia.
Finantatorii isi depun banii si buna-credintd in dvs., astfel incat trebuie sa fiti sigur cd puteti
livra ceea ce promiteti.

=  Fiti creativ si original: Lansati campanii originale si interesante pentru persoanele pe care
incercati sd le atrageti. Acest lucru pare evident, dar multe campanii de crowdfunding nu
au succes deoarece fondatorii cred ca oamenii vor dori sa le sustind activitatea doar pentru
cd este ,cool” Spuneti o poveste si apelati la emotiile oamenilor. Apelati la imaginatia lor si
faceti-i sa simtd cd sustinand campania fac parte din ceva mai mare.

= Apreciati cat de multa munca inseamna: Crowdfunding-ul nu inseamna doar a-ti pune
campania online si a astepta sa intre banii. Trebuie sa fiti pregdtit sa va agitati siiar sa va

agitati. Odata ce campania dvs. este live, ea devine un loc de munca cu normad intreaga pentru
gestionarea campaniilor pe retelele de socializare si de contact direct cu oamenii. VVa trebui sa-i

contactati pe toti cei pe care i-ati intalnit vreodatd, atat pe plan personal cat si profesional.

. Tnchipui,ti-vi cum este sa incepi in forta: Majoritatea campaniilor de crowdfunding care nu
strang 30% in primele doua zile nu au succes, asa ca asigurati-va ca aveti un plan pentru a

atinge acest obiectiv. Ar trebui sa aveti finantatori/investitori aliniati ca sa contribuie imediat
ce va fi lansata. Creati un sentiment de urgentd, eventual un stimulent pentru ca oamenii sa
contribuie de lainceput (cum ar fi o cantitate limitata de recompense, o tombola la care vor
participa, sansa de a castiga ceva special ...). Meritd sa faceti cateva calcule esentiale din care
sd aflati numarul de persoane pe care trebuie sd le abordati pentru a vd atinge tinta.

Construiti relatii: incercati sd incurajati o relatie personald cu cat mai multi finantatori posibil.
Sustinatorii cred in dvs. atat de multincat au investit in ceva care inca nu exista. Apreciati-i asa
cum meritd. Dacd aceste relatii sunt gestionate bine, este probabil ca acesti oameni vor cheltui
mai multi bani pe dvs. in viitor.

invi;a}:i de la altii: Priviti campaniile de succes pentru a va inspira. Pentru inceput, va
prezentam niste exemple.
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Marturii ale antreprenorilor despre crowdfunding

+Am facut-o pentru cd am vazut cd este o oportunitate de a partaja misiunea
si succesul nostru cu clientul nostru. Pentru putin mai mult decat pretul

de a comanda produsul nostru, oamenii ar putea investi in viziunea de a
duce lucrurile la urmatorul nivel. Oamenii au fost incantati de asta si a fost
un succes total. Acum avem o armata de oameni care nu numai ca cred in
ceea ce facem, dar care au investit si emotional in ceea ce facem. Si aceasta
este o conexiune incredibild, care in acelasi timp este foarte unicd pentru
crowdfunding. Insd este si ca o durere in f*. Este extrem de importantd. Mai
ales in ceea ce priveste crowdfunding-ul de capitaluri - aspectul juridic al
lucrurilor ... este costisitor de configurat.”

- Dan Kurzrock, cofondator al companiei si expert in boabe la compania
Regrained.

. .Recomand calduros sa faceti crowdfunding. Dar nu pentru a strange
fonduri, ci pentru a construi o comunitate. Este o modalitate excelentd

de a vd face cunoscut, de a ajunge la medii si de a lega oamenii de marca

dvs. Dar este nevoie de mult timp si de mult efort. Faceti acest lucru

numai daca aveti puterea marketingului in echipa dvs.’
“ - Chantal Engelen, cofondatoare a companiei Kromkommer

Crowdfunding bazat pe recompensa Studiu de caz:
Toast Ale

« Platforma: Crowdfunder
(https:/www.crowdfunder.co.uk/raiseatoastfstart)

= Obiectiv: 20.000 £
= Rezultat: 29.452 £ cu 449 de finantatori in 28 de zile

Cum a functionat? Toast Ale a plecat de la 0 problema serioasd
(risipa de alimente) pe care a transformat-o in ceva pldcut si
popular (bere).

= Auluat un mesaj serios cu umor pozitiv si le-a dat
sponsorilor senzatia ca oferd valoare reala (abordarea
deseurilor alimentare), explicand impactul tangibil (cate felii
de paine a economisit fiecare debitor gajist).

= Explicatii clare despre scopul in care sunt folositi banii.

= Recompense inteligente si creative potrivite multor bugete
diferite.

.Crowdfunding este CEL MAI BUN instrument de marketing! Unde in alta parte poti
sd te promovezi, sa-ti spui povestea, sa pui produsul in mana oamenilor, sa primesti
feedback de la ei despre acesta, sa construiesti ambasadori de marcd si sa strangi
bani in acelasi timp?”

- Cheryl Clements, fondatoare si CEO al site-ului de crowdfunding pentru
alimente si bauturi PieShell



Crowdfunding-ul de capital Studiu de caz:
Oppo Ice-cream

LY

vz

[ = Platforma: Seedrs (https:/www.seedrs.com/oppo-ice-cream)
= Obiectiv: 100.000 £

Rezultat: 353.811 £

In 2015, Oppo a devenit cea ,mai suprafinantatd” ofertd de pana
atunci multumita initiativei pe Seedrs. Isi propuseserd s stranga
100.000 £ siau terminat strangand peste 300.000 £. Cand au
revenit la Seedrs pentru o rundd de monitorizare in 2016, Oppo
si-a atins obiectivul de150.000 £ in aprox. 6 ore.

Cum a functionat? Nu au vandut doar un produs, ci au povestit
cum s-a nascut Oppo. Ca oameni, tindem mai intai sa simtim si
apoi sa gandim, asa cd meritd sa captati imaginatia oamenilor si
sd apelati la sentimentele lor.

Credite

Imprumutarea banilor in diferite etape ale startup-ului poate fi un mod eficient de a strange capital si de a
mentine un control cat mai mare asupra afacerii. Creditul poate fi obtinut de la banca, desi acestea nu prea
obisnuiesc sa facd acest lucru in stadiul de startup, ci mai degraba de la creditorii concentrati pe startup-uri.
Exista scheme guvernamentale care ofera facilitati de credit. Dezavantajul creditului este ca trebuie sa-|
restituiti cu dobandd (spre deosebire de crowdfunding, capital sau creditele nerambursabile). In cazul unor
imprumuturi pentru startup-uri poate fi nevoie chiar si de o garantie personald, ceea ce inseamna c4, daca
afacerea dad faliment, trebuie sa restituiti banii personal.

De o popularitate din ce in ce mai mare printre startup-uri se bucurd notele convertibile. Acestea reprezintd o
forma de Tmprumut in care banii nu sunt restituiti in numerar, ciin capital. Aceste note va permit sa amanati
evaluarea afacerii (o operatiune dificila pentru startup-uri) fard sa trebuiasca sd restituiti banii. Prin acest
mecanism, investitorii nu primesc imediat capital, ci o parte din afacerea dvs. in urmdtoarea runda de investitii
de capital (a se vedea mai jos). Pare o afacere buna? Cu sigurantd ca este, insd nu uitati munca grea pentru a
valorifica afacerea si a respecta toate cadrele legale adecvate pentru investitii care inca trebuie sd o depuneti
pe parcursul intregului drum. Pentru mai multe informatii despre ce sunt notele convertibile si cum va pot
ajuta, consultati acest curs rapid.

Capital

Aceasta este practica de a strange capital de la investitori in schimbul unei parti* din afacerea dvs. Investitiile
de capital iau mai multe forme: puteti strange bani de |a persoane private (adesea cunoscuti ca ,investitori
inger”), de la grupuri de investitori, capitaluri de risc, din fonduri ... Existd categorii de investitori, cum sunt

cei specifici sectorului (in acest caz, cdutati-i pe cei care se concentreaza pe alimente si agrotehnologie!),
investitori de impact (care se concentreaza asupra impactului social si asupra mediului |a fel de mult ca si pe
un profit financiar). Investitiile de capital reprezinta o modalitate excelentd de a strange cantitati mai mari

de capital si de a gdsi persoane care pot fi esentiale pentru dezvoltarea afacerii dvs. Ganditi-va daca doriti
investitori care investesc si nu se implica prea mult (investitori generali) sau investitori care joaca un rol mai
mare in afacerea dvs. actionand ca consilieri si deschizandu-va usi (investitori strategici). Este esential sa
acumulati capital de la investitorii potriviti. Gasirea persoanelor care se aliniaza cu ceea ce doriti sd faceti si
cum doriti sa o faceti inseamna ca veti avea o relatie mai colaborativa. Persoanele cu experienta relevanta
va vor ajuta sd ca afacerea dvs. sa creasca mai repede, oferindu-va introduceri-cheie si va vor ajuta sd evitati
greselile pe care ei le-au facut deja.

Atunci cand construiti si rulati o afacere sustenabild, colaborarea cu investitorii de impact prezintd avantaje.
Dacd gdsiti oameni care cred in misiunea dvs., acestia vor aprecia impactul pe care il creati la fel de mult,
daca nu chiar si mai mult, decat castigurile financiare. Aceasta inseamnad ca vor fi mai putin susceptibili sa
impulsioneze profiturile si extragerea valorii din afacere inca de la inceput.
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* Puteti emite diferite tipuri de actiuni. Desi Investopedia oferd un rezumat al acestora, va recomandam sa
stati de vorba cu un consilier juridic si financiar pentru a decide care dintre acestea se potriveste cel mai bine
afacerii dvs.

Pasi pentru strangerea investitiilor in capital

= Identificati-va nevoile de finantare: ar trebui sd aveti o idee despre ce sumd
trebuie sa strangeti acum siin viitor (investitorii va vor intreba cat intentionati
sa strangeti intr-o etapa ulterioard).
»  Ganditi-ca la evaluarea financiara a afacerii dvs.: Se referd |a cat valoreaza
afacerea dvs. si va determina ce procent din afacere va trebui sa acordati
in schimbul investitiei. Mai multe informatii pe aceasta tema la sfarsitul
capitolului.

=  Stabiliti elevator pitch-ul: Trebuie sd puteti exprima esenta afacerii dvs. intr-o
singurd propozitie.

= Creati un pitch deck + un investment teaser: mai multe detalii despre acestea
in continuare.

» Cautati oportunitati de a face pitch investitorilor: Cautati retele de investitori
(puteti incepe cu Comunitatea Investitorilor Alimentari a EIT), seri de pitching,
construiti-vd propria retea, intrebati prietenii si alte startup-uri dacd vd pot da 0
sfaturi/va pot recomanda pe cineva.

»  Invatati cum s3 faceti pitch: practica aduce perfectiunea. Dacd aveti
posibilitatea de a face pitching investitorilor, luati-o in serios, asa ca asigurati-
va cd sunteti pregdtit intotdeauna. Ar trebui sd practicati pitch-ul pana 1l
invatati pe de rost. Ar trebui sa fiti pregdtit si sa raspundeti la intrebdrile pe
care vi le pot pune. S-ar putea sd fie intimidant, dar amintiti-va cd va cunoasteti
afacerea mai bine decat oricine, asa cd aveti incredere si aparati-va propunerea.
Investitorii nu stau la panda sd va prindd. Daca i intereseaza afacerea dvs.,

vor dori sa se asigure cd ati facut temele, ca aveti o echipa grozava si ca
intentionati sa va punetiideea in practica.

in continuare vi oferim cateva sfaturi utile:

= Fiti scurt si la obiect. Cu cat sunteti mai concis si mai la obiect, cu atat mai bine. Asigurati-va ca
respectati toate indicatiile pe care le-ati primit, dacd sunt hotdrate de altcineva.

= Fiti entuziast si impdrtasiti-va pasiunea. Investitorii vor sa investeasca in cine ar face tot posibilul ca
sa-si dezvolte afacerea. Daca nu sunteti entuziast, nici ei nu vor fi.

= Cunoasteti-va publicul: dacd reusiti sa cercetati investitorii inainte de a face pitching (nu este
intotdeauna cazul daca participati la evenimente de pitching), faceti-o si adaptati pitch-ul in functie
de ei si de interesele lor.

= Spuneti o poveste: impadrtasiti-vd marea viziunea si vindeti-va visul. Gasiti o modalitate de a relata
cu dibdcie siincercati sa atingeti emotiile publicului. Va puteti concentra pe detalii dupd ce ati
prezentat ideea.

= Dupd ce ati gasit investitori: creati o foaie de termen. Puteti gasi sabloane pentru foi de termen
online, desi poate cel mai bine ar fi sa lucrati cu avocati care sd va ajute (cu acestea si cu alte



https://www.investopedia.com/ask/answers/033015/what-are-different-kinds-shares-public-limited-company-plc-can-issue.asp
https://www.rocketlawyer.com/document/term-sheet.rl#/

documente de investitii), deoarece impactul financiar direct pre care il pot avea foile incorecte ar
putea fi foarte important pentru dvs.

= Pregatiti documente legale cu avocati.

= Ldsati banii sd intre!” Si apoi incepe distractia adevdrata.

Crearea unui pitch deck si a unui investment teaser

Pitch deck este o scurtd prezentare in care se fac cunoscute
aspectele cheie ale planului de afaceri si serveste pentru a-i
rdji” pe investitori (sau alte parti de la care doriti ceva, ca de
exemplu acceleratori sau anumiti clienti). In linii mari, pitch-ul nu T
trebuie sa aiba mai mult de 15 diapozitive si trebuie sa fie concis J-I-I-IJ-I-!-l
si clar. Mai putin inseamna mai mult! Nu veti avea prea mult timp o
sa faceti impresie asupra oricui vd prezentati, asa cd acordati
foarte multd atentie si concizie cand creati pitch deck si cand il
prezentati. Faceti-I sa fie atragdtor vizual, nu o lista cu puncte si
text pe care o cititi pe ecran! Faceti-| sa fie interesant si spuneti o
poveste pentru a apela la sentimentele publicului. .

0 schita folositoare pentru pitch deck poate fi urmatoarea:
= Ce problema incercati sd solutionati? ‘\ ’ ‘ p

= (e solutie propuneti?

= (e piata vizati si cat este de mare aceasta?

= Cum functioneaza produsul sau serviciul dvs. sau ce oferd acesta?

= (Cine sunt concurentii si cum rezolvd ei problema?

= (are este oferta unica de vanzare a dvs.?

= Cum vd diferentiati de concurenta?

= (atd tractiune ati obtinut pana acum? Ce vanzdri aveti si ce clienti existenti sau potentiali?

= Cinealcatuieste echipa dvs. si de ce sunt oamenii potriviti pentru asta?

= (Care sunt proiectiile dvs. financiare pentru urmatorii 3-5 ani?

»  De ceinvestitii aveti nevoie? (sau alte informatii, dacd nu este folosit pentru investitii)

La fel ca si un pitch deck, un investment teaser este deseori primul lucru pe care il vad potentialii investitori.
De obicei, are o lungime de una sau doud pagini si contine aceleasi sectiuni ca un pitch deck, mai detaliate
insd, deoarece nu veti avea nicio sansd sa va prezentati.

Nu uitati ca trebuie sa fiti atenti la modul in care abordati potentialii investitori, deoarece exista legi care

protejeaza oamenii impotriva escrocheriilor in cazul oportunitatilor de investitii frauduloase. Informati-va cu
privire la aceste reglementari din tara dvs. si/sau sd solicitati sfatul unui consilier juridic.
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Tabel recapitulativ al tipurilor de finantare:

Grant .

Crowdfunding (bazat | =
pe recompensa)

Crowdfunding .
(capital)

Credit .
Investitii de capital .

Tip de finantare Pro

Nu trebuie sa il rambursati si
nici sa nu renuntati la capital
propriu.

V/a permite sd testati cat de
mult le place oamenilor ideea
dvs. si sa primiti feedback.

Ofera posibilitatea de a
construi o comunitate de
suporteri fideli si ambasadori
ai marecii.

Ajuta la raspandirea povestii
marcii si sa se vorbeasca de
marca produsului/serviciului
dvs.

Nu trebuie sa platiti si nici sa
renuntati la capital.

Potential de a strange o sumd
mare de fonduriin comparatie
cu crowdfunding-ul bazat pe
recompensad.

Ajuta la raspandirea povestii
madrcii si sa se vorbeascd de
marca produsului/serviciului
dvs.

Ofera posibilitatea de a
construi o comunitate de
suporteri fideli si ambasadori
ai marcii.

Strangeti de capital
mentinand controlul asupra
afacerii.

Posibilitate de a strange
capital mare.

Posibilitate de accelerare
a cresterii prin relatii de
colaborare cu investitorii.

Contra

Procesul de solicitare poate fi complicat si
de duratd.

Este necesara multd munca inaintea, in
timpul si dupa campanie.

Trebuie sa aveti sustindtori aliniati inainte
de a’incepere campania de crowdfunding,
altfel aveti sanse mici de a reusi.

Site-urile de crowdfunding percep o taxa
de 3-7%.

Fonduri stranse reduse (media pe
Kickstarter este de 18.000 €)

Mai putin adecvat pentru companii B2B.

Necesita si multd munca decat
crowdfunding-ul bazat pe recompensd
(trebuie sa aveti un plan de afaceri,
previziuni financiare si evaluare).

Trebuie sa renuntatila o parte din
afacere.

Trebuie aprobat de autoritatile financiare
competente.

Trebuie rambursat cu dobanda.

Este greu de obtinut de catre startup-uri
fara tractiune.

Poate fi necesara o garantie personala.

Trebuie sa renuntati la o parte din
afacere.

Aveti investitori pe care trebuie sa-i
gestionati si carora sa le dati socoteala
(acest lucru poate oferi avantaje si
dezavantaje).

Relatii cu investitorii

Dupa ce ati captat investitori, va trebui sa gasiti un mod de gestionare a acestora. Unii investitori sunt
mai exigenti decat altii. Puteti programa reuniuni periodice sau puteti suna periodic investitorii entuziasti,
daca simtiti ca va pot ajuta in vreun fel. In general, va trebui sd dezvoltati o metoda de raportare regulata

(saptamanal, lunar sau trimestrial, mai rar ar fi probabil prea rar).

Pont de la antreprenori privind gestionarea investitorilor

.Mai bine comunicati prea mult decat prea putin pand cand
ajungeti la un echilibru, astfel incat sa puteti construi incredere.”

- David, CEO si cofondator al companiei Aerofarms




Jnvestitorii nu sunt sefii dvs. si daca i tratati ca si cum ar fi, nu i veti

' obtine randamentul maxim si nu veti fi un bun lider. inainte de a ne

alege investitorii, i-am selectat pentru misiune. Am efectuat un test

de litmus: investitorul care a ne-a spus o povestioard sau o anecdotd

despre cum s-a simtit cand a aruncat mancare era foarte putin probabil

¥} " sd primeasca misiunea. Gdsiti o metoda de a alege investitorii. Trebuie
' i 'ﬂ Y

sa intelegeti si cd, atunci cand unui investitor nu-i pasd de afacerea
dvs., nu este nimic personal, ci doar nu o obtine.’
— Saasha Celestial-One, cofondatoare a companiei Olio

Cat si cand ar trebui sa strangeti bani

La aceastd intrebare nu existd niciun raspuns corect, ci acesta variaza dramatic in functie
de tipul afacerii respective si de etapa in care se afla. Am considerat ca ar fi util sa va
prezentam cdlatoriile de investitii ale catorva companii.

Afacerea 1: O companie care produce snacksuri din greieri ?@ B'@ %@

1. Fonduri personale: trei cofondatori investesc fiecare 5.000 € din economiile personale pentru a crea
un concept de baza, format din gustdri prototip realizate acasa si idei initiale de branding cu designeri
freelance. Acest MVP si marcad initiald va fi folosit pentru urmatoarea etapa de strangere de fonduri.

2. Finantare nerambursabila: Peste 3 luni, afacerea obtine finantare nerambursabila de la un incubator de
intreprinderi sociale locale in valoare de 10.000 €. Acesti bani sunt folositi pentru a finanta dezvoltarea in
continuare a produsului si marcii.

3. Campanie de crowdfunding: Dupa 6 luni de la investitia personald initiald, fondatorii decid sa isi acopere
urmatoarea nevoie de capital printr-un crowdfunding bazat pe recompense pentru a incepe construirea
unei comunitati. Acestia strang 25.000 € oferind pre-vanzarea batoanelor pe care le produc. Banii sunt
folositi pentru a efectua primul proces de fabricatie propriu-zis, cu un co-ambalator. Ei folosesc snacksuri
fdcute in aceasta faza pentru a castiga primii clienti si pentru urmatoarea campanie de strangere de
fonduri.

4. Investitori inger, runda 1: un an mai tarziu, dupa ce au castigat primii clienti si au obtinut vanzari
dovedite la scara micd, fondatorii decid sd organizeze o prima runda de investitii inger pentru a-si duce
afacerea la urmdtorul nivel. Acestia strang 160.000 € si fondurile necesare pentru a-si mdri echipa si
pentru marketingul destinat sa creascd popularitatea marcii.

5. Investitori inger runda 2: La 19 |uni dupd runda 1, dupa ce au castigat tractiune cu doi retaileri majori
si si-au crescut substantial conducta de venituri si vanzari, fondatorii decid sa organizeze o a doua
runda de investitii inger (partial de la investitori existenti, partial de la noi investitori). Acestia strang
£400.000 de euro pe care i cheltuiesc pentru dezvoltarea de noi produse, construind in continuare echipa
si perfectionand activitdtile de branding si marketing. Acest lucru face ca afacerea lor sd ajungd la mii
de puncte de vanzare si sd atinga pragul de rentabilitate (punctul in care veniturile totale sunt egale cu
cheltuielile totale).

Afacerea 2: O companie de tehnologie alimentara care creeaza solutii pentru
minimizarea consumului de apa si pesticide in fermele traditionale

1. Fonduri personale: Doi cofondatori folosesc fonduri personale pentru a se finanta in timp ce elaboreaza
un plan de afaceri si un pitch deck pentru investitori. Ulterior isi asigura prima runda de finantare.

2. Investitoriinger runda 1: La 8 luni de la ideea initiald, compania strange cu succes 250.000 de euro
pentru dezvoltarea de produse, studii de fezabilitate si pentru pilotarea tehnologiei lor in doud ferme
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diferite. n schimb, acestia cedeaz& 20% din companie, evaluandu-si afacerea la 1.250.000 de euro post-
bani (a se vedea dictionarul de argou financiar pentru mai multe despre aceasta).

Crowdfunding de capital: peste alte 8 luni, increzdtori datorita progreselor pe care le-au facut si vdzand
beneficiul potential al crowdfunding-ului, fondatorii decid sa deruleze o campanie de capital, colectand
alti 600.000 de euro in schimbul a 30% din companie. Acest lucru dilueazd atat fondatorii cat si investitorii
inger. Finantarea este folosita pentru a dezvolta in continuare tehnologia si pentru a aduce solutia pe
piatd la o serie de ferme. Prin contactele construite pe parcursul campaniei, au fost prezentati uneia
dintre cele mai mari afaceri agro-tech din lume.

Credit: un an mai tarziu, fondatorii isi dau seama ca inca mai au nevoie de ceva numerar inainte de
urmatoarea strangere de fonduri substantiald, in timp ce se discuta cu fonduri de capital de risc, astfel
cd emit o notd convertibild pentru ca investitorii existenti sd actioneze ca un credit punte. Acesti bani
functioneazd ca o ,punte” intre doud runde de finantare. Investitorii vor primi o reducere atunci cand
investitia se va transforma in capital propriu, la finalizarea urmdtoarei runde de finantare.

Capital de risc: 17 luni mai tarziu, gata sa se scaleze, compania primeste 1,5 milioane de euro de la

un partener strategic de capital de risc, cu expertiza in acest sector. Cofondatorii cedeazd inca 25% din
afacere, diluand toti actionarii existenti. Acest capital de risc da dreptul la a avea un membru in consiliul
de administratie si permite companiei sd dispund de resurse pentru a se extinde cu adevarat.

Este util sa va puneti cateva intrebari atunci cand
decideti cat sa strangeti:

= Pentru ce anume vom folosi acesti bani?
= Cenedorim sa obtinem inainte de a strange din nou bani?
» (e vrem sd dovedim inainte de a strange din nou bani?

» (ata valoare va adduga afacerii noastre aceasta strangere de
fonduri?

= Care este planul nostru B daca lucrurile nu merg conform
planului inainte de urmdtoarea campanie de strangere de
fonduri?

Sfaturi de la antreprenori referitoare la obtinerea de investitii

.In primele zile, construieste-ti afacerea cu foarte mare intelepciune.
Fa sacrificii. Fii pregatit sa nu primesti salariu, fii pregatit sa fii mereu
pe graba si sd clasifici pentru a gdsi o cale. VVei invdta multe din

toate acestea. Dupd ce ai strans banii, incep asteptdrile. Inainte de

a strange banii, este treaba ta. Pentru ca nu este o intrebare despre
cum pot obtine cat mai mult ... Strange suficienti bani, astfel incat sa
poti avea linistea necesara pentru a atinge o gramadad de obiective.
Gaseste investitori cu care sd te aliniezi!”

— Marc Zornes, cofondator al companiei Winnow Solutions




.Procesul de finantare poate fi foarte complex. Nu vrei sa renunti la prea mult
capital, insa vrei sd-ti poti construi afacerea. Vrei sa te indatorezi pentru asta, dar
I trebuie sa poti asigura aceastd datorie cu vanzdri. Totul depinde de produsul si
e serviciul pe care le oferi. ... Suntem o afacere cu cheltuieli de capital foarte mari,
a trebuit sa cheltuim milioane inainte de a avea un produs, astfel incat acest
aspect influenteaza strategia/modelul tau de finantare. Dupa ce incepi sa generezi
venituri si ai conturi de gestionare, clienti reali si venituri, nu mai poti sa vinzi
investitorilor visuri si utopii. Te bazezi pe realitate. Daca nu generezi venituri, vinzi
visuri - este mult mai usor. Acest lucru afecteaza strategia ta de finantare. Daca
poti, strange cat se poate de mult de la investitorul potrivit cu stilul de investitii
adecvat, cu etosul potrivit, dar asigura-te ca te va insoti in aceasta cdldtorie.”

— Steven Dring, CEO cofondator al companiei Growing Underground

.la ce ai nevoie pentru a putea livra - viteza produsului cdtre

piatd este esentiald, astfel incat capitalul extern devine . e _ ¢ . &
fundamental pentru succesul afacerii’ ( ' : \ Y
— Arturo, cofondator al companiei Clara Foods "q( ’ f

\/-as recomanda sd cercetati din timp sursele de capital nediluant, finantare nerambursabila
g (grant) etc., tinand seama cd acestea trebuie sa fie specifice si dlrectlonate catre fondurile

care se apllca afacerii dvs. si sa abordeze competitiile cu atentie; ele pot fi o mare sursa de
publicitate, ceva finantare si un pic de dopaming, dar eu as fi dlsopllnat cu privire la timpul
petrecut in aplicatii, pitch-uri etc. In ceea ce priveste flnantarea cu capital de risc, trebuie sa fie
specifica investitorilor vizati; alimentatia si agricultura este un sector de nisd, darin crestere,
cu o serie de fonduri dedicate special tehnologiilor din aceste domenii. O introducere caldd este
de o suta de ori mai bund decat un e-mail rece (...). Strangerea de fonduri este epuizantd, iar
sfatul pe care pot sa vi-l ofer sunt sd va concentrati in totalitate in timp ce faceti acest lucru.
Eu personal am gasit intotdeauna acest lucru dificil in calitate de CEO al unei companii in stadiu
incipient, dar imi stabilesc obiective, ca de ex. 50 de intalniri pe lund siincerc sa programez
cateva pe ziintr-o perioadd concentratd”

- Abi Ramanan, CEO si cofondatoare a companiei ImpactVision

Dictionar de argou financiar

Exista o multime de termeni financiari care se pot auzi in discutiile de afaceri si, daca nu
ati mai fost implicat in atragerea de investitii sau nu ati inceput o afacere, s-ar putea sa fiti
cam pierdut. latd cateva concepte pe care ar trebui sa cunoasteti:

» Evaluarea afacerii: este procesul de determinare a valorii economice a unei firme sau companii. Poate fi
folosita din mai multe motive pentru a determina valoarea justa a unei afaceri, inclusiv valoarea vanzarii,
stabilirea proprietatii partenerului sau cresterea investitiilor (sursd). Aceasta din urmd este probabil cea
mai relevantd pentru dvs. in aceastd etapa, deoarece va trebui sa va ganditi la o evaluare a afacerii atunci
cand atrageti investitii. Investopedia ofera cateva moduri diferite de evaluare, desi meritd sa reamintim
cd nu este o stiinta exacta si este foarte subiectiva.

» Evaluare pre-bani vs. post-bani: se referd |a evaluarea afacerii dvs. inainte de (pre) sau dupa (post)
investitie. Valoarea afacerii dvs. creste dupd ce ati atras finantare.

» Tabelul de capitalizare: aratd participatia in proprietate a afacerii dvs. Daca sunteti doi cofondatori care
nu au strans investitii si au divizat proprietatea, tabelul ne aratd doar pe cei doi cu o distributie de 50-
50. Pe masura ce captati investitii, acest procent se modifica. Tabelul de capitalizare prezinta diferitele
procente de proprietate ale actionarilor.

» Foaie de termen: este documentul initial redactat si convenit intre doud parti inainte de finalizarea
investitiei. De exemplu, daca primiti investitii de capital, investitorul principal (cel care pune cea mai mare
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suma) poate sugera anumiti termeni si conditii pe care alti investitori trebuie sd le respecte. Foile de
termen constituie baza pentru redactarea mai multor documente legale.

= Acordul intre actionari: Un acord intre actionari este o intelegere intre actionarii unei companii care
descrie modul in care trebuie sa functioneze compania si stabileste drepturile si obligatiile actionarilor.
Acesta include si informatii despre managementul companiei, privilegiile si protejarea actionarilor. Sursa:

= Actul constitutiv: este un documentin care se specificd reglementdrile pentru operatiunile companiei si
defineste scopul acesteia. Acest document stabileste modul in care trebuie indeplinite sarcinile in cadrul
organizatiei, inclusiv procesul de numire a directorilor si de gestionare a evidentei contabile. (Sursa) Atat
acordul actionarilor, cat si actul constitutiv sunt redactate de obicei de avocati. Acestea pot parea un pic
complicate siinaccesibile, dar este bine sa petreceti timp pentru a le cunoaste, deoarece sunt importante
pentru stabilirea modului de functionare a afacerii dvs. acum siin viitor.

Investopedia este o sursa excelenta de informatii legate de investitii/financiare.

Rezumatul capitolului 5 [E]

Puncte cheie

= Nu uitati de finantele personale — Planificati cum va vetiintretine dvs. cand lucrurile

=g merg mult mai incet decat ar trebui (pentru ca o fac intotdeauna). Luati in calcul sa va
—=3 pastrati locul de munca cu norma intreaga sau sa lucrati cu norma redusa la inceput si sa
P dezvoltati ideea de afaceriin timpul liber.
=3 . P . . .

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: Cat sunteti de rezistent? Ce sacrificii sunteti
=3 pregatit sd faceti dacd lucrurile nu merg bine? Sunteti pregatit sa renuntati la anumite
- | cheltuieli sau anumite aspecte din viata dvs. pentru a rula un startup?
=3

« e ¢ .

=3 a &
= MEMNAN
—em 7\ |
=g
—==8 .« Exista multe tipuri de finantare (grant, crowdfunding, credit si de capital) cu argumente pro
— si contra, deci ganditi-vd cu atentie |a strategia de finantare.
] ] . o R SR S " v . .

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: sunteti dispus sd renuntati la o parte din
=3 afacerea dvs. in schimbul investitiilor? Daca da, preferati investitori generali sau strategici?
=5l

= Pentru a obtine investitii de capital, trebuie sa va definiti nevoile de finantare si evaluarea

_—— afacerii, sa stabiliti cu precizie un elevator pitch si un pitch deck, sa va stapaniti abilitatile
= de pitching si sa gdsiti oportunitati de a prezenta afacerea pe scurt investitorilor. Fiti
| pregdtiti sd clasificati documentele legale impreund cu avocatii si sa aflati cum sa

. gestionati relatiile cu investitorii.

—=3 Este timpul s3 va opriti si s3 va ganditi: cat de mult capital doriti s3 obtineti? In ce scop
e | il veti folosi? Ce doriti sa obtineti si sa dovediti inainte de a strange din nou bani? Cata

valoare va adauga afacerii dvs. aceasta strangere de fonduri? Cum veti gestiona relatiile cu
investitorul?



= Pelangd strangerea de fonduri, crowdfunding-ul este o modalitate excelenta de a va

= e 2 o < .

impdrtdsi povestea, de a face sa se vorbeasca de marca dvs. si de a pune produsul la
—=a indemana consumatorilor. Cu toate acestea, crowdfunding-ul nu este deloc usor. Necesita
| multd muncad si pregdtire. Pentru a va atinge tinta aveti nevoie de mai mult decat de o
P poveste nemaipomenita.

Si acum, sa trecem la treaba!

1. Ganditi-va la finantele personale. Cum va veti
mentine lainceputul calatoriei startup-ului, mai -
ales cand lucrurile dureaza mai mult decat v-atifi —_—
asteptat?

2. Propuneti o strategie de finantare. \/eti solicita
granturi, va bazati pe crowdfunding, veti strange
credit si/sau investitii de capital de la investitori
pentru o parte din afacere?

3. Creati un pitch deck cu 15 diapozitive in care sa Y.
prezentati aspectele cheie ale planului dvs. de
afaceri. Dati dovada de creativitate si folositi-I
pentru a spune o poveste care sa implice
emotional publicul.

Resurse suplimentare QD

Pentru mai multe informatii despre fondurile si asistenta UE, consultati aceste site-uri:

Lista programelor de finantare ale UE
https:/www.welcomeurope.com/list-european-funds.html

Fonduri si sprijin de la UE
http:/startupeuropeclub.eu/eu-funds-and-support/

Va ganditii sa apelati la oameni pentru capital? Cititi aceste articole pentru mai multe
informatii despre crowdfunding:

Crowdfunding 101: Elemente de baza
https:/www.forbes.com/sites/chancebarnett/2012/08/02/crowdfunding-101-the-basics/#77b382b2cb4c

Crowdfunding 101 pentru antreprenori
https:/www.huffingtonpost.com/steve-mariotti/crowdfunding-101-for-entr b _4598741.
html?guccounter=1

Top 10 platforme de crowdfunding bazate pe investitii de capital din Europa
https:/www.eu-startups.com/2017/11/top-10-equity-based-crowdfunding-platforms-in-europe/

Informatii si sfaturi utile pentru a strange bani si a va stabili pitch-ul:

Ghid de investitii pentru startup-uri
https:/www.boardofinnovation.com/guides/startup-investment/
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Cum sa obtii bani
http:/paulgraham.com/fr.html

Cinci sfaturi pentru a-ti prezenta ideile de afaceri
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/five-tips-for-presenting-your-business-ideas

Cum sa prezinti eficient ideile de afaceri investitorilor
https:/medium.com/swlh/how-to-effectively-pitch-business-ideas-to-investors-dd76661b02f1

13 sfaturi despre cum sa-ti prezinti ideea astfel incat investitorii sa nu te poata refuza
https:/www.entrepreneur.com/article/251311

8 sfaturi pentru a convinge un investitor
https:/www.wework.com/creator/grow-your-business/marketing/8-tips-successfully-pitching-an-investor/

Aceste resurse va vor ajuta sa creati un pitch extraordinar, astfel incat sa puteti obtine
banii de care aveti nevoie:

Ce este un pitch deck?
https:/pitchdeck.improvepresentation.com/what-is-a-pitch-deck Cinci sfaturi pentru a-ti prezenta ideile de
afaceri

Cum se creeaza un pitch deck?
https:/www.forbes.com/sites/alejandrocremades/2018/03/02/how-to-create-a-pitch-
deck/#12c77c9356c0

30 Pitch Decks de pornire legendare si ce puteti afla din ele
https:/piktochart.com/blog/startup-pitch-decks-what-you-can-learn/

Ce este un Investment Teaser?
https:/corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/deals/what-is-an-investment-

6 chei pentru a scrie un investment teaser excelent
https:/www.axial.net/forum/6-keys-to-writing-great-teasers/



http://paulgraham.com/fr.html

Capitolul 6
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Transformarea in realitate

1. Comercializarea ofertei dvs.

2. Abordarea vanzarilor
3. Gestionarea fluxului de numerar si contabilitate

4. Management organizational
5. Acceleratoare si incubatoare

.Grandoarea este alcatuita dintr-o multime de lucruri
marunte bine facute.” — Ray Lewis

(]

71



Capitolul 6

Un startup ia o idee si o transforma intr-o afacere. Acest capitol se concentreaza pe asigurarea faptului

ca afacerea dvs. are baze puternice, astfel incat ideea si propunerea dvs. sa poata prospera. Construirea

unor fundatii puternice de la inceput va va ajuta sa faceti lucrurile bine pe parcurs. VVa face ca afacerea dvs.

sa fie mai rezistentd si mai pregatita pentru a gestiona eficient timpurile provocatoare. Acest capitol are 5
sectiuni: comercializarea ofertei, abordarea vanzdrilor, gestionarea fluxurilor de numerar si a contabilitatii,
management organizational si acceleratoare si incubatoare. O serie de alte subiecte, cum ar fi managementul
partilor interesate si marketingul, fac parte si ele din punerea in practica a ideii, dar acestea suntincluse in
alte capitole. Este posibil sa nu fie cel mai sexy capitol din acest manual, dar avetiincredere in noi, este unul
important!

Comercializarea ofertei dvs.

Aveti o idee excelentd pentru un produs sau un serviciu, iar acum vreti sa o faceti realitate.
Trebuie sa continuati, sa rezolvati problemele de astdzi fara sa scapati din vedere viitorul,
cand cererea va fi semnificativ mai mare. Asigurati-vd ca puteti castiga bani din acest lucru,
pastrandu-v& valorile companiei. In aceasta sectiune, vom explora subiecte cheie la care
trebuie sa va ganditi, cum ar fi planificarea preturilor si planificarea financiara, capacitate si
expertiza, lantul de aprovizionare, logistica si externalizarea.

Un plan pentru a aduce produsul sau serviciul dvs. pe piata

Primul lucru pe care ar trebui sd il aveti in vedere atunci cand vd ganditi cum sa comercializati produsul sau
serviciul este sa elaborati un plan despre cum sa-| introduceti pe piata. Un plan operational de proiect in care
sunt stabilite diferitele actiuni pe care trebuie sa le desfasurati, programarea fiecdreia dintre acestea, precum
si responsabilul. Exista mai multe modele si sabloane de management de proiect pe care le puteti folosiin
functie de preferintele personale. Dacd inca nu ati folosit niciunul, aruncati o privire pe diagrama Gantt si
Procesul faze-porti. Este important sa aveti in vedere ce sarcini puteti executa in paralel pentru a economisi
timp. Meritd sa amintim ca de multe ori lucrurile nu merg conform planului. Oamenii, furnizorii si partenerii va
vor dezamagi dintr-un motiv sau altul, astfel incat trebuie sd aveti intotdeauna un plan de rezerva pentru a va
asigura ca proiectul dvs. continud sa avanseze.

Cand va construiti planul, incepeti cu obiectivul final si lucrati
inapoi. Ce trebuie sa faceti pentru ca produsul sau serviciul dvs.
sa fie disponibil intr-un anumit loc sau intr-un anumit format de
care clientul are nevoie? Este nevoie de transport? Cum veti face

produsul sau furniza serviciul? Cat va dura? Veti face asta dvs.

sau altcineva? Ce intrdri sunt necesare? Necesitd echipament?

De unde veti primi intrdri si echipamente? Retineti ca alimentele

pot fi sezoniere din punct de vedere al productiei si consumului. ‘& :
Unele alimente au perioade de pregadtire indelungate. De exemplu, ’0:0’
nu existd altd modalitate de a obtine un whisky vechi de 15 ani

decat sa astepti 15 ani. Asigurati-va ca planul dvs. reflecta in mod

corespunzator aceste realitati.

Modelarea costurilor
O parte cheie a comercializarii unui produs sau serviciu este intelegerea
aspectelor economice ale introducerii propunerii pe piata. In acest scop

. . trebuie sd intelegeti cat costa producerea unei unitati din bunul sau
... serviciul dvs. Aceasta se mai cunoaste sub denumirea de cost variabil.
HEEEEN Costurile variabile includ costurile directe, dar pot include si alte costuri
HEEEEN mai generale, ca de exemplu amortizarea echipamentelor si costurile de

i

transport. Costurile fixe nu sunt incluse in costurile variabile. Acestea sunt
costuri pe care le suportati indiferent de volumul vanzarii; de exemplu,
costurile de marketing si costurile generale de personal care nu sunt
asociate cu productia.

=




Costurile directe sunt toate costurile legate direct de productia unui anumit bun sau serviciu. Acestea se
mai numesc si costul bunurilor vandute. Principalele componente ale COGS sunt costurile materiale directe
si costurile directe cu forta de munca. Calcularea acestor costuri este specifica industriei dvs. De exemplu,
costurile suportate de o ferma sunt diferite de cele ale unei marci care cumpé&ra un produs. indrumérile
specifice din domeniu si practicile de contabilitate locale va vor orienta in directia corecta.

Cateva considerente suplimentare de care trebuie sa tineti
seama cand va ganditi la structura costurilor:

= Ineficiente si risipa: Asigurati-vd cd luati in calcul
ineficientele si risipa atunci cand determinati costurile. Unele
pierderi sunt inevitabile, dar acestea cresc costurile directe, n /‘
deoarece veti avea nevoie de mai multe materiale si forta de [/
muncd pentru a le compensa. n /“ /‘

»  Scard si volum: In general, lucrurile sunt mai ieftine la scard
mare, asa ca luati in considerare modul in care se aplica
acest lucru produsului sau serviciului dvs. Comanda minima
se aplica pentru unele dintre produsele dvs.? Daca doriti,
de exemplu, ambalaje de marcd, in acest caz trebuie sa
comandati mii, daca nu sute de mii de unitdti. Unele procese
incep sd aibd sens doar la volume mai mari, cum veti
gestiona aceasta situatie?

Tnainte de aincepe productia va trebui sd estimati costurile directe pe baza unui model de costuri. Dupa ce
incepeti sd produceti si sa vindeti veti putea determina costul real inregistrand achizitiile (materiale, forta
de munca etc.) si unitatile pe care le puteti produce si vinde. Cunoasterea costurilor reale ale bunurilor va
va permite sa determinati corect marja de profit pentru fiecare vanzare. \eniturile pe care le generati din
vanzarea unei unitdti minus costurile bunurilor reprezinta marja de profit a tranzactiei.

Strategia de pret

Pretul este una dintre cele mai importante decizii pe care trebuie sd le luati in afaceri, deoarece costurile
bunurilor vor influenta decizia dvs. cu privire la preturi. De exemplu, daca aveti un pret sub costul marfurilor,
nu veti dura mult timp ca firm&. Insd s& va ganditi la stabilirea preturilor in raport cu costul bunurilor este

0 eroare. Exista multe strategii de stabilire a preturilor pe care le puteti adopta. Cea pe care o alegeti va
depinde de mai multi factori, inclusiv: tipul produsului/serviciului pe care il oferiti, maturitatea pietei, dorinta
consumatorilor de a plati si strategia dvs. de marketing. Unele dintre cele mai comune strategii de stabilire a
preturilor sunt:

1. Cost-plus: addugarea unei anumite sume la costul bunurilor pentru a atinge marja de profit dorita.
2. Competitiv: stabilirea preturilor in functie de preturile concurentei.
3. Pebaza de valoare: pretul se bazeazd pe suma pe care este dispus sd o pldteasca clientul dvs.

4. ,Smantanirea” preturilor: stabilirea unui pret ridicat la inceput si scdderea acestuia pe mdsura ce pe
piata apar si alti concurenti.

5. Pret de penetrare: stabilirea unui pret scdzut pentru a intra pe o piata consacrata.

Sale
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In cadrul strategiei dvs. de stabilire a preturilor, este posibil s3 doriti s& includeti si o strategie de promovare.
Aceasta inseamnad sd reduceti pretul pentru anumite perioade de timp pentru a creste volumul vanzarilor.
Acest lucru ar trebui sa fie aliniat cu strategia de marketing.

Angajati expertiza

Aveti ideea initiald, dar s-ar putea sa nu puteti dezvolta produsul sau nu puteti poate pune comercializa
serviciul la o scara comerciald mai mare. Pentru succesul afacerii dvs. este crucial sa rezolvati cat mai
repede aceastd problemad. Costul unei greseli este urias si, cu resurse de pornire limitate, are sens sa aduceti
expertiza unde puteti. Chiar daca dezvoltati ceva care nu s-a facut pana acum, vor exista oameni care au

0 experientd relevanta pentru a va facilita procesul. Daca dezvoltati un produs alimentar, este posibil sa
cdutati un tehnician in industria alimentara sau un student care va poate ajuta sa va perfectionati. Daca
dezvoltati tehnici agricole/de productie, puteti cduta oameni de stiintd in domeniul alimentar si expertiin
agrotehnologie. Angajarea serviciilor lor poate pdrea o investitie mare la inceput, dar este una inteligenta.
Daca nu vd puteti permite acest lucru intr-un stadiu initial, luati in calcul oferirea de capitaluri proprii pentru
a-i stimula sau oferiti-le un post de consilier de afaceri (mai multe despre acest lucru in capitolul 8 privind
construirea echipei).

Lantul de aprovizionare

Produsul/serviciul dvs. va fi la fel de puternic ca si lantul de aprovizionare. Trebuie sa gasiti furnizori de
incredere, cu care sa puteti construi o relatie bund. Pentru identificarea furnizorilor trebuie sd vd intrebati
urmatoarele: au o situatie financiard bund? Au grija de oamenii lor? Dispun de procese bune de asigurare
a securitatii si calitatii? Au certificarile/acreditarile pe care clientii dvs. doresc sa le aiba? Este posibil sa fie
nevoie sd stabiliti acorduri comerciale cu acestia, vom discuta despre acest lucru in capitolul 4.

Sfaturi pentru a interactiona cu furnizorii

= Fiti politicos siintelegeti c4, in calitate de startup mic,
probabil ca nu sunteti foarte important pentru ei. Asigurati-

va ca v-ati facut temele siintelegeti ce aveti nevoie de la ei. ( .
Cu cat sunteti mai profesionisti si mai credibili, cu atat este

mai probabil sa fiti luat in serios.

= Aspectele cheie ale negacierii dvs. cu furnizorii vor viza
pretul, calitatea, disponibilitatea si termenele de livrare.
Luati-va timpul necesar pentru a va asigura ca ambele parti
au inteles clar ce se asteaptd si documentati acest lucru.

'

= (and discutati despre preturi, explorati de exemple
rabaturile. Puteti sa recuperati din bani daca cumpdrati
anumite cantitati?

« Intelegeti modul in care volumul influenteaza disponibilitatea
si preturile.

= Nu uitati sa cdutati mai multi furnizori si, dupad ce ati ales
unul, sa alegeti altul de rezerva.

Insourcing sau outsourcing
Atunci cand creati un produs sau serviciu, trebuie sd va ganditi daca doriti sa va ocupati singur de productie/
dezvoltare/livrare sau dacd doriti sa-| externalizati. Ambele variante prezinta atat avantaje, cat si dezavantaje.

Pro Contra
Insourcing = Mai mult control si flexibilitate pentru | = Capital intensiv

amodifica procesele care vd permitsa |4 Timpul de management este petrecut
facetilucruri pe care altii nu le pot face. in productie/livrare in loc de cercetare si

= Pdstrati mai mult din ,valoarea dezvoltare, marketing, vanzari etc.
addugata” asociatd lantului dvs. de «  Utilizarea insuficientd a activelor/limitele
aprovizionare. cresterii

= Autenticitate




Outsourcing Costuri de capital mai reduse = Pierderea controlului si a privirii de

= Timp mai redus (nu trebuie sd ansamblu
configurati facilitdti) = Tertii sunt mai putin susceptibili sd le
«»  Beneficiati de expertiza altora. pese la fel de mult ca si dvs. de calitatea
' produsului.

= Preturi definite si potential de a obtine . . ) .
economii de scara. = Partajarea informatiilor comerciale

sensibile cu tertii

Va trebui sa decideti care dintre acesti factori sunt cei mai importanti pentru afacerea dvs. si, in cele din urma,
ce va oferd un avantaj competitiv. Dacd se pot introduce componente de valoare in propunerea dvs., chiar
trebuie sd le creati dvs.?

Insourcing: Ce presupune insourcing-ul variaza foarte mult de la o afacere la alta, motiv din care nu putem
intra in prea multe detalii. intr-adevar, cerintele pentru infiintarea unei fabrici de producere a alimentelor
sunt complet diferite de reunirea unei echipe de dezvoltatori care sd creeze o aplicatie sau a unei echipe de
cercet&tori care s& dezvolte o noud tehnic& agricold. In orice caz, trebuie s luati in considerare urmatoarele:

= Planul de cheltuieli de capital: dupa cum am mentionat mai
nainte, insourcing-ul este probabil mai intensiv in capital decat
externalizarea. Este deosebit de important sa dedicati timp
suficient pentru a elabora un plan robust al cheltuielilor de
capital (consultati capitolul 3 despre planul de afaceri).

= Capacitate tehnica: va trebui, de asemenea, sd va asigurati «>
ca dispuneti de capacitatea tehnicd necesard in cadrul echipei
pentru a desfasura aceasta munca.

|

4
= Scalabilitate: determinati de la ce grad de dezvoltare a &
operatiilor acestea pot constitui o provocare. Un setup mai
mic va fi mai rapid si mai ieftin de stabilit, dar poate deveni

redundant pe masura ce se dezvoltd. in schimb, un setup mai
mare poate rezulta subutilizat pe masurd ce lucrati pentru a
creste cererea, erodand marjele. Sa avetiincredere in planul
de vanzdri si prognoza financiara va va ajuta sd luati decizia
corecta.

Outsourcing (externalizare): Gasirea cuiva care poate prelua o cantitate substantiala din operatiunile dvs.
poate parea leacul miraculos, dar munca este departe de a se termina aici. Tncredintarea livrarii unei parti
cheie din propunerea dvs. cdtre un tert implica multe provocari si veti gdsi o multime de antreprenori cu
experiente foarte negative in acest sens. Va prezentam cateva indicii care va arata dacd aceasta este calea pe
care alegeti sa o parcurgeti:

= Gasirea unui tert cu care sa lucrati: Gdsirea cuiva cdruia sa
puteti externaliza nu este intotdeauna usor. Vorbiti cu concurentii,
deoarece ar putea avea capacitate disponibila de care puteti
beneficia. Adresati-vd organismelor de profil, care v-ar putea
recomanda un tert adecvat. Mergeti la targuri/expozitii. Vorbiti cu
producatorii de masini, deoarece va pot spune cine a achizitionat
echipamente relevante.

= Alegerea unui tert: Exista multe considerente de care trebuie
sa tineti cont, inclusiv preturi, calitate, termene de livrare, cat de
receptivi pot fi, ce acreditari detin si localizarea geograficd. De
asemenea, puteti sd tineti seama de capacitatea lor de a satisface
cererea din ce in ce mai mare din partea dvs. pe masura ce madriti
productia.

= Ajungerea la un acord: Asigurati-va ca aveti un acord clar cu acestia,
care acopera aspecte cheie precum pretul, calitatea si perioadele de
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pregdtire. De asemenea, trebuie sd va ganditi la protejarea oricarei
Pl pe care o partajati cu acestia. Dacd existd costuri de configurare,
faceti presiuni ca sa le acopere. Daca acest lucru nu este posibil,
incercati sa mentineti proprietatea asupra a tot ceea ce platiti.
Asigurati-vd ca acordul dvs. il incurajeaza pe partenerul dvs. sa va
ofere un produs sau serviciu bun.

Insourcing si outsourcing Studiu de caz O

O companie a dezvoltat unitati agricole verticale pentru uz domestic, care au devenit foarte populare. N\
Compania a produs sistemele initiale intr-un atelier mic inchiriat si nu este in masurd sa tind pasul cu cererea.
De asemenea, recunosc cd ar putea creste piata dacd ar reduce costurile unitare. Acest lucru i duce la
concluzia cd au nevoie de o configurare mai eficienta pentru a beneficia de economiile de scard. Fondatori
identifica o companie care produce sisteme similare pentru o alta piata si dispun de capacitate suplimentara.
Fondatorii nu au insd experientd in administrarea unei linii de productie comerciala siisi dau seama ca
infiintarea unei fabrici proprii ar dura sase luni. Externalizarea productiei le simplificd activitatea si le ofera mai
multa claritate asupra costului marfii. Deoarece nu mai trebuie sa supravegheze productia, pot destina mai
mult timp dezvoltdrii si vanzdrii produselor. Avand in vedere importanta acestui aranjament pentru afacerea
lor, efectueazd incercari si redacteaza un contract in care se specificd aspecte cheie, inclusiv calitatea,
perioadele de pregadtire si cine este responsabil pentru investitiile in echipamente utilizate special pentru
productia.

Ambalajul

Ambalajul este o parte integrantd a elementelor produsului in foarte
multe sectoare ale sistemului alimentar. Mancarea si ambalajul
merg mand in mand, nu puteti sa scdpati de el (decat daca dezvoltati
un serviciu pur digital). Ambalajul este important din punct de vedere
al costurilor si al mediului si influenteaza modul in care clientii
percep oferta dvs. (chiar siin cazul B2B). Ambalajul este si el din ce
in ce mai examinat (in special cel din plastic), astfel incat este un
punct important de care trebuie sa tineti seama cand va dezvoltati
propunerea comerciala.

Va trebui sa va ganditi la trei aspecte cheie:

= Functionalitate: ce scop are ambalajul si de cate tipuri diferite de ambalaj aveti nevoie? Inindustria
alimentard, ambalajul actioneaza de obicei ca o barierd care asigura igiena si conservarea produsului.
Daca dezvoltati un produs orientat cdtre consumatori trebuie sa stiti ca ambalajul este cea mai
importantd piesa de marketing.

» Impactul asupra mediului: trebuie sa luatiin considerare din ce material este facut ambalajul, cat de
bine protejeazd produsul si ce puteti face cu el la sfarsitul vietii utile (de exemplu: poate fi reutilizat sau
reciclat?). De asemenea, trebuie sa luati in considerare si ambalajul atunci cand calculati impact total al
produsului asupra mediului. Ambalarea unui produs in hartie poate avea un impact asupra mediului mai
mic decat intr-un borcan de sticla, dar daca produsul se strica pentru ca nu este bine protejat, atunci
hartia nu este alegerea cea mai ecologica. Pentru mai multe informatii despre ambalaje consultati link-
urile externe din sectiunea resurse suplimentare din acest capitol.

»  Costuri: Ambalajul ales va afecta costurile in doud moduri. In primul rand, exista costul direct al
materialelor de ambalare pe care le utilizati. in al doilea rand, ambalajul afecteaz eficienta productiei. De
exemplu, unele ambalaje pot fi aplicate cu o masing, in timp ce altele necesita un proces manual. Acest
lucru va afecta costurile de productie si volumul de marfa produs.

Logistica

Modul'in care intentionati sd stocati si sa distribuiti produsele si serviciile nu este o parte foarte interesanta
a activitatii dvs., asa ca tinde sa fie luat in calcul ulterior, insa logistica are implicatii enorme asupra costurilor
si poate determina rutele spre piata pe care le puteti lua. De aceea trebuie sa i se acorde multa importanta.
Ca siin cazul fabricatiei si productiei, ar trebui sa va ganditi daca doriti sa va ocupati dvs. de ea sau sa

o0 externalizati (lucrand cu companii de depozitare si distributie). La randul sdu, acesta depinde de tipul
propunerii pe care o faceti si de cat de mult control vreti sa pastrati asupra afacerii. Farmdrop, o platforma



alimentara online care distribuie consumatorilor alimente provenite de la fermierii si pescarii locali, a investit
in propria flotd de autoutilitare si soferi, deoarece considera ca acest serviciu face parte din propunerea lor
principald. Pe de altd parte, Oddbox, o companie care livreaza cutii cu fructe silegume ,urate’, a externalizat
livrarea cutiilor lor cdtre un tert, intrucat aceasta operatie nu este cruciald pentru avantajul lor competitiv.

Incercéri si teste

In cadrul procesului de comercializare a produsului va trebui sa efectuati in mod inevitabil cateva probe. Sa
faci lucrurile la scard mare nu este acelasi lucru ca a le face acasd si de aceea trebuie sa testati cum va ardta
oferta dvs. atunci cand este produsa in cantitdti mai mari. Acest lucru va fi util si pentru a confirma ipotezele
legate de costul de productie. Dacd incercdrile sunt efectuate de alta companie, acordati ce se asteaptd de
laincercare si cine va acoperi costurile in prealabil. Daca incercdrile sunt efectuate de catre un viitor furnizor,
incercati ca acesta sa acopere un procent cat mai mare din costuri. Daca insista asupra platii, incercati sa
castigati o reducere la prima comanda.

Etapa de incercare reprezintd si o buna oportunitate de a testa produsul pentru a vd asigura cd acesta
indeplineste cerintele de sigurantd (vezi capitolul 4).

EMarturii ale antreprenorilor despre comercializare si scalare

.Concentrati-va pe managementul produsului. Este usor sa
lasi lucrurile sa-ti alunece printre degete atunci cand mergi l . . .

cu 200 km/h si te ocupi de mai multe lucruri simultan”’ [
- Arturo, cofondator al companiei Clara Foods I I I I I I I

.Demonstreaza toate aspectele unui concept pentru a repeta achizitiile inainte de
a-l lansa/a te scala”
— Willem Sodderland, fondator al companiei Seamore

.Nu este acelasi lucru sd dovedesti ceva la scard mica si
ceva la o scard industriala imensa. Am crezut cu naivitate ca
daca am dovedit ca merge la scara mica mergea si la scara
mare ... dar a trebuit sa o fac din nou la scard mai mare.”

- David Rosenberg, cofondator al companiei Aerofarms

ALA

Vanzari!

Vanzdrile reprezintd energia vitald a unei afaceri. Ele aduc venituri si valideaza propunerea dvs. Aici vom lua
in considerare o serie de aspecte ale vanzadrilor, printre care; intelegerea clientilor, a strategiei de vanzare sia
modului in care abordati vanzarea. Acest lucru va va ajuta sa aveti cele mai mari sanse de succes.

Tn,telegerea clientilor

Am vazut deja care este importanta intelegerii clientilor in alte capitole, inclusiv dezvoltarea si comercializarea
produselor. Aici vom avea in vedere nevoile acestora in ceea ce priveste modul in care clientii abordeaza
cumpdrarea. Pentru a afla ce nevoi au este esential sa aflati cine sunt. Va concentrati pe vanzari catre alte
companii (Business to Business - B2B) sau direct catre consumatorii finali (Business to Consumer - B20).
Este posibil sd ia deciziile emotional sau rational? Cumpdra pentru ei sau pentru altii? Cand vor cumpadra acest
tip de produs sau serviciu?

De asemenea, trebuie sd intelegeti care este ruta dvs. cdtre piata. Vor cumpadra direct de la dvs. sau indirect,
printr-un intermediar, de exemplu un angrosist sau un retailer? In cazul in care vindeti printr-un intermediar,
veti face vanzari B2B, asigurandu-va si cd B2C prin intermediul partenerului dvs. functioneaza in mod eficient.
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Strategia de vanzare

.0 strategie de vanzare este un plan concret, pas cu pas, pe careilareo [ &

persoand sau o companie pentru a vinde produse sau servicii in scopul

generdrii si cresterii veniturilor. Acest plan va permite sa vindeti cu

succes produsele sau serviciile dvs. acum siin viitor ... Dacd este bine JJ .
=

ganditd, o strategie ii oferd echipei dvs. de vanzdri un obiectiv clar si
va permite sa profitati de oportunitati la fel ca 0 masina bine unsa.
— (Sursa: Freshsales Freshworks.com)

Elemente cheie ale strategiei de vanzari:

= Obiectivele de vanzari: Cat trebuie sa vindeti ca sd va atingeti obiectivele? Cu alte cuvinte, cate unitati
trebuie sd vindeti sau cati clienti trebuie sa castigati si sa pdstrati?

= Prospectare: Piata obiectiv si canalele de vanzare: cine beneficiaza cel mai mult de propunerea dvs., va
putea sa o cumpere si sd ia 0 decizie rapid? Trebuie sa luati in considerare termenele de plata ale clientilor
si sa gasiti echilibrul potrivit. Un magazin mic poate sd ia rapid o decizie, dar va conta prea putin pentru
obiectivul dvs. total de vanzdri, in timp ce un supermarket are nevoie de mult timp pentru a lua o decizie,
dar va poate permite sd va atingeti obiectivul.

= Pozitionare si preturi: Trebuie sd va determinati pozitionarea pe piata si pretul conform strategiei de
dezvoltare si marketing a produsului (consultati sectiunea anterioara despre strategiile de pret). Nu uitati
ca faceti parte din lantul dvs. valoric, furnizorii dvs. vor adduga o marja la produsele pe care le vand pentru
dvs. si, in mod similar, veti percepe o parte din ceea ce le vindeti altora. Dacd sunteti la inceputul unui lant
valoric, fiti atent la ce mdrci vor pune altii pe produsul sau serviciul dvs. si cum ar putea afecta acest lucru
dorinta consumatorului final de a cumpara produsul sau serviciul dvs.

= Responsabilitate: Asigurati-vd cd stiti precis cine si pentru ce este responsabil in echipa dvs. si ca fiecare
cunoaste si aplica strategia de vanzare si modul corect de abordare a diferitelor segmente de clienti.

Aici puteti gasi mai multe modele de strategii de vanzare: http:/templatelab.com/sales-plan-templates/

Abordarea vanzarilor

Poate padrea evident ca vanzarile sunt importante pentru
afacerea dvs., dar dezvoltarea unui proces de vanzare
puternic si eficient probabil ca nu. Trebuie sa aveti grija si sa
calculati bine tipul procesului de vanzare pe care il construiti
si abordarea pe care o adoptati. lata cateva moduri de a va
gandi la acestea si de bune practici pentru a le implementa.

» Vanzarile ca disciplina: Stabiliti-vd procesul in functie de tipul de client pe care aveti in vedere. Aveti
nevoie sa lucrati din recomandari? Va functiona apelarea la rece? Aveti nevoie sa le vorbiti oamenilor
in persoana? Creati sabloane si scripturi; va vor usura viata. Actualizati in permanenta lista clientilor
potentiali. Fiti constient ca prospectarea si vanzdrile sunt doua procese diferite. Urmariti progresul si ceea
ce invatati pe parcurs. Trebuie sa fiti disciplinat in acest sens si sa va asiguratii cd le puneti in practica.
Pentru a vinde este nevoie de un efort constant.

= Vanzari rapide in comparatie cu vanzari lente: Un mod de a privi procesul de vanzare este de a-I
compara cu slow food fata de fast food. Aceasta analogie (apartinand lui Tom Chi, exact, guru-ul
prototipdrii rapide!) se bazeaza pe premisa ca mancarea lentd este apreciatd si se adreseaza fiecdrui
individ, in timp ce mancarea rapid se adreseaza tuturor. in mod similar, ,vanzarile lente” sunt un tip de
vanzari colaborative, care au nevoie de timp. In aceasta abordare, dumneavoastra (in calitate de vanzator)
va faceti timp sa intelegeti lumea clientilor dvs. si ce conteaza cu adevdrat pentru acestia (B2C) sau
afacerea lor (B2B).


https://www.freshworks.com/freshsales-crm/sales-strategy/

« \/anzarile lente sunt colaborative.

L. N A o | TR
= Petreceti timp intelegand lumea lor/ceea ce conteaza B’
cu adevarat pentru afacerea lor.
= Apoi, ganditi-va dacd ceea ce faceti are totul, ceva sau
nimic de-a face cu lumea lor. —

= Dacd nu au nimic in comun, ganditi-va la modalitati
prin care sa-i puteti serviin continuare din perspectiva
personald, deoarece nu stiti niciodata cand ar putea fi
util contactul respectiv.

= \/anzadrile trebuie sa aduca beneficii tuturor partilor
implicate.

=  Fiti pregatit: Cu cat sunteti mai pregdtit, cu atat va va fi mai usoard viata cand este vorba de vanzdri. Si
vreti sa faceti lucrurile cat mai usor posibil pentru potentialul dvs. client. Tineti seama de informatiile de
care au nevoie pentru a lua o decizie de cumpdrare, apoi puneti-le la dispozitia lor. Trebuie, de asemenea,
sa stiti care sunt termenii comerciali (preturi, conditii de plata, programul livrarilor, nivelul serviciilor) pe
care i veti negocia. Inainte de a va lua angajamentul fata de un potential client, exprimati intotdeauna clar
ce doriti de la interactiune. Si asigurati-va ca procedati intotdeauna in consecintd!

= Pastrarea clientilor: Este posibil ca pastrarea clientilor potriviti sa fie mai valoroasa pentru startup-ul
dvs. decat sa incercati in mod continuu sa castigati clienti noi.

Fluxul de numerar si contabilitate

Fluxul de numerar reprezinta suma neta de bani care
intrd si iese din afacerea dvs. intr-o anumita perioada.
Gestionarea fluxului de numerar este imperativa
pentru afacerea dvs. si fara fluxuri de numerar
pozitive afacerea dvs. nu poate sa existe. Pentru a
evidentia importanta acest aspect, marea majoritate
a companiilor esueaza din cauza problemelor

cu fluxurile de numerar. Puteti da faliment chiar

daca aveti vanzari profitabile, daca nu gestionati
corect fluxul de numerar. Contabilitatea corecta

este imperativa pentru a gestiona corect fluxul de
numerar si pentru a va ajuta sa luati decizii informate
despre afaceri, sa respectati intotdeauna legea si sa
indepliniti cerintele de raportare catre investitori.

In aceasta sectiune vom analiza urmatoarele: mentinerea unui plan/previziune financiard, obtinerea de bani
si gestionarea cheltuielilor, precum si bunele practici de contabilitate.

Mentinerea unui plan financiar

Ca parte a planului dvs. de afaceri, ati creat un plan financiar care include o imagine de ansamblu a profitului
sia pierderilor si un extras al fluxului de numerar. Acestea ar trebui sa fie documente vii, care se actualizeazd
in fiecare lund pe baza performantelor reale. Ar trebui sd va uitati |a cifrele reale si sa le comparati cu bugetul
(vanzadrile pe care le-ati realizat, cheltuielile pe care v-ati angajat sa le faceti, banii primiti si platiti), precum

si sd actualizati previziunile pe baza vanzdrilor actualizate si a cheltuielilor prevazute. Fara o intelegere
actualizatd a pozitiei dvs. financiare, va privati de un instrument important, necesar pentru a va gestiona
afacereain mod eficient.

Administrarea veniturilor si cheltuielilor
Aveti grija sa incasati contravaloarea vanzarilor facute. O multime de companii lucreaza din greu pentru a
obtine o vanzare si apoi nu urmadresc banii pe care trebuie sa-i primeascd. Nefericita realitate este ca multe
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companii nu-si platesc cu buna stiinta furnizorii. Asigurati-va ca stiu ca sunteti un furnizor care se asteaptd la
o plata prompta si care i urmareste dupd scadentd. Daca negociati termenii de afaceri cu clientul, incercati sa
obtineti conditii de plata favorabile, prin care sunteti platit rapid dupd finalizarea vanzarii.

Asigurati-va ca oamenii pot plati cu usurintd. VVeti avea nevoie de un cont bancar de afaceri (de firma).
Clientii mari, care fac comenzi recurente, ar putea sd va ceard sa configurati un sistem EDI (Electronic Data
Interchange) care sa faciliteze transferul de date. Daca va concentrati pe consumatorii finali, creati-va un
cont PayPal, un sistem de plata mobil si configurati sisteme simple de plata online pentru magazinul dvs.
web. Sigur nu doriti sa castigati o vanzare, insd clientul sa se retraga pentru ca sistemul de platd este prea
complicat.

Nu va despartiti de bani decat daca aveti un motiv bun sa o faceti si stiti cum va sprijini direct afacerea dvs.
acest lucru. Luatiin considerare profitul brut pe produsul sau serviciul dvs. si apoi calculati cate unitdti trebuie
sa vindeti pentru a acoperi cheltuielile. Oamenii va vor lua banii mult mai repede decat vi-i vor da pe ai lor

... Cheltuielile dvs. majore sunt probabil costurile directe (costurile de furnizare a bunurilor sau serviciilor),
costuri de personal, costuri de capital, cheltuieli pentru cercetare si dezvoltare, activitati de marketing, servicii
externe si chirii. Exista un cost de oportunitate pentru achizitia dvs., atunci cand dati banii pe un lucru, nu'ii
puteti da pe altul. Cheltuiti cu intelepciune.

Contabilitate

Gestionarea fluxului de numerar se afld in stransa concordantd cu contabilitatea si tinerea evidentei. Fisele de
calcul Excel sunt bune pentru scurt timp, dar va trebui sa treceti rapid la un software profesional si sa angajati
un contabil. Implementarea unui control bun asupra finantelor si a unor procese financiare bune va va ajuta sa
luati decizii mai bune, sa va pdstrati cea mai bund situatie financiara si sd respectati cerintele de raportare si
impozitare. Ce trebuie sd faceti:

= Urmariti toate vanzarile (facturarea) si angajamentele privind cheltuielile (comenzile de achizitie).
= Urmadriti toti banii care intrd siies din conturi.

= Asigurati-vd ca ati primit pldtile datorate si ati platit facturile primite.

=  Respectatiimpozitele, inclusiv TVA, impozitul pe profit si toate celelalte taxe aplicabile.

= Payrall

= Raportarea trimestriald si anuald (statutara, investitori, parti interesate etc.)

Management organizational

Vanzarile si numerarul sunt esentiale, insa exista multe alte lucruri pe care trebuie sa

le avetiin vedere pentru a conduce o companie de succes. Din fericire, in jurul sustinerii
startup-urilor s-a dezvoltat o intreagd economie care le ajutd sa se descurce cu bine pe
aceste canale. Vi@ prezentam o lista non-exhaustiva de furnizori care va vor consolida
bazele. Aceasta nu este o confirmare a acestora, ci ofera o imagine de ansamblu a unei serii
de provocari cu care se confrunta startup-urile, precum si solutii care va pot usura viata.

P

= Stabilirea obiectivelor: Gtmhub, Perdoo

= Management proiecte: Basecamp, Trello

= Mangement de documente: Dropbox, Google Drive

» Comunicare interna: Slack

= CRM: Highrise, Pipedrive, Salesforce ‘
= Design: Canva

« Contabilitate: Xero, Kashflow



Acceleratoare siincubatoare

| & d

Existd o multime de acceleratoare/incubatoare si programe de asistenta pentru startup-uri, care in general
merita folosite. Cu toate acestea, nu toate programele sunt identice, de aceea este important sa luam in
considerare avantajele si dezavantajele oferite de participare.

(Credit animatie: Kaamran Hafeez (The New Yorker, 23 noiembrie 2015)

Care sunt avantajele combinarii acestor programe?

= Un sentiment de comunitate: majoritatea antreprenorilor par sd aprecieze aspectul comunitatii pe
care il oferd aceste programe. Sa fii inconjurat de oameni care rezolvd probleme similare sau care se
confrunta cu probleme si provocdri similare este extrem de satisfacdtor. Antreprenoriatul inseamna
uneori singurdtate, astfel incat acceleratoarele oferd un sentiment de comunitate si oportunitati de a
face schimb de invatdturi.

= Construirea retelei de lucru: Acceleratoarele sunt grozave si pentru a va construi reteaua de lucru. Este
probabil ca, in afara de memobrii imediati ai programului, sa intalniti o multime de consilieri, mentori si alte
persoane care va vor fi utile intr-un fel sau altul.

= Recunoasterea si credibilitatea marcii: Majoritatea acceleratoarelor si incubatoarelor au un proces
de screening si/sau de solicitare a acceptarii si pot fi avea cerinte foarte competitive. Sa fiti acceptat
poate oferi afacerii dvs. credibilitate suplimentara pentru partile interesate: clienti, furnizori si
investitori. Aceste programe tind sd investeasca in marketing pentru ele insasi si sa se mandreasca cu
promovarea companiilor pe care le-au selectat, prin urmare afacerea dvs. va beneficia si de recunoastere
suplimentara a marcii.

Si partile rele?

= Diferente intre nevoile afacerii dvs. si cele ale acceleratorului: Majoritatea acceleratoarelor culmineazd
cu o zi demonstrativa (pitching cdtre investitori) si multe dintre activitdtile din programe vor fi orientate
in ziua respectiva catre succes. Desi este 0 oportunitate excelentd dacd strangeti fonduri, aceasta nu se
aplica neaparat tuturor afacerilor. Este posibil ca afacerea dvs. sa nu aiba nevoie de investitii sau pur si
simplu nu este momentul potrivit pentru aceasta. Exista acceleratoare care dovedesc ca ajuta startup-
urile sa creasca mai repede si mai bine. Acest lucru este binevenit in multe cazuri, dar din nou s-ar putea
sa nu se potriveasca nevoilor afacerii dvs. sau a modului in care doriti sa o dezvoltati.

= Consuma timp: Timpul este una dintre cele mai pretioase resurse de care dispune un fondator. Multe
programe de accelerare va cer sd participati la nenumarate evenimente siintalniri. Cu toate ca unele
dintre acestea vor fi utile, meritd sa va faceti socoteala la cate ar trebui sd participati (dacd nu sunt
obligatorii) pentru a va rdmane timp si pentru alte activitati de afaceri.

= Renuntarea la capital: Unele acceleratoare si incubatoare va cer sd renuntati la o parte din afacerea dvs.
in schimbul sprijinului oferit. Daca programul corespunde nevoilor dvs. in momentul respectiv si va poate
ajuta compania sa treaci la nivelul urmator, nu ar trebui si fie o problemd. insd nu trebuie s3 renuntatila
o parte din capital in schimbul unui program care nu vi se pare util.

La care ar trebui sa participati si de ce?

Am creat un tabel cu acceleratoare si incubatoare cheie in Europa, care pun accent pe sistemul alimentar.
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Aceasta nu este o lista exhaustiva si apar noi tipuri de programe, asa ca nu pierdeti din vedere si alte
oportunitati. Nu uitati sa luati in considerare cu atentie ce accelerator este potrivit pentru dvs., intrebandu-
va daca ceea ce oferd fiecare se potriveste cu ceea ce aveti nevoie in etapa respectiva si care sunt cerintele/
costurile lor.

Pentru o lista cu programele de sprijin pentru diversi fondatori din toatd Europa, consultati acest articol.

1.

Program:

Kickstart Accelerator

Loc:

Elvetia, Zlrich

Ce cauta?

Inovare radicala in sectorul alimentelor si al comertului cu amdnuntul pe pietele cu potential de crestere
ridicat. Startup-uri din sectorul alimentar si tehnologiei cu amdnuntul. Trebuie sa fi asigurat investitiile
anterioare.

Ce ofera programul?

— Sprijin de la ecosistemul elvetian de inovare

— Contact cu investitori si ateliere de colaborare

— Fiecare startup primeste pand la 10.000 CHF din bursa programului.

Durata si costul programului?

Aproximativ o luna.

Nicio taxa.

Investitie si capital

Nu cer capital in schimbul finantdrii.

Program:

Startup Bootcamp FoodTech

Loc:

Toata lumea

Ce cauta?

Startup-uri tehnologice cu crestere ridicata care opereazd pe toate segmentele lantului alimentar, de la
agricultura si vanzare cu amanuntul la inlocuitori si roboti alimentari.

Ce ofera programul?

— Sprijin direct, de ex. de la Danone si Monini.

— 160 + mentoari, de ex. de la Unilever, World Food Programme, Facebook, Amazon.

— peste 1000 ingeri si VC.

—500.000 € + parteneriat la afaceri.

Durata si costul programului?

3 luni

Investitie si capital

Toate echipele obtin 15.000 € in numerar pentru acoperirea cheltuielilor de intretinere in timpul
programului, in schimb, Startup Bootcamp primeste 6% din capital de la fiecare companie. Finantare de
pand la 50.000 €.

Program:

H-Farm

Loc:

Italia, Roncade

Ce cauta?

Startup-uri cu activitate n:

— livrare de alimente si comert electronic

— logisticd, lant de aprovizionare si sustenabilitate
— siguranta si trasabilitatea alimentelor

— nutritie si alimente organice

— solutii pentru agricultura de precizie

Ce ofera programul?

— parteneri industriali si dezvoltarea afacerilor
— mentorat si workshop-uri


https://kickstart-accelerator.com/
https://www.startupbootcamp.org/accelerator/foodtech-rome/

— echipa de acceleratori

— spatii, incaperi si comitet de lucru

— investitii in stadiu incipient + Demo Night
— parteneri tehnologici

— oportunitate internationala

Dintre parteneri mentionam Nestle, Barilla, Carlsberg, DeLonghi.
Durata si costul programului?

4 luni

Investitie si capital

Investitie in stadiu incipient de 20.000 €.
Capital propriu de 5-10%.

Program:

The Food Foundry

Loc:

Marea Britanie, Londra

Ce cauta?

Companii din domeniul tehnologiei alimentare aflate in stadiul incipient si mai avansat.

Ce ofera programul?

- V/a ajuta sa va dezvoltati ideea.

— Sprijin de la mentori de specialitate si experti in domeniu.

— Access la MyLocalKitchen astfel incat sa puteti gasi intotdeauna o bucatarie comerciald la preturi
accesibile in apropiere.

Acces la MyLocalShelf care scurteaza procesul de introducere a produselor dvs. in magazinele de vanzare
cu amanuntul - inchiriati spatiu pentru a incepe vanzarile si obtine expunere.

Durata si costul programului?

4 months.

Investitie si capital

€20,000 seed investment, 5-10% equity.

Program:
Nutrition Greenhouse by PepsiCo
Loc:

Ce cauta?

Marcile emergente s-au concentrat pe a ajuta oamenii sa duca o viata mai sandtoasa.

Domenii de interes:

- nutritie

— lifestyle

—performanta

—scop

Ce ofera programul?

- 20.000 € in subventii pentru pand la 10 companii de nutritie emergente.

— Oportunitatea de a lucra alaturi de mentori specializati in toate aspectele dezvoltdrii unei afaceri.
— Ajutor din partea echipei de dezvoltare a afacerilor de |la PepsiCo pentru a identifica oportunitatile de
crestere a prezentei marcii pe piatd.

Durata si costul programului?

6 luni

Investitie si capital

La sfarsitul programului, o companie va primi un grant de 100.000 €.

Perioada de exclusivitate.
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Program:

V/Bites Ventures

Loc:

Marea Britanie, Newcastle

Ce cauta?

Intreprinderi din stadiul incipient care dezvolt produse pe baza de plante si alternative la carne.
Ce ofera programul?

— investitii

— Ajutor pentru scalare, reducerea costurilor de fabricatie si dezvoltarea canalelor de distributie.
— Servicii si spatii de birouri comune in Newcastle

Durata si costul programului?

Investitie si capital

Ofera investitii.

Program:

The Food and Food Tech Innovation Hub by Forward Fooding

Loc:

Marea Britanie, Londra

Ce cauta?

Cele maiinovatoare startup-uri alimentare si tehnologice.

Ce ofera programul?

— Platforma de e-learning care ajutd la digitalizarea afacerilor.

— Sprijin direct din partea partenerilor tehnici ai Forward Fooding pe diverse teme, precum marketing
digital si marketing de crestere

— Conexiuni prin intermediul retelei globale de parteneri si clienti a Forward Fooding.
Durata si costul programului?

Investitie si capital
Niciun capital propriu.

Program:

Distill Ventures

Loc:

Marea Britanie, Londra

Ce cauta?

— Prelansare, stadiu incipient si scalarea afacerilor care aduc ceva nou pe piata.

— Bauturi alcoolice de toate tipurile, cu exceptia berii si a vinului.

— Produse nealcoolice, zero sau cu volum redus de alcool, care vizeazd comertul premium .
Ce ofera programul?

— Combinatie intre investitii, acces la expertizd in domeniu si dezvoltarea leadership-ului.
— Ajutor pentru accesarea pietelor cheie de crestere pentru conducerea vanzarilor
Durata si costul programului?

Investitie si capital

Investitiile pana in prezent variaza de la 175.000 £ la peste 10 milioane £.

Indiferent de dimensiunea investitiei, Diageo va ramane un investitor minoritar.

Program:

ShakeUp Factory

Loc:

Franta, Paris

Ce cauta?

Viitori lideri ai pietei alimentare, proiecte de la producator la consumator

Ce ofera programul?

— Acces la un numdr mare de investitori.

— Intalniri tehnologice la nivel international care ajutd la multiplicarea contactelor si a constientizrii



10.

11.

12.

— Mentorat

— Un angajament de colaborare pe termen lung personalizat.
Durata si costul programului?

Listare de probd timp de 3 luni.

Investitie si capital

Program:

NX-Food

Loc:

Germania, DUsseldorf

Ce cauta?

— Startup-uri din domeniul alimentar si al bauturilor fondate in urma cu max. 3 ani si care au un produs
comercializabil.

— 0 gamad larga de proiecte Food Tech, cum ar fi Nose To Tail Eating, Cradle To Cradle, superalimente,
alimente hibride, proteine alternative, concepte slow food si inlocuitori alimentari

Ce ofera programul?

— O prezentd de proba pe piata timp de trei luni pe rafturile dedicate startup-urilor de la METRO Cash,
Carry sireal, precum si la bordul zborurilor companiei Eurowings, in revista Wings Bistro.

— Oportunitatea de a fi listat in sortiment dupa etapa de pilotare.

— Ajutorin procesul de evoluare de la validarea conceptului la validarea pietei.

Durata si costul programului?

Listare de proba timp de 3 luni

Investitie si capital

Program:

Prometheus by Reimagine Food

Loc:

Spania, Barcelona

Ce cauta?

- Companii unice, de inaltd tehnologie, care pot marca o diferentd in industria alimentara.

Ce ofera programul?

De ex.:

— Sustinere din partea unor marci de top de produse alimentare si bduturi, comercianti cu amanuntul si
lanturi de restaurante

— Premiu de 10.000 € pentru 3 startup-uri de la sponsori: Carrefour, Barilla, Nestle

— Acces la o retea unica de parteneri (de exemplu, centre de cercetare, consultanti in finantare publica,
parteneri tehnologici)

— Antrenor de afaceri si retea unica de mentori

- 25.000 € in avantaje si servicii

Acoperire de presa

— Spatiu gratuit pentru birouri

VC de top siinvestitori din sector

Durata si costul programului?

Investitie si capital

Program:

IKEA Bootcamp in colaborare cu RAINMAKING

Loc:

Suedia, Aimhult

Ce cauta?

— Startup-uriin etapd de crestere care abordeaza provocari mari in ceea ce priveste a fi cu adevdrat
accesibile si convenabile pentru multe persoane si care au un impact pozitiv asupra oamenilor, societatii
si planetei.
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13.

14.

15.

— O temad a solutiilor este inovarea in materie de alimente sustenabile.

Ce ofera programul?

— Parteneriat sau investitii potentiale

— Acces laresurse, canale si expertiza in zona IKEA cea mai relevanta pentru startup-ul dvs.
— Sprijin strategic

— Implicare acceleratd si acces la oamenii IKEA potriviti

— Lider dedicat IKEA ca deschizdtor de usi si sprijin practic din partea expertilor IKEA

— Sprijin pentru finantare pentru piloti si calatorii principale, spatii de birouri si locuinte
Durata si costul programului?

3-4 luni

Investitie si capital

Posibilitatea ca IKEA sd investeascd sau sa se asocieze cu cele mai promitdtoare startup-uri, iar acestea
vor folosi reteaua de capital de risc a Rainmaking pentru a-si extinde potentialul de investitii

Program:

Agro Innovation Lab

Loc: Minchen si Viena, Austria

Ce cauta?

Inovatii revolutionare de-a lungul intregului lant de valoare agricold, adica inovatii care maresc eficienta,
contribuie la conservarea resurselor sau usureaza semnificativ viata fermierilor si a consumatorilor.

Ce ofera programul?

— Acces pe piata (peste 1000 de site-uri de distributie, peste 200.000 de fermieri, retea internationald de
vanzari)

— Investitii/resurse (acces la 100.000 € in numerar pentru un proiect comun de inovare, sanse de
investitii strategice de catre BayWa si RWA)

— Retea de lucru si know-how (de exemplu, mentori dedicati de la BayWa si RWA)

— 5 saptamani de accelerare la Minchen si Viena, sesiuni la distantd, acoperirea cheltuielilor de calatorie
Durata si costul programului?

Aproximativ 6 luni.

Investitie si capital

Sunt posibile investiti.

Program:

Square One Foods

Loc: Austria

Ce cauta?

Antreprenori ambitiosi, cu idei inovatoare, care demonstreaza ca au potential de scalabilitate
internationald, perturbd industria alimentara si schimba in bine ceea ce mananca oamenii.
Ce ofera programul?

— Capital de pornire pentru dezvoltarea afacerii

— Mentorat

— Colaborari in domeniul vanzarii cu amanuntul

— Retea de parteneri experti

— Laboratorul de produse alimentare si bauturi si instalatiile de productie de ultima generatie ale
companiei Spitz

Durata si costul programului?

Investitie si capital
Capital in stadiul incipient.
Miza& minoritard in afaceri (in general 15-25%)

Program:

Forumul deschis inovarii in domeniul alimentar & evenimentul de pitching FMCG
Loc: Marea Britanie

Ce cauta?




16.

17.

18.

Startup-uri, cercetatori universitari, IMM-uri si companii majore cu tehnologie inovatoare, produs, proces
sau idee de afaceri pentru sectoarele alimentar, bauturi si bunuri de consum cu miscare rapida.

Ce ofera programul?

— Oportunitatea de a va prezenta liderilor seniori din cadrul Forumului (de ex.: Mars, PepsiCo, Heineken,
Cargill, Fresca Group)

— Feedback din grupul de ,dragoni” experimentati si ruta potentiald in conductele de inovare ale acestor
lideri global

Durata si costul programului?

Intrarea libera

Investitie si capital

Nu are pret monetar, ci oferd o sansa de a prezenta ideea/produsul in fata liderilor seniori si a factorilor
de decizie care cauta si achizitioneazd inovatie si tehnologie in afara organizatiilor lor.

Program:

FoodBytes! By Rabobank

Loc: SUA si Marea Britanie

Ce cauta?

Cele mai multe concepte inovatoare si de ultimd generatie in industria alimentarad si agricultura

Ce ofera programul?

Capital necesar pentru a introduce concepte pe piatd si conexiuni de duratd cu corporatii si investitori
Durata si costul programului?

Investitie si capital

Program:

Thought For Food

Loc: Un oras diferit in fiecare an

Ce cauta?

Solutii inovatoare pentru siguranta alimentara: proiectul trebuie sa fie implementabil si sa aiba un
potential de scalabilitate care sa aiba ca obiectiv principal sustenabilitatea.

Ce ofera programul?

— Sansa de a primi pana la 25.000 $ in numerar

— Sansa de a fi selectat pentru a participa la Bootcamp TFF (program de formare pentru startup-uri de 9
saptamani)

Durata si costul programului?

Investitie si capital
Premii in numerar de pand la 25.000 $

Program:

Pitch + Plant

Loc: Marea Britanie, Londra

Ce cauta?

Startup-uri pe baza de plante

Ce ofera programul?

Oportunitatea de a castiga pand la 100.000 £ in investitii si stocare de produse in Revital (exemplu din
2018).

Durata si costul programului?

Investitie si capital

Investitie de pana la 100.000 £
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19. Program:
EIT Food Accelerator Network (FAN)
Loc: Marea Britanie, Elvetia, Israel si Germania
Ce cauta?
Startup-uri din toatd lumea, cu potentialul si motivatia de a ne transforma ecosistemul alimentar,
facandu-I mai de incredere, mai bun pentru sandatatea oamenilor si mai sustenabil.
Ce ofera programul?
— Mentoring si coaching de la experti
— Retea comunitard, curriculum flexibil
— Acces la parteneri din sector si academici
— Sansa de a castiga unul dintre cele 3 premii financiare la sfarsitul programului
Durata si costul programului?
4 luni, intrarea libera
Investitie si capital
Finantare de pand la 100.000 €.

.Am fost un pic nebuni si am trecut prin 6 programe de accelerare de
cand am demarat afacerea. Credem cd fiecare dintre acestea ne-a adus
ceva valoros in stadiul in care ne aflam atunci. Mai ales pentru mine, care
aveam cunostinte de afaceri zero, a fost foarte util sa lucrez cu mentori, sa
obtin finantare si, cel mai important, sa ma inconjur de alte startup-uri de
la care as fi putut sa invat. As spune ca meritd s realizezi programe daca
stii exact ce vrei sd obtii de la ele. Este usor sd te lasi dus de val siinainte
sa afli ce-i cu programul, este o zi de demonstratii si deja ai bifat cateva
cdsute fard sa te gandesti la ce anume ai nevoie ca sa-ti dezvolti compania
si cum te poate ajuta ecosistemul accelerator in acest sens. Cu siguranta
am facut asta de cateva ori la inceput, dar pe masura ce am reusit sa
comunic mai bine ce anume voiam sd obtin din aceasta experienta,
programele au devenit mai valoroase pentru mine si companie.’

- Solveiga Pakstaité, cofondatoare a companiei Mimica Touch



https://www.vevolution.co/pitch-and-plant-2018/

Rezumatul capitolului 6 [E]

Puncte cheie

Aavea o idee grozava sau a stabili cu precizie designul nu este suficient. Mai trebuie
sa luatiin considerare si modul in care functioneazd economia si cum se gestioneaza
productia, ambalarea si logistica.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: economia scaldrii este aplicabila afacerii dvs.?
Comanda minima se aplicd la orice livrare? Unele procese pot incepe sd aibd sens la
volume mai mari, cum veti gestiona aceasta situatie? Potentialii dvs. furnizori sunt
puternici din punct de vedere financiar si dispun de procese bune de asigurare a securitatii
si calitatii? Au certificdrile/acreditarile pe care clientii dvs. doresc sa le aibd? Vreti sa

v3 ocupati personal de fabricatie sau ar trebui s& o externalizati? in ceea ce priveste
ambalajul: ce scop are ambalajul si de cate tipuri diferite de ambalaj aveti nevoie? Ce
impact are ambalajul dvs. asupra mediului (ganditi-va la intrdri si la sfarsitul vietii utile)?
Doriti sd vd ocupati de logistica sau o externalizati?

Vanzdrile reprezintd energia vitald a oricdrei afaceri, astfel ca o abordare structuratd este
esentiald si necesitd efort continuu. Trebuie sd va asigurati ca intelegeti clientii, nevoile i
obiceiurile lor si cd strategia dvs. raspunde acestor cerinte.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: va concentrati pe vanzari catre alte companii
(Business to Business - B2B) sau direct catre consumatorii finali (Business to Consumer
- B2()? Este posibil ca clientii dvs. sd ia deciziile emotional sau rational? Cumpdra pentru
ei sau pentru altii? Cand vor cumpara acest tip de produs sau serviciu? De ce informatii au
nevoie clientii pentru a lua o decizie de cumpadrare? Cum puteti face ca aceste informatii
sa fie usor accesibile pentru ei? Care este calea dvs. cdtre piata? Vor cumpadra direct de
la dvs. sau indirect, printr-un intermediar, de exemplu un angrosist sau un distribuitor?
Cat trebuie sa vindeti ca sa va atingeti obiectivele? Cu alte cuvinte, cate unitati trebuie sa
vindeti sau cati clienti trebuie sa castigati si sa pastrati? Care este pozitia mdrcii dvs. pe
piata? Care sunt conditiile dvs. comerciale (preturi, conditii de platd, programul livrarilor,
nivelul serviciilor)?

Majoritatea companiilor esueaza din cauza problemelor cu fluxurile de numerar, asa ca
asigurati-va ca stiti cum sa gestionati acest lucru in mod eficient prin mentinerea unui plan
financiar, asigurandu-va ca primiti plata la timp, cheltuind bani doar pentru ce este necesar
si stabilind bune practici contabile.

Managementul organizational mai larg in domenii precum managementul de proiect,
comunicarea in echipa si proiectare va va ajuta sa oferiti un produs/serviciu mai bun, sa
obtineti profit si sa va scalati cu mai multa eficienta.

Acceleratoarele si incubatoarele pot fi o trambulina excelenta pentru afacerea dvs., dar

trebuie sd vd ganditi bine ce doriti sa obtineti de la ele si daca se potrivesc cu stadiul de
cresterein care va aflati.

o 0 & A

o
o
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Si acum, sa trecem la treaba!

1. Dezvoltati un plan operativ de proiect cu privire la modul
de a introduce produsul sau serviciul pe piata. Folositi un
instrument de management al proiectelor (ca de ex. diagrama
Gantt si Procesul faze-porti.) pentru a stabili actiunile care
trebuie efectuate si cand vor fi efectuate.

2. Cautati furnizori potentiali si ganditi-va cum veti gestiona
productia si logistica. Incepeti sa cdutati parteneri potentiali,
daca decideti sd externalizati vreuna dintre aceste activitdti.

3. Conturati-va strategia de vanzare. Aceasta inseamnad sa
definiti obiectivele de vanzare, piata obiectiv si canalele de
vanzdri, pozitionarea si stabilirea preturilor, precum si cine este
responsabil de ce in echipa dvs.

4, Punetiin ordine contabilitatea si evidenta contabila. Analizati
optiunile de software profesional, cum ar fi Xero si Kashflow si
angajati un contabil.

Resurse suplimentare CD

Ambalajele din plastic provoaca deseori reactii negative. Pentru reimprospatarea
cunostintelor dvs.:

CEFLEX (este o initiativa care are ca obiectiv crearea unei economii circulare pentru ambalaje flexibile din
plastic)

A Plastic Planet si New Plastic Economy al Fundatiei Ellen MacArthur.

Pentru mai multe informatii generale despre ambalaje consultati Initiativa WRAP din Anglia care, desi nu se
concentreaza numai pe ambalaje, acoperd multe dintre acestea.

Merita sa consultati si Directiva UE privind ambalajele si deseurile de ambalaje:
http:/ec.europa.eu/environment/waste/packaging/index_en.htm

Importanta fluxului de numerar nu poate fi exagerata, astfel incat va recomandam sa
consultati urmatoarele:

Sablon pentru fluxuri de numerar
https:/www.futurpreneur.ca/en/resources/operational-and-financial-planning/financial-templates/the-
cash-flow-basics/

Cum sa prevedeti fluxul de numerar initial sau al afacerii
https:/www.brixx.com/how-to-forecast-your-cash-flow-as-a-business-or-startup/

Raport de profit si pierdere: Un ghid pentru proprietarii de intreprinderi mici
https:/www.fundera.com/blog/profit-and-loss-statement

Mentineti vanzari maxime:

7 strategii moderne de prognoza a vanzarilor pentru startup-uri
https:/blog.close.io/sales-forecasting-strategies



https://www.futurpreneur.ca/en/resources/operational-and-financial-planning/financial-templates/the-
https://www.futurpreneur.ca/en/resources/operational-and-financial-planning/financial-templates/the-
https://www.brixx.com/how-to-forecast-your-cash-flow-as-a-business-or-startup/
https://www.fundera.com/blog/profit-and-loss-statement
https://www.fundera.com/blog/profit-and-loss-statement

Saintelegem calatoria consumatorului (B2C):

https:/www.forentrepreneurs.com/buying-cycle-and-triggers/

https:/blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2014/11/27/why-its-important-to-understand-the-customers-

buying-behaviour/

Sa intelegem calatoria consumatorului (B2B):

https:/open.lib.umn.edu/principlesmarketing/chapter/4-4-stages-in-the-b2b-buying-process-and-b2b-
buying-situations/
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Capitolul 7

Impartasiti-va povestea

1. Construirea marcii proprii
2. Crearea unei strategii de marketing
3. Masurarea si comunicarea impactului

.Storytelling este de departe cea mai subestimata
abilitate cand este vorba de afaceri.”
— Gary Vaynerchuck



Capitolul 7

Sa va spuneti povestea joacd un rol crucial in calatoria startup-ului dvs.: va ajuta sa captati atentia tuturor
partilor cheie interesate: clienti, furnizori sau investitori. \Va ajuta sa vindeti produsul sau serviciul. Oamenii
adord povestile. Cu cat povestea este mai bung, cu atat mai mare succes va avea stratup-ul dvs. in special
inindustria alimentara este crucial sa spui povesti: toatd lumea are o legatura emotionala cu alimentele,
deoarece toata lumea mananca in fiecare zi. Construirea unei afaceri in industria alimentard oferd o
oportunitate excelentd de implicare a oamenilor in probleme de care este posibil sa le pese sau cel putin sa
poata face legdtura cu ele. Atunci cand va construiti si impdrtasiti povestea, exista multe aspecte de care
trebuie s& tineti seama. In acest capitol se analizeaza de la principiile de bazi ale marcii pand la construirea
unei strategii de marketing puternice.

Construirea marcii proprii

.0 marcd este un set de asteptdri, amintiri, povesti si relatii
care, luate impreund, reprezintd o decizie a consumatorului
de a alege un produs sau serviciu in detrimentul altuia” I

- Seth Godin

-l

Cand incepeti o afacere, este foarte usor sa va pierdeti in diferite oportunitati si provocari.
Poate doriti sa profitati de orice oportunitate captivanta care va iese in cale. Sau poate
simtiti ca trebuie sd faceti compromisuri in anumite aspecte, dar nu stiti sigur cum. Daca
aveti o misiune si o viziune puternica de la inceput, acestea vor actiona ca busola care va
va ghida in deciziile strategice de afaceri - de la ce produse fabricati pand la persoanele pe
care le angajati si ce fel de cultura doriti sd creati. Definirea acestor doua concepte vd va
ajuta si sd implicati angajatii (viitori) si publicul larg.

Viziunea dvs.

Reflectd ideea dvs. privind viitorul, concentrandu-va mai mult pe
aspiratiile pe termen lung si pe contextul mai larg al misiunii dvs.
Urmariti celebrul videoclip al lui Simon Sinek, "Why great leaders
inspire action (De ce marii lideri inspird actiune, in englezad). inelse
explica ce face ca o companie sa fie exceptionald; si totul incepe cu un
'de ce; Inainte de a ajunge la 'ce’ si ‘cum.

\A\

Misiunea dvs.

O declaratie de misiune explicd motivul existentei afacerii dvs.
Stabileste obiectivul pe care il urmariti si expune impactul pe care
doriti sa il aiba. O companie care furnizeaza tehnologie destinata
reducerii consumului de apd pe terenurile agricole ar putea, de
exemplu, sa-si declare misiunea astfel: ,Existam pentru a creste
eficienta apei in ferme si pentru a beneficia comunitatile agricole din
tarile in curs de dezvoltare!” O modalitate simpld de a incepe sd va
pregatiti declaratia de misiune este sd incepeti cu ,existam pentrua...”

Valorile dvs.

La fel ca si misiunea si viziunea dvs., valorile companiei dvs. sunt importante, deoarece acestea vor ghida
modul in care va construiti afacerea si tipul de culturd a companiei pe care o creati (cititi mai multe despre
aceasta in capitolul 9). Valorile companiei dvs. trebuie sd porneasca de la dvs., in calitate de fondatori, si de
la ceea ce va intereseazd. Nu este intotdeauna usor sd le exprimam in termeni non-generali, asa cd aruncati
0 privire asupra altor companii pe care le admirati, multe dintre acestea isi impartdsesc valorile pe site-ul lor
web. Ne plac valorile Companiei Nerezonabile si modul in care le exprima: https:/unreasonablegroup.com/
manifesto/. Puteti face un exercitiu simplu de brainstorming cu fondatorul(fondatorii)/echipa dvs. pentru a va
identifica valorile: Notati-va valorile actuale/ceea ce defineste cultura companiei pe post-it, apoi scrieti care
v-ati dori sa fie valorile dvs. si cultura companiei (scenariul ideal). Cititi-le si discutati-le in grup. Apoi puteti
decide cdrora dintre acestea trebuie sa li se acorde prioritate de catre intreaga echipd.
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Marturie de la un antreprenor despre a avea o misiune si o viziune puternica

.Misiunea companiei OLIO a ramas complet neschimbata incepand
din prima zi, si aceasta este ,deblocarea valorii alimentelor risipite
in casd si in comunitatea locald” Cu toate acestea, modul in care ne
confruntam cu aceasta realitate a continuat sa evolueze pe masura
ce aflam ce functioneaza si ce nu.

- Tessa Stuart, cofondatoare si CEO la compania Olio

g. L
Ll& : ... Ne intereseaza un singur numar, iar acest numar este cantitatea de
0o Wi [ deseuri alimentare pe care o prevenim... Si din aceastd cauzd afacerea
‘ & ) ;i noastrd se ghideaza dupd o stea polard de neclintit. lar eterna intrebare
este ,ce va face acest lucru pentru a preveni o mai mare risipa de produse

alimentare si pentru a rezolva din ce in ce mai bine aceasta problema?”.
— Marc Zornes, fondator al companiei Winnow Solutions

Pozitionarea marcii

Unul dintre primii pasi in procesul de dezvoltare a mdrcii si a strategiei de marketing este sa va dati seama
pe cine vizati in mod special (cine este piata dvs. tintd) si cum va veti diferentia de concurentd in acest sens.
Strategia de pozitionare a madrcii dvs. (sau a concurentei) stabileste acest lucru. Reveniti la studiile de piatd
pe care le-ati efectuat pentru a evalua clientii din segmentul dvs. de piata si cine sunt concurentii. Dupa ce
v-ati l[amurit, puteti decide care sunt segmentele dvs. tintd. Oamenii raspund mai bine la mesajele orientate
cdtre ei decat la cele generice, asa ca este important sa aveti o intelegere clard a pozitiondrii mdrcii dvs. si sa
dezvoltati strategii pentru a o exploata. in general, companiile au mai multe sanse de succes dac creeazé o
nisa decat daca incearcd impreund cu toatd lumea. Pentru a va da seama de pozitionarea mdrcii, puneti-va
aceste intrebari:

1. Ce segmente de clienti* exista pe piata in care operati? f a

2. Caredintre acele segmentele de clienti este cel mai
probabil sa raspunda pozitiv la oferta dvs.?

3. Cum se pozitioneaza concurenta pe aceasta piata (cu alte
cuvinte, ce segmente de clienti urmareste)?

4. Cum ne vom diferentia de concurentd, mai ales daca
urmarim aceleasi segmente?

*Segmentele de clienti sunt grupuri de clienti create pe baza anumitor criterii precum sex, varsta, localizare
geograficd, interese si preferinte, obiceiuri de cheltuieli etc.

Odatd cu pozitionarea madrcii, doriti sa aveti o idee clard despre impresia pe care o face marca asupra clientilor
sau cum ar trebui sa o perceapa acestia. Puteti sa va structurati declaratia de pozitionare a marcii in diverse
moduri, atat timp cat raspunde la punctele cheie adresate la intrebdrile de mai sus De asemenea, puteti sa
folositi unul dintre urmdtoarele sabloane:

= Pentru [introduceti piata obiectiv], [introduceti marca] este [introduceti punctul de diferentiere]
dintre toti [introduceti cadrul de referintd] deoarece [introduceti motivul credintei]. (Sursa:

= Pentru [publicul dvs.], [marca dvs.] este [piata dvs.] cea care ofera cele mai bune rezultate
de [promisiunea madrcii dvs.] deoarece [marca dvs.] si numai [marca dvs.], este [dovada dvs.].

(Sursa:



6. 7.
Valori, Motive sa
credinte si creada
personalitate

8,
Esenta

Cheia marcii, cunoscuta uneori
5 8 drept cheia marcii ,Unilever” este

Beneficii Discriminator )
un cadru util pentru dezvoltarea
Si pozitionarea marcii, care
. va informeaza strategia de
Insight . ~ o
marketing (in partea urmatoare a
acestui capitol). Consta din 9 pasi.
Vi Tif{té

concurential

1.
Punctele forte

R

Exercitiu de cheie a marcii

1. Punctele forte ale radacinii - Punctele forte si valorile esentiale pentru care doriti sa fie cunoscutd
marca dvs. si pe baza cdrora doriti sa va construiti.

2. Mediul concurential - alternativele la marca dvs. Tineti cont de concurenta directa si indirectd, precum si
de toate celelalte marci si produse/servicii pe care le-ar putea lua in considerare clientul atunci cand ia o
decizie de cumpdrare. Care este valoarea pe care o oferiti in comparatie cu cea oferitd de concurentd?

3. Tinta - clientul dvs. tinta. Clientii-tintd nu ar trebui sa fie definiti numai pe criterii demografice, ci ar trebui
descrise si atitudinile, valorile si interesele lor. Pentru cine va fi marca dvs. prima alegere?

4. Insight - Ce stiti despre client? Informatii despre piata-tinta si descrierea dorintelor si nevoilor clientilor.
Ce poate face marca dvs. pentru a satisface aceste dorinte si nevoi?

5. Beneficii - Cum poate beneficia clientul de marca dvs.? Cum rezolva marca problemele consumatorilor
sau le imbunatdteste viata? Beneficiile pot fi functionale, emotionale si autoexpresive.

6. Valori, credinte si personalitate - In ce crede marca si ce reprezintd? Ce fel de personalitate are marca?
Cum se comporta?

7. Motive sa creada - Dovada de ce marca dvs. este mai buna decat toate alternativele. Oferiti un argument
care sa spund de ce clientii ar alege marca dvs. in detrimentul celorlalte.

8. Discriminator - Ce va diferentiaza de concurentd? Care este cel mai convingator motiv din care
consumatorii ar alege marca dvs. si nu concurentii? Descrieti intr-o propozitie avantajul dvs. competitiv.

9. Esenta - Care este esenta mdrcii? Descrieti-o foarte sumar, in cateva cuvinte. Esenta este nucleul marcii
si ghideazd toate actiunile acesteia.
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Pont de la antreprenori privind construirea marcii proprii

QX
.Fii unic, indraznet, complet transparent si adevdrat.

- Jim Cregan, cofondator al companiei Jimmy'’s Iced Coffee ' ‘

.Marcile ucigase sunt cele care fac lucrurile diferit, care nu urmdresc
doar multimea. Acelea care isi deschid cu adevdrat propriul drum.”
- Lucy Wright, cofondatoare a companiei Nice

Tonul vocii si personalitatea marcii

Este important sa determinati personalitatea marcii si tonul pe care il veti folosi in comunicdri, deoarece
acestea va vor ajuta sa formati conexiuni si sa construiti relatii cu publicul dvs. Tonul vocii umanizeaza marca
siii confera personalitate, ceea ce ii aminteste publicului ca in spatele sau exista oameni adevdrati. Un ton al
vocii definit ajutd, de asemenea, la consolidarea valorilor pe care vreti sa le infdtisati si sa construiti imaginea
dorita a marcii. In cadrul unui studiu la care au participat peste 7000 de consumatori, 64% dintre participanti
au indicat valorile comune ca cel mai important motiv pentru o relatie cu marca (Harvard Business Review,
2012). Prin urmare, importanta transmiterii valorilor dvs. nu trebuie trecuta cu vederea. Indiferent daca
activati in domeniul B2C sau B2B, atunci cand vine vorba despre aceasta, oamenii cumpdra de la oameni - de
la oameni cu care se compara si le plac, pentru a fi mai exacti.

lata cateva exercitii care va pot ajuta sa faceti asta:

= Dacd marca dvs. ar fi o persoang, cine ar fi? Ce valori are? Definiti caracteristicile umane si ganditi-vd cum
se vor relationa clientii dvs. cu marca dvs. Cum puteti construi o relatie reald cu publicul dvs.?

= Definiti ce nu sunteti. Exprimati clar ce nu sunteti si ce stiluri de comunicare nu sunt aliniate cu imaginea
de marca pe care vreti sa o creati. Cum NU DORITI sa fiti descris? Daca incercati sa fiti totul pentru toata
lumea, sunt multe sanse cain cele din urma sa nu fiti nimic pentru nimeni.

= 5 cuvinte care va descriu In primul rand, ganditi-vd la care este nucleul marcii dvs., la valorile dvs., la ce
reputatie vreti sa va construiti si la cine incercati sa ajungi cu continutul dvs. Apoi, alegeti cateva cuvinte
care descriu personalitatea marcii dvs.

Dezvoltarea marcii dvs. cu o agentie - da sau nu?

in functie de bugetul de care dispuneti si de tipul afacerii pe care o construiti, este posibil s& doriti s&
colaborati cu 0 agentie de branding sau freelanceri pentru a vad construi marca. Cu exceptia cazului in care
sunteti chiar dvs. designer, probabil cd va trebui sd colaborati cu altcineva pentru a va crea identitatea vizuala
de baza (logo, fonturi, schema de culori etc.). Daca creati o marca de alimente orientatd catre consumatori,
este probabil ca la un moment dat sd trebuiasca sa angajati serviciile unei agentii de branding. Totusi, daca nu
aveti bugetul necesar, nu trebuie sa faceti acest lucru din prima zi. Mdrcile pot evolua si chiar o fac. Uitati-va
la cateva marci recente si veti vedea cd multe dintre ele au trecut prin procese de rebranding pe mdsurd ce
cresteau si obtineau mai multe investitii. Merita, de asemenea, sa petreceti ceva timp pentru a afla ce vreti sa
fie si sa reprezinte brandul dvs. inainte de a le contracta serviciile.

Crearea unei strategii de marketing cu un buget limitat

.Nu poti vinde nimic daca nu poti spune nimic.”

— Beth Comstock ’ ’

Este important sa aveti o strategie puternica de marketing: daca doriti ca clientii sd plateasca pentru produsul
sau serviciul dvs., va trebui sa mergeti sa-i gasiti si apoi sa i convingeti sa cumpere de la dvs. Multe startup-
uri se concentreaza pe produsul si serviciul lor, fara sa se gandeasca suficient la strategia de marketing, desi
aceasta este la fel de importanta ca strategia de vanzari. Ambele merg mana in mana.



Cunoasterea clientului

Primul pas al procesului de creare a unei strategii de marketing este sa va cunoasteti cu adevdrat clientii.
Prin pozitionarea marcii, v-ati identificat piata-tinta si cum va veti diferentia de concurenta. Aici mergeti un
pas mai departe in identificarea si dezvoltarea profilurilor clientilor. Poate doriti sa va ganditi la acest lucru
ca la ,personaje” ale clientului. Scopul acestui proces este sa intelegeti care sunt preocupdrile si prioritatile
clientilor dvs. Ce problema rezolva produsul si serviciul dvs.? Care va fi comportamentul lor pentru a va
cumpdra produsul sau serviciul? Cum vor afla de dvs.? Ce doriti sa simta? Nu ar trebui sa va bazati aceste
profiluri pe presupuneri sau ghiceli, cel mai bine este sd iesiti si sa faceti cat mai multe cercetari. Cercetati
datele disponibile online, efectuati interviuri si anchete si profitati de retelele de socializare online. Puteti
ruga prietenii de pe Facebook sa raspunda la un sondaj sau puteti contacta contactele din LinkedIn? Chiar
si putind investigatie este mai bine decat niciuna. Dupa ce ati cules suficiente informatii, puteti crea profiluri
alcdtuite din mai multe sectiuni (acestea nu sunt exhaustive, ci variazad in functie de tipul de activitate pe care
o construiti si de cdldtoria clientului):

» Demografie: sex, varstd, localizare
= Necazuri: Ce-i necdjeste?
» Comportament: Ce fac ca si lucreze? in timpul liber? Ce

interese au? Cum le place sa fie abordati? De unde afla
despre produse si servicii noi?

€D

» Canale: Aceasta sectiune se completeaza dupa ce ati
identificat canalele de marketing (sectiunea urmdtoare!) -

Alegerea canalelor

Cand stiti pe cine vizati, trebuie sd va ganditi la canalele pe care le veti parcurge pentru a ajunge la clientii
respectivi. Ca startup, bugetul dvs. de marketing este limitat, de aceea este important sa profitati la maxim de
el si sd alegeti canalele in mod eficient.

Din gura in gura/marturii

Cel mai ieftin (siin majoritatea gratuit!) canal de marketing este reclama din gura in gura. O modalitate
excelenta de a relationa clientii potentiali cu produsul sau serviciul dvs. este prin marturii ale altor clienti.
Meritd sa va ganditi daca puteti crea un proces de recomandare care incurajeaza clientii existenti sa va
recomande in schimbul a ceva (de exemplu, o reducere). Acest lucru nu este aplicabil pentru toate modelele
de afaceri, dar nu subestimati cat de multi oameni sunt dispusi sa ajute viitorii antreprenori, in special

cei guvernati de o misiune. Cand castigati un client, ii puteti intreba daca cunoaste si alte parti potential
interesate si dacd ar fi de acord sa vi le prezinte? Sau puteti sa-i rugati sa scrie 0 marturie pe care o puteti
partaja pe site-ul dvs. web si alte comunicari?

E-mail marketing

E-mail-urile pot fi un instrument de marketing extrem de eficient pentru a atrage clientii existenti, a genera
repetarea cumpdrdrii si pentru a obtine informatii despre clienti. Persoanele care acceptad sa primeasca
e-mailuri de marketing (newsletter) de la dvs. au facut aceastd alegere in mod deliberat, astfel incat este
corect sa presupunem ca sunt un sustindator puternic a ceea ce faceti. Folositi asta in avantajul dvs., trimitand
e-mail-uri clare, usor de citit, captivante si atragdtoare. Mai multe sfaturi in acest ghid pentru a marilista de
e-mail-uri.

PR

Este tentant sd crezi cd PR (relatiile publice) este doar pentru firmele mari, dar ar fi pdcat (si o oportunitate
ratatd) sa nu le includeti in strategia dvs. de marketing. Profitati din plin de a fi un startup care se straduieste
sd genereze un impact pozitiv si/sau sa facd ceva diferit. Este relativ usor sa obtineti o bund acoperire de PR,
intrucat oamenii cautd intotdeauna continut nou si interesant despre care sa scrie. Nu trebuie sd contractati
serviciile unei firme de PR scumpe in aceasta etapa, puteti sa o facetiin cadrul companiei dvs. \Va oferim
cativa pasi pentru a incepe:

« Incepeti scriind o notd de presd. Jurnalistii pot fiin permanentd atenti, dar sunt in crizd de timp, asa ca
asigurati-va ca nota dvs. de presa este atragatoare siiese in evidentd. Aici puteti gdsi cateva sfaturi,
sabloane si exemple care sa va inspire.
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= |dentificati jurnalistii sau magazinele pe care doriti sa le vizati, alcdtuiti o lista si planificati-va modul in
care i veti aborda. V-ar putea sa va intrebati cum gasiti oameni cu care sa luati legdtura? Cautati jurnalisti
care au scris despre subiecte similare/sectorul dvs. de activitate/problema pe care si incercati sa-i
contactati fie prin e-mail (dacd gdsiti adresa), fie pe twitter (de asemenea, un loc minunat pentru a-i gasi).
De asemenea, puteti cduta hashtag-uri relevante precum #prrequests sau #journorequests, nu se stie
niciodata ce puteti gdsi. Nu fiti timid, contactati diferite reviste (online), podcast-uri si bloggeri concentrati
pe subiecte legate de produsul sau serviciul dvs. Nu toata lumea va dori sd scrie despre dvs., dar dacd
cercetati, perfectionati tonul, contactati oamenii potriviti si clarificati ce este important pentru ei, este
posibil ca cineva sa vrea sa va divulge povestea.

= Construiti o prezentd puternica pe retelele de socializare (vedeti mai jos), iar PR vor veni!

SEO

O optimizare eficienta a motoarelor de cdutare (SEO) este esentiald pentru startup-uri, intrucat le ajutd sa
capteze trafic relevant de la motoarele de cdutare si sd-| directioneze cdtre site-urile lor web. Este important
sa retineti cd specificatiile pentru SEO se schimba in permanentd, prin urmare nu este suficient doar sa
optimizati etichetele de titlu si meta-descrierile, sa distribuiti link-uri care sd se intoarca direct pe site-ul

dvs. si sa vd actualizati regulat blogul (daca aveti unul). Pentru ca Google si alte motoare de cdutare sa va
recunoascé ca o marcd de incredere si legitimé, trebuie s3 aveti un cont activ pe retelele de socializare. in
consecintd, o prezenta puternicd pe retelele de socializare va ajutd sa va clasificati pentru un anumit set de
cuvinte cheie. (Startups.co.uk, 2018)

Retele de socializare

Retelele de socializare sunt un tren pe care ar fi pacat sa-| pierdeti. Peste trei miliarde de persoane folosesc
retelele de socializare cel putin o data pe lund in intreaga lume. Platforma de management al retelelor de
socializare Hootsuite a realizat un sondaj la care au participat peste 9.000 de organizatii B2B si B2C de
diverse marimi, din toatd lumea, pentru Raportul sau privind barometrul retelelor de socializare din 2018 si au
descoperit cd 90% din marci folosesc retelele de socializare in scopul cresterii notorietatii marcii. Sa faci parte
din restul de 10% este orice in afard de recomandabil.

Nu trebuie sa fiti prezent pe toate platformele existente, dar alegerea celei mai bune platforme posibile
pentru afacerea dvs. si efortul necesar in acest scop va contribui la succesul startup-ului dvs.

facebook

» Cea mai populard retea de socializare la nivel international, cu 2,17 miliarde de utilizatori.

= Media de varstd a acestora este putin mai mare decat cea a utilizatorilor Instagram sau
Snapchat.

= Orice startup trebuie sa aiba o pagina de Facebook, deoarece

= oferd o modalitate excelentd de a construi o comunitate puternica si activa. Pentru a face acest
lucru, este mai bine sa incepeti conversatiile punand intrebari si rdspunzand la cele care va
sunt adresate, decat sa postati o fotografie sau stiri despre compania dvs. Este important sa
aveti postdri care invitd la interactiune este important, intrucat algoritmul Facebook decide ca
postarea dvs. nu va aparea in feed-urile utilizatorilor daca nu exista raspunsuri sau like-uri.

= Optiuni de publicitate? Fotografii, videoclipuri, povesti, messenger, carusele, prezentdri de
diapozitive, colectii si jocuri.

= Cost? Depinde de scopul pe care 1l urmadriti. Daca platiti pentru afisdri (ceea ce inseamnd ca
cineva doar vede postarea dvs.), bugetul zilnic minim este de aproximativ 1 €. Daca platiti
pentru clicuri, aprecieri, vizualizari videoclipuri sau postare, bugetul zilnic minim este de
aproximativ 4 €. Daca platiti pentru evenimente de joasd frecventd, precum cereri de oferta sau
instaldri de aplicatii, bugetul zilnic minim este de aproximativ 35 €.



2 YouTube

= Peste 1,5 miliarde de utilizatori activi lunar, aproximativ
45% dintre utilizatori acceseaza zilnic platforma.

» Unadintre cele mai populare platforme printre persoanele
in varsta.

= 70%dintre utilizatori au folosit platforma pentru a rezolva o
problemd si 86% o folosesc pentru a invata lucruri noi.

A

» Excelent pentru a crea de ex. tutoriale ,Cum sa...?"

U

= Optiuni de publicitate? Anunturi video care pot fi ignorate, cunoscute si ca ,Anunturi TrueView'
(doud formate: anunturi In-Stream si Video Discovery), anunturi video care nu se pot inchide,
bumper ads, anunturi suprapuse, anunturi grafice si carduri sponsorizate (aflati mai multe aici).

«  Cost? In functie de bugetul dvs. zilnic. De asemenea, puteti alege s platiti doar cand cineva
alege sd urmdreascad anuntul dvs. TrueView timp de minim 30 de secunde sau se implicd cu
anuntul dvs.

Instagram Q’g
» 1 miliard de utilizatori activi. < ‘

= Prezenta obligatorie pentru companiile care vizeaza mileniali.
= Aproximativ 60% dintre utilizatori 1l acceseaza zilnic.

= 80% dintre utilizatorii Instagram urmaresc cel putin o afacere pe
Instagram. 1

= Este puternic concentratd pe imagini si continut vizual pldcut, ceea ce
face sa fie o platforma excelentd pentru multe companii de produse
alimentare si bauturi.

» Oferd o ocazie excelentd sa va afisati produsul/serviciul in mod creativ si sa creati o imagine vizuala
de recunoscut pentru marca dvs. Partajarea de continut generat de utilizator (CGU) conform cu stilul
dvs. este si ea 0 modalitate excelenta de a va conecta cu publicul si de a face ca marca dvs. sd se
simtd mai autentica.

= Optiuni de publicitate? Anunturi foto, anunturi video, anunturi carusel, anunturi cu povesti
(story ads) si anunturi de tip colectie.

= Cost? Costul mediu pe clic este de aproximativ 0,70 €, desi acesta este afectat de diversi factori
(de exemplu, anunturi cu public-tinta popular, cum ar fi grupele de varsta 18-24, 25-34 si 35-

44, costa mai mult).
_ Qs
¥ Twitter N

= Peste 330 de milioane de utilizatori activi pe luna.
= Aproximativ 46% dintre utilizatori acceseaza zilnic platforma.

= Este una dintre cele mai active retele de socializare. BB
»  74%dintre utilizatori folosesc aceasta platforma pentru a primi cel putin
unele stiri.

= 93%dintre utilizatorii de Twitter care urmeaza intreprinderi mici si mijlocii
(IMM-uri) intentioneazd sa cumpere de la 0 marcd pe care o urmaresc.

= 85% dintre IMM-urile cu conturi Twitter declard cd este important pentru serviciul pentru
clienti.
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= Tweeturile cu videoclipuri obtin de sase ori mai multe retweet-uri decat tweet-uri cu fotografii.

= Foarte bun pentru formarea si sculptarea tipului de continut care doriti sa fie asociat cu
identitatea companiei dvs. Cu toate acestea, este important nu doar sa impulsionati produsele
si serviciile proprii, ci folositi Twitter pentru a vd crea o imagine despre dvs. ca lider in domeniul
dvs. de specialitate. Este, de asemenea, un canal excelent pentru comunicarea cu serviciul
pentru clienti, deoarece multe persoane trimit prin Twitter intrebari sau neldmuriri sun forma
de mesaj sd contacteze compania prin telefon sau e-mail.

= Optiuni de publicitate? Tweeturi promovate, conturi promovate si tendinte promovate.
Primele doua costa intre 0,34 € si 3,40 € per postare, in timp ce tendintele promovate costa
peste 170.000 € pe zi (in august 2018). ROI-ul pentru reclame poate fi bun daca se combind cu
o strategie eficientd de marketing.

Linked [ Q-

A

= Peste 260 de milioane de utilizatori activi pe luna.
= (Cea maibuna platforma pentru marcile care tintesc un public profesionist.

= Este excelent pentru construirea unei reputatii de expert care trebuie consultat
din domeniu, ceea ce va ajutd sd obtineti oportunitati si vanzari. Partajati si
postati stiri, informatii si evolutii legate de domeniul dvs., in afara de cele legate
de compania dvs. Comentati si participati la conversatii relevante pentru domeniul
in care va desfdsurati activitatea. Deosebit de util pentru intreprinderile care se
dedicd la B2B.

= Optiuni de publicitate? Anunturi self-service (continut sponsorizat, anunturi text Linkedn,
InMail sponsorizate, anunturi video, anunturi grafice LinkedIn, anunturi dinamice) si solutii de
parteneriat pentru anunturi pe LinkedIn (fiecare partener oferd instrumente diferite, cum ar fi
tehnologia publicitatii, crearea de continut si media buying).

= Cost? Puteti alege intre cost per clic (CPC), cost per impresie (CPM) sau cost pe trimitere, pentru
anunturile sponsorizate InMail (pldtiti doar pentru mesajele primite). Pentru CPC si CPM, puteti

seta o limitd de cheltuieli zilnice si un pret de ofertd.

& SnapChat

= Aproximativ 186 de milioane de utilizatori activi zilnic.

= (Ceamaiimportanta retea pentru adolescenti.

= Utilizatorii medii zilnici activi acceseaza aceasta aplicatie de peste 25 de
ori pe zi.

= Zilnic se trimit peste 3,5 miliarde de mesaje foto prin intermediul
Snapchat.

»  Excelent pentru startup-urile B2C care vizeaza mileniali. Relationarea cu
publicul se poate face in mod casual, caraghios sau amuzant.

= Optiuni de publicitate? Snap ads, collection ads, story ads, sponsored lenses, sponsored
geofilters, on-demand geofilters. On-demand geofilters sunt cel mai ieftin si simplu mod de a
face publicitate pe Snapchat, costul putand fi de doar 4,5 €.

Pinterest

= Aproximativ 250 de milioane de utilizatori activi pe lund.
» Majoritatea acestora sunt femei.
»  55% dintre utilizatorii Pinterest utilizeazd in mod activ platforma pentru a cumpdra.




» Fata de Facebook, Pinterest conduce cu 33% mai mult trafic de recomandare pentru site-urile
de cumpdraturi.

= Esteunloc de unde te poti inspira, cu continut vizual atractiv.

= Reprezintd o modalitate bund de a ajunge la oameni atunci cand iau decizii si le inspira
pentru viata de zi cu zi. Potrivit Pinterest, 61% dintre utilizatori au aflat despre marci noi prin
intermediul unor pinuri promovate, iar unul din doi au facut o achizitie dupa ce au vizionat un
pin promovat. Are o mai relevanta mai mare pentru companiile B2C decat pentru cele B2B.

= Optiuni de publicitate? Pinuri promovate, pinuri video promovate, pinuri cu un singur buton,
pinuri publicitare promovate, pinuri cinematografice.

= Cost? Oferta minima per clic sau postare este de 0,087 €, iar suma minima CPM (cost pe mild)
pentru campaniile de constientizare este de 1,75 € pentru pinuri obisnuite sau 5,24 € pentru
pinuri video.

Pentru ce toate acestea? Ca sd aveti obiective clare si _

madsurabile. Folositi social media pentru a derula vanzari, a

patrunde pe noi piete, a creste nivelul de constientizare a marcii,

a oferi asistenta clientilor sau pentru a invata oamenii cum sa P.
va foloseascd produsul/serviciul dvs.? Ce incercati sd obtineti? i
Acest lucru va afecta alegerea canalului (canalelor). Cine este
cumpdratorul dvs. obisnuit? Ce canale foloseste? Stabiliti-va clar
obiectivele si publicul-tintd pentru a va face o idee despre care

sunt canalele pe care ar trebui sa vd concentrati.

Nu trebuie sa fiti peste tot: cand vine vorba de platforme, mai putin este mai mult. Nu va raspanditi prea
mult prin configurarea unui cont pe fiecare platformd posibila. Fiti realist cu privire la resursele de care
dispuneti si alegeti canalele in care este cel mai probabil sa se afle clientii pe care i vizati.

Nu este vorba despre dvs.: potrivit Social Media Today, doar 20% din postarile dvs. ar trebui sa fie dedicate
promovadrii marcii, iar 80% ar trebui sd aibd alt continut. Oamenilor nu le place sa li se vanda si nimanui nu-i
place o persoana sau o0 marca care vorbeste numai despre ea insasi. Asigurati-va ca postdrile dvs. furnizeaza
valoare, iar continuturile acestora distreazd, inspird sau educa audienta.

Ascultati si raspundeti: asa cum am spus si mai inainte, dacd doriti sa aveti succes pe retelele sociale, nu
puteti pur si simplu sd postati propriul dvs. continut si gata. Pentru ceva se numesc retele de socializare.
Retelele de socializare reprezintd o oportunitate excelenta de a va apropia de clientii dvs. si de a construi
camaraderie. Asigurati-vd ca va luati timp pentru a raspunde la fiecare comentariu si intrebare si aratati-i
publicului ca ii apreciati implicarea.

Imagini, imagini, imagini: puteti argumenta ca ,imagini, imagini, imagini" este noua ,locatie, locatie, locatie”
Imaginile consecvente va vor ajuta sa spuneti povestea marcii dvs. si sa obtineti un impact de duratd.
Platforma de gestionare a retelelor de socializare Buffer a raportat cd tweet-urile cu imagini sunt retweetate
cu 150% mai des decat cele care contin doar text. In plus, postérile de pe Facebook cu imagini obtin de 2,3 ori
mai multe comentarii decat postdrile fard imagini.

Obtineti un set de instrumente: este in favoarea dvs. sd folositi instrumente de programare precum Later,
Buffer si Hootsuite. Aceste instrumente va ajutd sa economisiti timp si sa va asigurati ca postarile dvs. vor fi
transmise in direct atunci cand publicul dvs. este online pentru a le vedea, nu atunci cand aveti timp dvs. sa le
postati.

Masurati, perfectionati, repetati: cunoasterea tintei este doar o parte a batdliei. Chiar si o tintd bine definita
ofera o valoare micd daca nu va masurati eforturile ca sa stiti cat de bine o nimeriti. Instrumentele gratuite de
analizare, cum sunt Facebook Insights, Twitter Analytics, Instagram Insights, Pinterest Analytics si LinkedIn
Analytics va ajutd sd urmariti modul in care ceilalti reactioneaza la anumite postari, astfel incat sa va puteti
perfectiona strategia pe mdsurd ce continuati. in plus fatd de instrumentele gratuite de analizd, exista si
multe instrumente de analiza cu platd pentru retelele de socializare, precum Hootsuite si Buffer.

101



102

Evenimente, conferinte, targuri si networking

Odatd ce startup-ul dvs. obtine tractiune, veti fi bombardat fard indoiala cu invitatii si solicitdri de a participa
la tot felul de evenimente. Prezenta fizica este un instrument excelent in strategia dvs. de marketing, dar
necesita timp si poate fi foarte obositoare, asa cd merita sa va socotiti bine unde va petreceti timpul. Din
partea avantajelor, a merge la evenimente, conferinte si targuri din domeniu este o oportunitate fantasticd de
a face networking si de a va face cunoscut. Sa fii prezent undeva fizic, sd vorbesti cu oamenii si sd stabilesti
relatii este un mod eficient de a fi observat si amintit. Acestea fiind spuse, asigurati-va ca cercetati cu atentie
evenimentele |a care vreti sd participati si, daca este disponibild, consultati lista participantilor. Aceasta
inseamna c& nu v veti plimba de colo-colo f&ri rost, ci aveti o idee despre pe cine doriti s& abordati. in unele
cazuri, poate doriti sa participati doar ca ,observator” si sd folositi experienta ca exercitiu de culegere de
informatii.

Participarea la expozitiile comerciale la inceputul caldtoriei dvs. poate fi o modalitate de a studia concurenta
si aintelege mai profund piata. Pe de altd parte, asumarea unui rol mai activ, precum expunerea, poate fi o
modalitate excelenta de a ridica profilul companiei si a cunoaste clienti sau parteneri noi. Acestea fiind spuse,
acestea se pot transforma cu usurintd intr-o pierdere de timp scump daca nu va faceti temele corect inainte
de a participa. Participarea la majoritatea acestor evenimente costa destul de mult si necesita personal

cu normd intreagd timp de cel putin 2 zile, fara sa ludm in calcul pregdtirea pentru a face standul atractiv.
Efectuati o multime de cercetdri cu privire la evenimentele |a care puteti considera sa participati, discutati cu
expozanti precedenti si asigurati-va cd sunteti in masura sa valorificati oportunitatile potentiale.

Cateva exemple de evenimente (aceasta lista nu
este exhaustiva

1. Anuga Food Fair, Germania (bianuala)
http:/www.anuga.com

2. ISM Cologne, Germania (anual)
http:/www.ism-cologne.com/ISM/index-2.php

3. Fruit Logistica, Germania (anual)
https:/www.fruitlogistica.com

4, Vitafoods Europe, Elvetia (anual)
https:/www.vitafoods.eu.com/en/welcome.html

5. The International Food & Drink Event (ife), UK
(bienal)
https:/www.ife.co.uk

6. Biofach Germany, Germania (anual)
https:/www.biofach.de/en

7. Global Forum for Food and Agriculture Berlin,
Germania, (anual)
https:/www.gffa-berlin.de/en/

8. Brau Beviale, Germany (annual)
https:/www.braubeviale.de/en

9. Natural & organic products Europe, UK
https:/www.naturalproducts.co.uk

10. Sustainable Foods Summit
https:/sustainablefoodssummit.com/europe/about/

11. Euro Food & Beverages Conference
https:/europe.foodtechconferences.org

12. The Food Bank Leadership Institute (FBLI), convocat
in fiecare an de Global FoodBanking Network (anual)
https:/www.foodbanking.org/what-we-do/fbli/

13. Food Innovate Summit, Olanda (anual)
https:/www.foodinnovateworld.com/programme-2019

14. Seed and Chips, Italia (anual)
https:/www.seedsandchips.com/

15. Food Matters Live, UK (anual)
https:/www.foodmatterslive.com/



http://www.anuga.com
http://www.ism-cologne.com/ISM/index-2.php
https://www.fruitlogistica.com
https://www.vitafoods.eu.com/en/welcome.html
https://www.ife.co.uk
https://www.biofach.de/en
https://www.gffa-berlin.de/en/
https://www.braubeviale.de/en
https://www.naturalproducts.co.uk
https://sustainablefoodssummit.com/europe/about/
https://europe.foodtechconferences.org
https://www.foodbanking.org/what-we-do/fbli/
https://www.foodinnovateworld.com/programme-2019
https://www.seedsandchips.com/milano
https://www.foodmatterslive.com/

Studiu de caz privind strategii de marketing Q

de succes N\

.Cea mai eficientd initiativa de marketing a fost, fara indoiald, Programul

Ambasador, in cadrul caruia peste 25.000 de persoane au fost dispuse sa

contribuie la a face cunoscuta compania OLIO in comunitatile lor locale.

Pe langd faptul ca ne sprijind pe retelele de socializare, ambasadorii nostri

’ distribuie la nivel local scrisori, afise si pliante ale noastre si am constatat ca
acesta este un mod cu adevarat rentabil si autentic de a creste”

- Tessa Stuart, cofondatoare si CEO la compania Olio

Sarind peste intermediari: Abordarea directa a consumatorilor

Sunt multe de spus pe tema abordadrii directe a consumatorilor de catre companiile B2C. Acum este mai usor
ca niciodatd sa faceti acest lucru, asa ca ar trebui sa profitati. Sa convingi marii retaileri si alte intreprinderi
alimentare consacrate sa lucreze cu tine este adesea un proces dificil si de lunga duratd, in timp ce daca faci
ceva direct merge mult mai repede. Nu numai ca astfel puteti pastra controlul asupra procesului de vanzare si
a preturilor, ci puteti construi o comunitate de clienti devotati care vor fi gata sd aleaga produsele dvs. atunci
cand acestea vor ajunge pe rafturi.

Marturii ale antreprenorilor despre abordarea directa si construirea unei comunitati

.Cel mai bun lucru astazi este cd, prin intermediul retelelor

e ® °
de socializare si a legaturii directe cu consumatorii, avemn o 8 g P
oportunitatea sa ne conectam imediat si rapid ca antreprenori cu L4 a [y
oamenii. Astfel stim cine cumpard alimentele noastre.” (4] .ﬂ
— Bryan Freeman, CEO al companiei Real Good Foods (sursa)
“
@ b ' ~Aminceput la momentul potrivit siam inceput ,storrytelling”
' ‘ @ cu 1,5 aniinainte de a vinde un produs. Am creat noi insine
e L+ piata, impartdsind dragostea noastra pentru acest plan.
Comunitatea noastra exista deja cand a fost lansat produsul.’
b - Chantal Engelen, cofondatoaer a companiei Kromkommer
Studiu de caz de abordare directa: Ugly Drinks O

Ugly Drinks este o marca de ape spumante aromate fara zahar prezentd in Marea Britanie si SUA. Lansatd in

2016, Ugly Drinks si-a construit o retea de socializare puternicd si impulsionat vanzdrile online punandu-si la
vanzare bduturile la doza prin propriul magazin web, pe Amazon si prin crearea unui serviciu de abonament -

0 modalitate excelenta de a obtine venituri regulate si clienti fideli. Dupa lansarea cu succes in Marea Britanie,
Ugly a implementat aceeasi strategie in 2018 siin SUA.

intreruperea palniei de vanziri/comercializare
Atunci cand dezvoltati strategii de marketing trebuie sa tineti cont de ce parte a palniei de vanzari vizati.

Potentialii dvs. clienti vor parcurge urmdtoarele etape inainte de a alege produsul sau serviciul dvs.:
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= Cunoasterea: O persoand afld de compania, produsul sau
serviciul dvs.

» Interes: O persoana devine suficient de interesatd pentru
a dori sa afle mai multe despre produsul sau serviciul dvs.
(poate facand clic pe un link, vizitandu-va site-ul dvs. web
sau citind recenzii online etc.).

= Dorinta: Persoana trece de la a fi interesata la a dori
produsul sau serviciul - s-a stabilit o conexiune emotionala.

= Actiune: Persoana decide sd actioneze conform dorintei si
cumpdrd produsul sau serviciul.

\ -
4
- 4

\/

Ganditi-vd la modul in care veti atrage potentialul clientin fiecare
etapa si-| veti transporta de-a lungul palniei.

Cunoasterea: Cine sunt clientii potentiali? Unde isi petrec timpul (de ex .: puteti ajunge la ei prin Twitter,
YouTube si/sau Instagram)? Dupa ce ati aflat raspunsurile la aceste intrebari, stabiliti pe care retele de
socializare si instrumente veti concentra si ganditi-va ce mesaje veti posta. in aceastd etapd, obiectivul este
de a aduce la cunostinta clientilor produsele si serviciile pe care le oferiti.

Interes: Cum puteti genera suficient interes pentru ca potentialul client sd cerceteze mai mult? Ce continut
puteti crea pentru a adduga valoare pentru potentialului client? In ce forma siunde ar trebui sa fie continutul
(de exemplu, postari de blog pe site-ul web, videoclipuri pe YouTube, postdri pe Instagram, evaludri ale
clientilor etc.)?

Dorinta: Ce face ca produsul sau serviciul dvs. sd fie dorit de potentialul client? Cum puteti incepe sa construiti
o relatie si sa creati o conexiune emotionala? li puteti oferi potentialului client ceva de valoare, cum ar fio
carte electronicd, o reducere, o retetd sau alte sfaturi/recomandari? Poate cu un chat online sau raspunzand
imediat pe retelele de socializare?

Actiune: Ce vreti sa faca potentialul client? Care este apelul la actiune? Este usor pentru client sd inteleaga
si sa gaseasca? Ganditi-va care este cel mai bun mod de a atrage clientul in canalele/retelele/platformele
de marketing alese. Se poate face acest lucru prin pagini de destinatie, apeluri telefonice de intrare sau
e-mailuri? Nu uitati sa consolidati relatia in continuare prin comunicari utile, valoroase si coerente.

Instrumente care fac marketingul mai usor si mai ieftin

Probabil multe agentii si persoane vor incerc sa va vanda
serviciile pentru a vd ajuta sd va imbunatatiti marketingul
produsului sau serviciului pe care il oferiti. Unii meritd sa
colaborati cu ei, altii nu. Online existd o multime de instrumente
care va pot face viata mai usoard si va pot transforma intr-un
specialist in marketing, cel putin in etapele initiale ale afacerii. Va
prezentdm cateva din aceste instrumente si nu uitati sd verificati
online dacd va luptati cu ceva. Probabil exista un instrument
gratuit (sau ieftin), care sd raspunda nevoilor dvs.

= Bitly: O platformad de gestionare a linkurilor care va permite sa marcati, sd urmariti si sa optimizati
linkurile, astfel incat sa puteti profita la maxim de fiecare modalitate de contact.

=  Buffer: Pentru programarea postarilor. Buffer este o platforma de gestionare a retelelor de socializare
care va permite sd programati postdrile pe aceste retele si sd analizati rezultatele acestora.

= SurveyMonkey: Tntrebati publicul. SurveyMonkey este un instrument de sondaje online care ofera
sondaje gratuite si personalizabile.

= Unsplash: Aveti nevoie de fotografii gratuite? Aici puteti gasi imagini de bund calitate pe orice tema, fdra
sa trebuiasca sa cheltuiti bani.



»  Mailchimp: Platforma de servicii de marketing prin e-mail si creare a unei baze de date de abonati la
newsletter.

= Google Analytics si Adwords: Datele au prioritate absoluta. Analytics serveste pentru a urmadri vizitatorii
site-ului, iar AdWords pentru a crea anunturi tintd online cu bugete foarte reduse.

= Canva: Faptul ca trebuie sd platiti unui designer pentru fiecare continut pe care il expuneti poate rezulta
scump, dar Canva va permite sd deveniti dvs. insiva designer in cel mai scurt timp (presupunand ca nu
aveti deja abilitati de design). Va ofera seturi de sabloane, iar varianta cu plata va permite sd incarcati
setdrile marcii, astfel incat sd puteti crea mereu rapid si usor.

= Rapportive: Este un instrument integrat pentru e-mailul dvs. care va arata daca un e-mail apartine unui
profil LinkedIn; foarte util atunci cand generati oportunitati sau incercati sa aflati adresele de e-mail ale
altor persoane.

»  Proiectul Noun: O mare baza de date cu pictograme care reprezintd diferite substantive. Acestea pot fi
deosebit de utile pentru prezentdri de marketing sau pitching.

= Fiverr: Dacd vd incumetati sd le faceti pe toate dvs. insiva si cdutati freelanceri care sd va ajute. Fiverr
este o platforma care se defineste ca ,Servicii independente pentru antreprenorii lean".

Sfaturi generale pentru marketing

= Inspirati-va de la alte madrci si antreprenori, dar nu i copiati. Gasiti-va propriul ton de voce si
aduceti idei proprii, care sa vind in sprijinul imaginii marcii si a obiectivelor dorite. Nu urmdriti
doar concurentii si mdrcile din domeniul dvs., ci observati si inspirati-va din mai multe surse.

= Nuuitati ca 0 marcd moderna este diversa si inclusivd; aveti grija sa nu stereotipizati - atatin
ceea ce priveste imaginile pe care le folositi, cat si alte tipuri de comunicare - si nu uitati cd,
prezentand diferite tipuri de oameni si stiluri de viatd in materialele dvs. de marketing, va veti
creste masiv puterea de atractie. Un sondaj al companiei Accenture din 2018 a aratat cd, dintre
consumatorii mileniali, 70% sunt mai susceptibili sa prefere o marcd in detrimentul celorlalte
daca marca respectiva demonstreaza includerea si diversitatea in produsele, serviciile,
promotiile si experientele sale in magazin. Aceastd tendintd nu va face decat sa se accentueze
cu cat publicul este mai tandr.

= Sanu credeti ca aveti nevoie de multi bani pentru a progresa, pentru a avea impact si pentru
a va face cunoscuta povestea. Faceti cat puteti de unul singur la inceput - de ex. activitatea
pe retelele de socializare, blogging-ul, vanzdrile online si realizarea directa ofera oportunitati
deosebite pentru a va construi marca fdrd sa trebuiascd sa cheltuiti multi bani. Asa cum spunea
Tony Robbins, ,Nu lipsa resurselor va opreste, ci lipsa inventivitdtii.'

= Asigurati-va ca activitdtile dvs. de marketing au un obiectiv clar. Nu are rost sa cheltuiti bani pe
publicitate/marketing fara un obiectiv fine definit. Ce vreti sd atingeti cu fiecare activitate? Ce
vreti sa facd potentialul client (de exemplu: sd se inscrie la un buletin informativ, sa posteze/
povesteasca despre marca dvs. in reteaua lor, sa plaseze o comanda, sa-si creasca valoarea
medie a comenzilor ...)? Care este apelul la actiune?

Mdsurarea si impactul comunicarii

Ca afacere alimentard sustenabild, va trebui sa urmadriti impactul pozitiv pe care il avetiin
sistemul alimentar si sa folositi valorile culese pentru a le impadrtdsi clientilor potentiali,
investitorilor si altor parti interesate importante. Ceea ce mdsurati ar trebui sa fie in cele din
urmd legat de misiunea dvs. Ceea ce impartasiti si cum comunicati ar trebui sa fie simply,
clar si foarte usor de inteles pentru orice persoana care nu are cunostinte profunde despre
afacerea dvs. sau sectorul in care operati. Putimages from websites to illustrate below?
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Rubies in the Rubble - produce muraturi, ketchup si maioneza din ingrediente care
altfel ar fi aruncate
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Pe pagina principald a companiei apare ,calculatorul” Astazi ne-ati ajutat sa economisim, care arata cate
fructe silegume si cate tone de emisii de CO2 au economisit. Marca pune aceste cifre in perspectivd, prin
intermediul echivalentilor in mile conduse. Fiecare imagine este insotita de un grafic simplu.

OddBox - livreaza legume si fructe deformate si alte excedente la usa clientului

FEEEM FAOODWCH & FRIEM BRECDUEE
FAVED DoMATED TH

523,070 ‘ 784,605 ’ 36,615
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Pe pagina principald se indica cate tone de produse proaspete si emisii de CO2 au fost economisite si cate
tone de produse proaspete au fost donate organizatiilor de caritate. Mai mult de atat, compania arata fiecare
din aceste cifre in perspectiva si le fac mai tangibile, precizand numarul echivalent de autobuze cu doua
platforme din Londra pentru produse proaspete, zboruri de intoarcere de la Londra la New York pentru emisii
de CO2 si mese pentru o persoana fara addpost pentru produsele donate.
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Site-ul web compara apa, solul, emisiile de gaze cu efect de serd (GES) si consumul de energie generate de
productia unui Beyond burger cu cele necesare pentru producerea unui burger de vita (% LB SUA). Pe site-
ul sdu sunt afisate fotografii ale fiecarui burger si se folosesc imagini si text simplu pentru a demonstra ca

Beyond burger foloseste 99% mai putina apd, 93% mai puti sol, 90% mai putine GES si 46% mai putind energie.

Site-ul oferd o scurta explicatie a studiului pe care se bazeaza cifrele si un link catre acesta.

0N THE WIVEMENT)

EAT MEAT. SAVE

EARTH.

e b s i o b

Pe site-ul web apare o fotografie suculenta a Impossible Burger si se precizeaza cd ,Un singur Impossible
Burger (in loc de burgerul facut din carne de vita) oferd economii care echivaleazd a: 75 mp de teren, 1
jumatate de cada de apa, emisiile unei masini pe o distanta de 29 km". Cifrele sunt insotite de imagini grafice
simple si colorate care infatiseaza un copac, o picatura de apa si o masina. Aratand impactul consumului unui
burger imposibil in comparatie cu un burger de vitd, marca descompune impactul alegerilor individuale si face
impactul alegerilor consumatarilor foarte tangibil.
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Site-ul contine cifre impresionante (decembrie 2018) care prezintd economiile monetare totale realizate
cu tehnologiile Winnow (25.000.000), total de mese economisite (18.322.500), tone de CO2 economisite
(35.249) si numarul de tari care utilizeazd Winnow (39). Fiecare imagine este insotitd de un desen simplu.

Toate aceste marci au in comun faptul ca nu folosesc jargon greu

de inteles sau explicatii lungi cand vine vorba de a demonstra

impactul pe care il produc. Au ales cateva cifre cheie care dau o

idee despre impactul pozitiv pe care il produc. Mai mult, folosesc E
imagini foarte simple in loc de fotografii cu mancare, asezata in .
gropile de gunoi sau pe terenurile distruse. Accentul se pune pe

latura pozitiva, ceea ce este o idee bund, deoarece predicarea -

sau invinuirea functioneaza rar. In loc sa propovaduiesti —

consumatorilor, este mai bine sa evoci mandria fatd de actiunile l | -y | \
auu

si deciziile lor de cumpadrare.

NP

Rezumatul capitolului 7 [5]

= Construirea unei marci este esentiald pentru majoritatea intreprinderilor, indiferent
= | dacad se lucreazd sau nu direct cu consumatorii si reflecta ceea ce sunteti. Definirea
o misiunii, viziunii si valorilor dvs. de lainceput vd ajutd sd va ghidati pe mdsura ce va
dezvoltati marca. Pe langa intelegerea consumatorilor, acestea va vor ajuta sd va stabiliti

- pozitionarea marcii, tonul vocii si personalitatea.

=l

—~ Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: care cinci cuvinte ar exprima esenta marcii dvs.?

. Care este nucleul mdrcii dvs.; care sunt valorile dvs.? Ce fel de reputatie doriti sa construiti
si pe cine incercati sa atingeti cu continutul dvs.? Cum putetiingloba diversitatea in planul

= = dvs. de lainceput? Ce stiluri de comunicare nu sunt aliniate cu imaginea de marca pe care

i vreti sa o creati? Cum NU DORITI sa fiti descris? Care este piata dvs. obiectiv si cum vd veti

diferentia de concurenta? Care sunt preocupadrile si prioritdtile clientilor dvs.? Ce problemd

rezolva produsul si serviciul dvs.?
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= O strategie de marketing puternica conteaza deoarece clientii trebuie sa afle despre

1"“ s ~ [ . . 2 o
h produsul/serviciul dvs. pentru a-I cumpara. Exista o multime de moduri de a va difuza

= - | mesajul, iar cheia pentru a face acest lucru in mod eficient este va cunoasteti clientul, sa

—y aflati la ce canale raspunde (oral, retele de socializare, panouri publicitare etc.), precum si
tipurile de mesaje care il atrag.

] - |

—=8 « Marketingul sivanzarile sunt legate indisolubil, prin urmare ar trebui sa dezvoltati

— strategia de marketing in stransd legdtura cu planurile de vanzari, astfel incat prima sa
facd parte din palnia care va va aduce clienti activi.

) = | '

=l - | Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: care este scopul fiecdrei activitati de marketing?

e Ce vreti sd faca potentialul client (de exemplu: sa se inscrie la un buletin informativ, sa

- posteze/povesteascd despre marca dvs. in reteaua lor, sd plaseze o comandad, sa-si
creasca valoarea medie a comenzilor ...)? Care este apelul la actiune?

—xm = Mdsurarea siraportarea impactului afacerii dvs. poate fi un mod genial de a va atrage
publicul-tinta. Mesajele trebuie sa fie simple, pentru ca oamenii sd inteleagd, si sa
reflecteze in mod veridic beneficiile/impactul afacerii dvs.

Si acum, sa trecem la treaba!
, £ ~mam) ‘Success 4

1. Definiti-va declaratia de misiune, viziunea si valorile.
Puteti incepe declaratia de misiune cu ,Existam pentrua..”

2. Completati cadrul cheie al marcilor Unilever
Definiti cei noua pasi ai cadrului.

Resurse suplimentare CD
Oferiti-i marcii dvs. suflet:

De ce sunt importante viziunea, misiunea si valorile?
https:/www.goalcast.com/2017/04/18/give-brand-why-soul-vision-mission-values-matter/

Cum sa scrii o declaratie de viziune si misiune pentru marca ta
https:/www.dummies.com/business/marketing/branding/how-to-write-vision-and-mission-statements-

for-your-brand/

Daca aveti nevoie de ajutor pentru crearea unei identitati de marca si pentru a gasi
vocea corecta pentru marca dvs., cititi urmatoarele articole:

Trei exercitii de branding care provoaca gandirea pentru a va ajuta sa va definit afacerea
https:/www.forbes.com/sites/yec/2017/08/24/three-thought-provoking-branding-exercises-to-help-
define-your-business/#21db83822cfb
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Gasiti vocea potrivita pentru marca dvs. cu aceste 5 exercitii de brainstorming
https:/contently.com/2018/09/18/brand-voice-brainstorming-exercises/

Crearea unei identitatii a marcii: 20 de aspecte de care sa tineti seama
https:/www.lean-labs.com/blog/creating-a-brand-identity-20-questions-to-consider

Aflati mai multe despre pozitionarea marcii din aceste lecturi exceptionale:

Cum sa creezi o pozitionare puternica a marcii pe piata ta?
http:/cultbranding.com/ceo/create-strong-brand-positioning-strategy/

4 exemple populare de tipuri de strategii de pozitionare
https:/www.impactbnd.com/blog/brand-positioning-strategy

Modelul Brand-key
https:/becausebranding.wordpress.com/2016/02/12/position-your-brand-using-the-brandy-model/

Aceste resurse va pot ajuta sa va stabiliti strategia de marketing, indiferent de buget:

Nu ai strategie, nu ai clienti: Cum sa construiesti o strategie de marketing profitabila
https:/foundr.com/marketing-strategy/

Creeaza-ti strategia de marketing
https:/www.infoentrepreneurs.org/en/guides/create-your-marketing-strategy/

The Marketing Mix 4P’s and 7P’s Explained
https:/marketingmix.co.uk

Cinci strategii esentiale de marketing pentru orice startup
https:/www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2018/05/30/five-essential-marketing-strategies-for-
any-startup/#5c9570925795

Ghidul final pentru marketingul online al startup-ului dvs. fara un buget mare
https:/kickofflabs.com/blog/guide-to-startup-marketing-without-a-big-budget/

Plan de marketing unipersonal pentru startup-uri
https:/marketinginsidergroup.com/strategy/the-one-person-marketing-plan-for-startups/

20 strategii de marketing neobisnuite care vor da startul startup-ului tau
https:/neilpatel.com/blog/startup-marketing-strategies/

Merita sa te scufunzi in lumea guru-ului de marketing si a celui mai vandut autor Seth Godin
https:/www.sethgodin.com




Capitolul 8
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Construirea echipei

1. Construirea unei echipe
2. Echipa dvs. extinsa de pornire
3. Cultura companiei

.Singurul lucru care se evidentiaza cel mai mult intr-o
etapa timpurie este echipa.”
—David Pakman, partener la \Venrock
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Chapter 8

Persoanele pe care le aduceti la bord sunt una dintre cele mai importante componente ale succesului startup-
lui dvs. Construirea unei echipe potrivite joacd un rol imens in modul de functionare al startupul-ui dvs., de

la angajati a reteaua de asistentd pe care o construitiin jurul dvs. In acest capitol, vom analiza practicile de
recrutare, cum sa pastrati angajatii valorosi, daca ar trebui sd aveti consilieri si cum sd creati o culturd de
afaceri castigatoare.

Construirea unei echipe

,Ca fondator al unei companii, trebuie sa fii antrenorul, nu
fundasul. Trebuie sa identifici cei mai buni jucatori pentru cele
mai bune pozitii la un pret pe care ti-I poti permite.”’

- Daniel Epstein, CEO si fondator al companiei Unreasonable

Angajarea primilor membri ai echipei este un pas foarte interesant, dar si un exercitiu
provocator. Sa gdsesti persoanele cu abilitdtile, experienta si personalitatea de care ai
nevoie nu este o sarcind usoard. Cum credeti ca o sa stiti daca cineva este potrivit pentru
echipa dvs. dupd cateva scurte intalniri sau interviuri? Este un proces cu miza mare:
angajarea persoanei potrivite poate avea un impact incredibil asupra productivitdtii

si moralului echipei dvs., in timp ce angajarea unei persoane nepotrivite poate avea

exact efectul opus. Intr-o echipa foarte mica, impactul pe care o persoand il are asupra
performantei afacerii este urias in comparatie cu intreprinderile mai mari. De aceea merita
sd va ganditi cu atentie la procesul de recrutare.

De ce este importanta diversitatea?

Diversitatea, in toate formele sale, este criticd pentru misiune si pentru obtinerea performantelor financiare in
prezent siin viitor, motiv din care ar trebui sa fie un aspect esential de care sd tineti seama pentru a crea cea
mai robusta si inovatoare companie posibila.

= McKinsey's Diversity Dividend a descoperit cd companiile care inglobeaza diversitatea de gen au avut o
sansa cu 15% mai mare sa depaseasca companiile care nu o inglobau.

» Inceea ce priveste diversitatea etnicd, companiile cu diversitate ridicat au cu 35% mai multe sanse si
obtind un randament financiar mai mare decat companiile mai putin diverse (sursd).

Angajarea de candidati diferiti poate fi mai dificild, in special in anumite sectoare. Ganditi-va creativ la locul in
care puteti gasi oameni talentati; pot exista retele de specialitate pe care le puteti contacta sau diversi lideri in
spatiu care va pot ajuta sd contactati alte persoane despre care cred ca ar putea fi candidati adecvati.

Sau poate credeti cd daca suntetiin cdutarea unor persoane care au mai putini indicatori de succes
traditionali, cum ar fi frecventarea unei universitdti de elitd sau sa lucreze pentru anumite companii, dar care
demonstreazd calitatile si abilitatile pe care le cautati, puteti gasi candidati cu adevarat puternici, care au
trebuit sa demonstreze ca au vointd, rezistentd si creativitate intr-un mod care beneficiaza masiv afacerea
dvs.

Ganditi-vd cu atentie la limbajul pe care-| folositi pentru fisele de post, deoarece acesta are un efect
semnificativ asupra tipurilor de talent pe care le atrageti. Un raport intern al Hewlett Packard foarte citat

a constatat ca bdrbatii candideaza la locuri de munca numai daca indeplinesc 60% din criterii, dar femeile -
numai daca indeplinesc 100% (sursd). Deci, cuvintele pe care le alegem in postari au un impact imens asupra
celor care se simt suficient de calificati ca sa candideze. Consultati Textio: este o verificare ortograficd a
prejudecatilor de gen si ajuta companiile sa scrie oferte de munca mai inclusive.


http://www.mckinsey.com/business-functions/organization/our-insights/why-diversity-matters

Si amintiti-va cd exista multe tipuri de diversitati care nu sunt vizibile, dar totusi imposibile, cum ar fi statutul
socio-economic, mediul educational, situatia familiald, dizabilitati, orientarea sexuald, expresia sau identitatea
de gen, preferintele politice, apartenenta religioasa si neurodiversitatea.

Identificarea lacunelor pe care le aveti in echipa

Primul pas in procesul de construire a echipei este sa descoperiti lacunele existente si ce roluri trebuie
indeplinite. Este util pentru dvs./fondatorii sa dedicati timp pentru a evalua unde se afla punctele dvs. forte si
preferintele si care sunt nevoile afacerii. Apoi veti putea sd identificati unde are sens sa completati lacunele
si cand sa angajati personal care sa ocupe lacunele identificate. Nu are sens sa angajati o persoana pentru
departamentul de dezvoltare a afacerii daca suntetiinca in etapele timpurii de dezvoltare a produselor si nu
aveti nimic de vandut. La inceput aveti resurse limitate, asa ca ganditi-va cu atentie la tipul de contract care
va avea cel mai mare impact in momentul respectiv.

in ceea ce priveste momentul angajarii: acest lucru variazd drastic de la un startup la altul si depinde de viteza
de crestere, de capacitatile personale si resursele de a recruta angajati. Este probabil ca la inceput sa stiti
cand va fi momentul potrivit. Pe masura ce depdsiti etapa initiald si strangeti prima runda de finantare, este
posibil sa doriti sa vad ganditi la a planifica angajdrile impreuna cu restul planificarii afacerii. Merita sa analizati
ce vor face oamenii pe care fi recrutati atunci cand vor incepe, dupa 6 luni, intr-un an si asa mai departe. Acest
lucru serveste sa va asigurati cd resursele sunt utilizate cu intelepciune si ca angajati pe cineva care poate
creste odatd cu afacerea.

Nevoile dvs. de afaceri vor determina nevoile dvs. de personal. De exemplu, 0 companie care dezvolta o noud
gama de aditivi alimentari este probabil sa aibd o echipa ponderatd dedicata cercetdrii si dezvoltari. Lista de
oferte de munca a unui fermier va contine muncitori. lar o marcd de alimente care externalizeaza productia va
recruta probabil maiintai agenti de vanzari si de marketing,

Marturii ale antreprenorilor despre aducerea talentului potrivit

.Echipa a crescut la 7 persoane, iar cea mai reusita miscare a fost sa-I angajam pe Laurence
Kayson, lider in industria ambalajelor inteligente, ca sa indrume Mimica spre succes, in calitate
de CEO al companiei, iar acesta a adus cu el contactele si cunostintele din industria alimentara.
Acest lucru a avut ca rezultat atragerea a aproape 1 miliard £ de la investitori si o conducta pilot
in industria produselor lactate si a cdrnii. Laurence era in industria alimentard de un secol, astfel
incat sa faca fata diferitelor cerinte si personalitati din aceasta si, cel maiimportant, a facut deja
toate greselile care se pot face, asa cd nu mai trebuie sd le facem si noi!”

- Solveiga, fondatoare a companiei Mimica Touch

Este o lectie minunatd sa nu fii prea mandru pentru a-ti cunoaste propriile puncte forte si punctele slabe.
Fondatorii de startup-uri nu sunt intotdeauna cei mai in masura sd conduca afacerea intr-o etapa ulterioara.
Trebuie sd stii cand ai abilitatile si experienta potrivite si cand ai nevoie de ajutor de Ia altii.

Atragerea talentelor

Pentru a atrage oamenii potriviti cdtre compania dvs. va trebui
sa faceti publicitate functiei respective. Merita mentionat faptul
ca pentru multi, a lucra pentru un startup este o strategie cu
risc ridicat, in special pentru cei care ar parasi un loc de muncd
intr-o companie mare, deja stabilita. Modul si locul in care
faceti reclama pentru o functie are un rol cheie in atragerea
unui anumit tip de profil. Descrierea postului, precum si toate
comunicdrile dvs., reflectd afacerea si marca dvs. Folositi un ton
al vocii care sd le faca interesante, atragdtoare si autentice. Nu
uitati sa va impartasiti viziunea si sa indicati valorile companiei.
Acest lucru ar trebui sd gjute la atragerea persoanelor care se
identifica cu acestea si creste sansele de a asigura potrivirea
culturald a echipei. In general, descrierea postului contine
urmatoarele informatii, desi o puteti adapta dupa gustul dvs:

= Despre companie: aici explicati clar ce faceti, care este misiunea si viziunea dvs. si dati o idee despre tipul
de culturd a companiei pe care va straduiti sd o creati.
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= Despre companie: aici explicati clar ce faceti, care este misiunea si viziunea dvs. si dati o idee despre tipul
de culturd a companiei pe care va straduiti sd o creati.

= Descrierea postului: aici trebuie sa explicati care sunt atributiile postului. In lumea startup-urilor, ceea
ce trebuie facut evolueazd in permanentd, deci poate meritd sa va concentrati asupra obiectivelor, mai
degraba decat asupra sarcinilor stricte pe care le va indeplini noul angajat.

= Ce cautati: puteti imparti aceasta sectiune in esential si dorit. Startup-urile au nevoie de oameni versatili,
iar gdsirea atitudinii corecte si a potriviri la culturd este adesea mai importantd decat sd aiba abilitatile
si experienta corecte. Nu doriti sa restrangeti candidatura nimdnui care nu corespunde exact cu ceea ce
cdutati.

= Beneficii/compensatii: poate doriti sd nu discutati acest aspect in detaliu, dar ar trebui sa dati o indicatie
despre ceea ce oferiti (salariu, capital, alte avantaje).

Unde ar trebui sa faceti reclama pentru ocuparea postului? Tncepeti cu retelele proprii. Publicati postul pe
canalele dvs. de afaceri si pe retelele de socializare personale. Daca site-ul dvs. web nu contine un blog,
utilizati www.medium.com pentru a-| putea divulga cu usurinta pe diverse retele de socializare. Existd, de
asemenea, o multime de site-uri web dedicate startup-urilor.

Trebuie sa cautati activ oameni in loc sa asteptati sd vind ei la dvs. LinkedIn este o resursd excelentd pentru
aceasta, deoarece puteti cauta in functie de atributii si de diferite companii. Si puteti fi in permanenta in
,modul angajare”. Construind o retea puternicd, putetiintalni oameni minunati pentru afacerea dvs., poate nu
imediat, ci intr-o etapa ulterioara.

Procesul de interviu

Ca fondator, timpul este una dintre cele mai pretioase resurse ale
dumneavoastrd, astfel trebuie sa va asigurati cd invitati persoanele
adecvate lainterviu. Acest lucru presupune o analiza aprofundata a
CV-urilor lor, examinarea prezentei online a candidatilor (uitati-va pe
canalele lor de socializare, la profilurile lor de pe LinkedIn), precum si
a scrisorii/e-mail-ului de prezentare. Incercati sa intelegeti dac se
incadreaza in culturala companiei si daca pot avea succes pe postul
pe care il vor ocupa, in functie de abilitdtile, experienta si potentialul
pe care le au. Puteti s& le solicitati candidatilor sa efectueze un
exercitiu inainte de a-iinvita pentru un interviu. De exemplu, daca
angajati un agent de marketing, puteti cere candidatilor sd scrie un
blog, sa redacteze o imagine de ansamblu a strategiei de marketing
pe 0 pagind sau sd verifice activitatile de marketing actuale. Daca
cineva nu are succes, indiferent daca determinati aceasta inainte
sau dupa interviu, asigurati-va cd-| veti instiinta cat mai repede
posibil. Acest lucru are nevoie de timp, dar face parte din construirea
reputatiei companiei. Nu stiti niciodata pe cine cunosc acestia sau
daca in viitor pot fi potriviti pentru un alt post in compania dvs.

Cand sunteti gata pentru interviuri, este mai bine sa va pregatiti inainte decat sd lasati sa fie o conversatie
informald. Oricat de tentant ar fi sd Iasati acest proces sa decurga de la sine, angajarea ar trebui sa fie luata
in serios. Planificarea corespunzdtoare a interviurilor creste sansele de a angaja persoanele potrivite. Puteti
efectua interviuri in persoand imediat sau puteti efectua interviurile initiale prin telefon pentru a economisi
timp. Cand pregatiti intrebdrile, ganditi-va bine la ce doriti sa aflati de la candidati. O mare parte din acestea
trebuie sd aiba ca scop sa aflati daca persoana in cauza este o buna potrivire culturald, deoarece aceasta are
un rol foarte important pentru a avea o echipa puternica. Ar trebui sa puteti evalua abilitatile si capacitatile
candidatilor din CV-urile lor, experienta anterioara si exercitiul pe care |-au facut. Puteti sd le puneti intrebari
specifice referitoare la valorile companiei dvs. pentru a intelege modul in care le inteleg. De asemenea, se
poate afla multe despre o persoana despre modul in care vorbeste despre alte companii pentru care au lucrat
si despre proiectele |a care a participat. Sunt negative cu privire la experientele din trecut sau sunt capabile sa
fie constructive in critica/pozitive? Folosesc foarte mult ,.eu”in loc de ,noi"? Un bun test de litmus este sd va
intrebati dacd este cineva cu care ati dori sa cinati. Dacd instinctul va spune ca nu, probabil ca nu este potrivit
pentru echipa.

Nu sunteti sigur ce intrebari sa puneti la interviu? Va puteti inspira aici si aici.



Sfaturi de la antreprenori referitoare la interviu

,Lucram doar cu persoane tinere si relativ neexperimentate.
Atitudine inaintea indemanadrii. Muncesc din greu, pun suflet
si se integreaza perfect in misiunea noastra. Dar chiar daca
aveti o echipa micd, straduiti-va sa o construiti. Aveti nevoie
de diferite tipuri de oameni intr-o echipd, care nu lucreaza
automat impreund. Trebuie sd investiti in ea.’

- Chantal Engelen, cofondatoare a companiei Kromkommer
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,In primul rand angajam pentru misiune. Suntem

0 companie bazatd pe misiune, o misiune mare i
indrdzneatd. lar pentru asta este nevoie de multa munca
si multa pasiune. Si primul nostru filtru este misiunea.
Deoarece chiar si cel mai bun executant, dacd nu crede in
misiune, nu va trece de momentele provocatoare in care
lucrurile sunt incerte sau ceva nu functioneazd conform
planului. Oamenii vor trece prin bune si rele dacd sunt
condusi de misiune |a fel ca noi, fondatorii J
— Saasha Celestial-One, cofondatoare a companiei Olio ||' o

o

+Angajati oamenii cu angajament si pasiune (ca intr-o casnicie).
- John, cofondator al companiei Own Greens
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» ,Nu existd nimic mai periculos decat oameni increzatori, dar
. T incompetenti si nimic mai putin productiv decat superstarurile
nemotivate. Aptitudinile sunt la fel de importante ca atitudinea, iar

|3 motivatia este combustibilul universal. Adevarul dur este ca recrutarea
( este fundamentald, dar are nevoie de timp, efort, resurse si noroc.”

- Stefan Meyer, CTO al companiei Ambrosus

Compensare

Atragerea si pastrarea marilor talente depinde in mare mdsura de modul in care le compensezi. Daca
resursele financiare sunt reduse, exista alte modalitati de a o face. Oamenii care se alatura startup-urilor fac
deseori acest lucru pentru cd au aspiratii care le depasesc pe cele financiare. Cu toate acestea, meritd sd va
amintiti ca angajatii dvs. vor fi pldtiti probabil mai putin decat in companii stabilite sau pot lua o reducere a
platii, astfel incat trebuie sa gasiti alte modalitati de a-i motiva.

Ati putea s3 acordati capital anumitor angajati. In acest caz aveti nevoie de ajutor juridic pentru a va asigura c&
este structurat in mod corespunzator, astfel incat capitalul angajatului sa fie legat de o0 anumita perioada de
timp. Acest lucru i impiedica sa pardseasca locul de munca dupa trei luni in posesia unei parti a afacerii dvs.
f4rd sa fi contribuit la cresterea companiei. In esent3, este o promisiune de capital dacd rdmane in companie

0 anumitd perioada de timp. Acest lucru poate fi structurat in mai multe moduri. De exemplu, capital ar putea
fi obtinut pe parcursul a 2 ani, primind cu 25% la fiecare 6 luni de vechime sau puteti conditiona dobandirea
capitalului de atingerea anumitor repere. Alte avantaje pentru stimularea angajatilor pot fi responsabilitatea si
autonomia la locul de munca, program de lucru flexibil, concedii nelimitate, pranzuri gratuite, cdlatorii platite ...
oportunitatile sunt interminabile.

Onboarding

Dupa ce ati finalizat procesul de angajare si ati gasit pe cineva excelent pentru afacerea dvs., este important
sa investiti cat mai mult timp pentru a vd asigura ca persoana respectiva va avea succes dupa ce se aldtura
echipei. VVa prezentam cateva sugestii in acest sens:

= Rezolvati sarcinile plictisitoare: punetiin ordine documentele, ca de exemplu contractele si fluturasele

115



116

de salarii. Rezolvati logistica: birouri, computere, papetdrie. Puteti lucra in spatii publice impreuna cu
colegii de echipa inca din primele etape ale startup-ului, dar este inca important sd vd ganditi la modul in
care vor functiona fizic. Creati adrese de e-mail si accese la orice instrumente online pe care le folositi.

» Inainte de prima lor zi de lucru, planificati si stabiliti obiective pentru prima luna/doua sau trei luni.
Nu trebuie sa precizati exact ce vor face, mai ales daca este vorba de cineva cu abilitati si cunostinte pe
care dvs. nu le aveti, dar ar trebui sd aveti o idee despre ceea ce vreti de |a ei.

= Organizati o scurta intrevedere in prima zi (si dupa aceea periodic) pentru a discuta obiectivele
personale, despre obiectivele companiei dvs. pe termen scurt si mai lung si pentru a le face sd se
simta implicate in succesul afacerii. Dacd aveti orientdri ale companiei sau un plan de afaceri finalizat,
impartdsiti-le cu ele, astfel incat sa inteleagd pe deplin afacerea. S-ar putea sd merite sa organizati un
pranz de echipa sau ceva mai informal pentru a construi relatii in cadrul echipei.

Cineva pleaca

Va veni, inevitabil, un momentin care va veti desparti de unul
dintre membri echipei. in general, acest lucru se intAmpld intr-o
etapa ulterioara, care nu este tratatd in acest ghid, dar am
considerat cd ar fi util sa aborddm oricum aceasta chestiune. Nu
este usor sd dai pe cineva afard. De fapt, s-ar putea sa fie unul
dintre cele mai grele lucruri pe care trebuie sa le facetiin calitate
de manager, mai ales daca ati construit o relatie puternica cu
persoana respectiva (ceea ce este probabil, avand in vedere cat de
mici sunt echipele unui startup). In lumea startup-urilor se spune:
.angajeazd incet, concediazd repede” Dacd incepeti sa va ganditi
la a concedia pe cineva, ar trebui sa o faceti cat mai repede posibil.
Aceastd situatie afecteazd modul in care interactionati cu acea
persoana si, in cele din urmd, atmosfera din birou. De asemenea,
este important sa ne amintim ca echipele initiale trebuie sa fie
adaptate pe mdsura ce afacerea creste: oamenii potriviti pentru
primele etape ale companiei nu raman neapdrat cei potriviti si
mai tarziu. Sa fiti deschis si transparent cu privire la acest lucru
va gjuta la gestionarea echipei, intrucat acest lucru nu trebuie

sd se produca negativ. Oamenii vor dori adesea sa treacad la alte
lucruri la timpul potrivit si vor sti cd au servit cat au putut de bine
misiunea afacerii in timpul petrecut in companie. Fie ca nu sunt
tocmai potriviti pentru companie sau nu furnizeaza rezultatele pe
care le doriti, nu uitati sd ldsati pe cineva sd plece cu eleganta.

Partea legala

Angajarea trebuie sa aiba loc conform legilor privind ocuparea fortei de munca din tara dvs. Va trebui sa
respectati anumite cerinte legale, cum ar fi furnizarea unui loc de munca sigur, plata contributiilor sociale,
salariu minim, contributii la pensii etc. Acestea variaza foarte mult de la o tard la alta, asa ca va rugam sa
va interesati singur. Fiecare etapa a procesului de recrutare este supusa unor reglementari: de la interviu
(asigurandu-va c& nu discriminati atunci cand oferiti ceva) pani la a l3sa pe cineva sd plece, dacé trebuie. In
acest sens, puteti utiliza sfaturile legale si instrumente furnizate in capitolul de informatii juridice.

Echipa dvs. extinsa de pornire

in afard de angajati, existd o multime de alte
persoane care vor fiimplicate in succesul startup-
ului dvs. Mentori, consilieri, membri ai consiliului de
administratie, directori neexecutivi ... cine sunt acesti
oameni si ce rol pot avea?

Mentori si consilieri

La inceputul cdlatoriei, merita sd va ganditi daca puteti gasi mentori sau consilieri care sa va ghideze pe
parcurs. O modalitate usoara de a o face este sa va adresati persoanelor care credeti cd au experientd si
cunostinte relevante pentru a oferi o contributie utild. Daca faceti ceva incredibil de inovator, s-ar putea sa



nu gasiti pe nimeni cu experienta directd in construirea unei afaceri similare, dar din toate domeniile vietii se
poate invdta ceva util, asa cd ganditi-va in mod neconventional. S-ar putea ca cineva care a inceput o afacere
din lumea modei sa aibd idei interesante pentru demararea unei marci de produse alimentare. Nu subestimati
puterea de a contacta si de a cere sd se intalneasca pe chat: oamenii adora sa ajute antreprenorii, in special
pe cei cu afaceri guvernate de o misiune. Putea accesa, de asemenea, mentori si consilieri prin intermediul
acceleratoarelor/incubatoarelor la care va alaturati. Majoritatea acestor programe dispun de o retea de
oameni dornici sa ajute. Acestia pot fi mentori generali in afaceri, care pot consilia pe mai multe subiecte sau
pe anumite subiecte care, de exemplu, pot gjuta la modelarea financiard. Pe mdsura ce cresteti, este posibil
ca investitorii dvs. sa devina consilieri, unii in mod mai activ decat altii. Este util sa luati in considerare modul
in care fiecare dintre acestia va poate ajuta si dacd exista anumite domenii in care va pot ghida. De exemplu,
puteti avea un consilier pentru strategia de marketing, unul pentru logisticd si unul pentru gestionarea
furnizorilor.

Membrii consiliului de administratie, directorii si directorii neexecutivi

Compania dvs. are nevoie de un consiliu de administratie. Initial, acesta va fi alcatuit numai din dvs.
(fondatorii), dar va creste pe masura ce captati investitori si dezvoltati afacerea. A alege persoanele potrivite
pentru consiliul de administratie se aseamana foarte mult cu a cauta investitori potriviti. Cautati oameni care
va largesc orizontul; cu cat mai multa diversitate are echipa dvs. generald, cu atat mai bine. Alegeti ca membri
ai consiliului persoanele care va apreciaza misiunea. Tg,i pot deschide retelele pentru a va include sau pot oferi
expertiza de care echipa dvs. nu dispune in prezent? Folositi sedintele consiliului de administratie pentru
planificare strategica, si nu pentru actualizare si a raspunde membrilor consiliului.

Sfat pentru a face utile sedintele consiliului de administratie

.Sedinta consiliului de administratie nu este destinata
informarii consiliului cu privire la rezultate timp de doua c
ore. Trimiteti-i consiliului un document cu valori standard a
pentru a putea urmari progresul. lar apoi concentrati- * <

[

va pe intrebdrile legate de strategie la care trebuie sa Lm ﬂ %

raspundeti si purtati aceste conversatii in timpul sedintei”

— Marc Zornes, cofondator al companiei >Ll LL
" 0 /
Winnow Solutions s Ly J [o ‘r ﬂ

Cultura companiei

Daca ati lucrat in companii diferite, ati experimentat diferite culturi ale unei companii.

Unele pot fi foarte relaxate, altele stricte siierarhice. Entrepreneur.com defineste cultura
companiei drept ,un amestec intre valorile, credintele, tabuurile, simbolurile, ritualurile si
miturile pe care toate companiile le dezvoltd de-a lungul timpului” Este usor sa treci cu vederea
importanta de a fi deliberat in ceea ce priveste cultura companiei atunci cand ai un milion
de lucruriin minte, insa cultura pe care o creati (intentionat sau nu) la inceputul caldtoriei
va influenta inevitabil cultura viitoare a companiei. Deci, poate meritd sd vd mai ganditi o
dat3. In plus, tipul de culturd pe care il creati va influenta puternic dinamica si performanta
echipei. Cultura provine intotdeauna de la fondatori, mai ales la startup-uri, asa cd ganditi-
va la dvs. ca la un arhitect al culturii.

Ce fel de culturad vreti sa creati? Cum va doriti sa fie zilele dvs. si cum ati dori sa lucreze echipa? Indiferent

de ce fel de leadership doriti sd aveti, asigurati-va ca il articulati si il partajati cu echipa dvs. Puteti crea o
cultura neobositd, in care echilibrul dintre viata profesionald si cea privata este inexistent siin curand va veti
da seama ca aveti 0 echipa stresata si predispusa sa sufere burnout. Sau puteti crea o cultura de colaborare,
in care viata personalad este |a fel de importanta ca si munca durd si probabil veti crea o echipd extrem de
motivatd si dedicata.
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Cum creezi intentionat o culturd a companiei?

Cel mai bun lucru cand incepeti o afacere bazatd pe misiune este

cd aveti aspiratii care depdsesc castigarea de bani, iar acestea ajuta
la crearea culturii. In capitolul dedicat brandingului am discutat
despre identificarea valorilor companiei dvs. Pentru a fi intentional
in ceea ce priveste cultura de afaceri, trebuie sd va ganditi cum arata
aceste valori in timp si spatiu. Este bine si oportun sa se spund ca
una dintre valorile dvs. este ,transparenta’, dar ce inseamna asta

in viata de zi cu zi? Cum exprimati aceasta transparentd fatd de
angajati, investitori si clienti? Daca una dintre valorile dvs. este
mentinerea echilibrului dintre viata profesionald si cea privatd, cum
se traduce asta in viata de zi cu zi? Le permiteti angajatilor dvs. sa isi
gestioneze propriul timp dacd ofera rezultate? Trecerea in revistd a
valorilor dvs. si identificarea a ce inseamnd acestea pentru afacerea
dvs. va va ajuta sa fiti intentional cu privire la cultura pe care o
creati. Dupd ce ati facut acest lucru, puteti opta pentru a efectua un
,audit” periodic (o data pe an, o datd la 6 luni) impreuna cu echipa
dvs. Acesta poate avea forma unor discutii sau sondaje anonime.
De asemenea, este important sa amintim ca cultura evolueazd,
astfel incat cultura si valorile trebuie revizuite pe mdsura cresterii
companiei.

Opinia antreprenorului cu privire la importanta culturii si a strategiei

S .Este povestea cu oul sau gdina. Daca nu ai o strategie decentd, nu ai nicio baza
pe care sd-ti construiesti cultura. Dar daca nu ai o culturd, nu-ti poti punein

practicd strategia. Trebuie sa te pricepi la amandoua. Trebuie sa incorporezi o

culturd in modelul tau de afaceri, un loc in care vrei sa mergi sd muncesti si unde
oamenii vor sd meargd sd munceasca si unde sa te poti privi in oglindd in fiecare
zi. Dar daca nu ai o viziune strategicd si nu dispui de o strategie puternica, nu -ti
poti permite sd vorbesti despre culturd.

| - Steven Dring, CEO cofondator al companiei Growing Underground

Managementul general al echipei
Modul'in care vd administrati echipa il alegeti dvs., dar credem ca urmdtoarele sfaturi va pot fi de folos:

= Stabiliti prioritati: aveti multe oportunitati din care sa alegeti, insd foarte putine resurse pentru a profita
de toate. Stabiliti obiective pentru a vd asigura cd echipa dvs. rdmane concentrata. Acestea ar trebui sa
fie SMART (specifice, mdsurabile, bazate pe actiune, relevante, bazate pe timp). Stabiliti, de asemenea,
intervale regulate la care sa verificati cum avanseaza echipa in atingerea obiectivelor respective. Acestea
fiind spuse, obisnuiti-va cu gandul ca poate fi dificil sa nu pierdeti obiectivul din ochi cand drumul este
denivelat. Daca credeti cd v-ati deviat de |a traseu sau ca fugiti dupd prea multi iepuri, opriti-va, reevaluati
situatia si reorientati-va.

= Decideti cum veti comunica intre dvs.: Comunicarea se poate complica pe mdsura ce echipa creste.
Mesajele prin WhatsApp, e-mail sau pe hartie se pot complica rapid dacd nu implementati un sistem
corespunzator. Faceti-vd timp pentru a va gandi la managementul de proiect si investiti in software.
Aruncati o privire pe instrumentele de management organizational recomandate in capitolul 6.

= Sa stii cand sa renunti: In calitate de fondator, poate fi tentant s& p&strezi controlul asupra tuturor
aspectelor afacerii, dar aceasta nu este o strategie durabild. Colaborati cu echipa pentru a le permite sa
isi asume mai multd responsabilitate. Daca nu angajati specialisti, colaborati cu echipa pentru a-si mari
competenta. Investiti in dezvoltarea personald, deoarece acest lucru va contribui la dezvoltarea afacerii
si va motiva angajatii sa rdmand. Un bun mod de a face acest lucru este sa discutati despre ambitiile
personale ale angajatilor si sa gasiti o modalitate de a le satisface nevoile profesionale.



Rezumatul capitolului 8 [5]

Puncte cheie

Construirea echipei: trebuie sa intelegeti ce abilitati va lipsesc dvs. personal si
cofondatorilor si sd recrutati personal care sa completeze aceste lipsuri la momentul
potrivit. Pe cine cooptatiin echipa este una dintre cele mai importante decizii pe care le
veti lua, de aceea este important sa cdautati intr-un grup larg de talente, sa aveti un proces
de intervievare bun si sd intelegeti nivelurile de compensare necesara.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: ce competente lipsesc in compania dvs.? Ce
posturi trebuie ocupate maiintai? Ce vor face persoanele pe care le recrutati imediat,
peste 6 luni si peste un an?
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In afard de angajati, in succesul startup-ului dvs. vor fiimplicate o multime de alte

persoane, inclusiv mentori, consilieri, membri ai consiliului de administratie si directori
neexecutivi. Cautati oameni care pot solutiona lipsa de competenta si au atat experienta
relevantd, cat si conexiuniin domeniu.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: cine sunt toate persoanele implicate in succesul
startup-ului dvs. si ce roluri pot juca acestea?

Cultura companiei: fiti intentional in ceea ce priveste tipul de cultura a companiei pe care o
creati, deoarece aceasta va avea un impact puternic asupra succesului afacerii dvs.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: ce fel de cultura vreti sa creati? Cum va doriti sa
fie zilele dvs. si cum ati dori sa lucreze echipa? Cum se traduc valorile companiei dvs. in
viata de zi cu zi, cum sunt exprimate zilnic?
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Si acum, sa trecem la treaba! a.

1. Evaluati-va punctele forte si preferintele. Reuniti-va cu cofondatorii
si evaluati care sunt punctele forte si preferintele dvs., apoi stabiliti ce
abilitdti sunt necesare in afacerea dvs. in general. Identificati lipsurile
existente si abilitatile pe care ar trebui sa le aiba viitorii angajati. " y

2. Trecetiin revista valorile pe care le-ati stabilit anterior si identificati
ce inseamna fiecare pentru afacerea dvs. de fiecare zi. Cum se traduc
valorile in practica in afacerea dvs.?

Resurse suplimentare CD

Principalele DO"S & DONTS din reteaua de afaceri: veti face multe dintre acestea, asa ca aruncati o
privire aici:
https:/www.bl.uk/business-and-ip-centre/articles/dos-and-donts-of-business-networking

Acest ghid de angajare pentru startup-uri ofera sfaturi despre construirea unei echipe castigatoare:
https:/www.cobloom.com/blog/startup-hiring?utm _campaign=Repurposed%20Content&utm
source=Medium&utm_medium=startup%20hiring#

Sfaturi pentru angajarea pentru diversitate:
https:/blog.recruitee.com/diversity-recruiting-strategy/

Trecerea de la fondator de startup la CEO - o lectie din fotbal:
https:/unreasonable.is/secret-about-startup-founder-to-ceo/

Doriti sa aflati cum sa desfasurati intalniri intre patru ochi eficiente sau sa dominati sesiunile de
brainstorming astfel incat echipa dvs. sa prospere? Consultati Ghidurile irationale!



https://blog.recruitee.com/diversity-recruiting-strategy/  
https://unreasonable.is/secret-about-startup-founder-to-ceo/ 

Capitolul 9
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Aveti grija de dvs.

1.Cum sa nu clachezi si sd te bucuri de experientd
2. Ganduri finale de la antreprenori

,Cred ca sunt mult mai creativa atunci cand am grija
de mine."
— Arianna Huffington

(]
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Capitolul 9

Inceperea propriei afaceri este o aventurd extrem de plind de
satisfactii. Gasesti ceva de care te pasioneaza si decizi sd i te
dediciin trup si suflet. Te straduiesti atat de mult sd aiba succes,
te descoperi cd lucrezi mai mult decat ai crezut vreodatd cd ai
putea sa o faci si sub o presiune de care nici mdcar nu stiai ca
exista. Este usor sd cazi in capcana de a crede ca ar trebui sa
lucrezi in mod constant si ai putea chiar sa devii dependent de
asta. Dar, in realitate, nu puteti face asta pe termen lung, nu e
sustenabil pentru propria dvs. bundstare si nici pentru succesul
afacerii dvs.

Studii recente au ardtat ca antreprenorii sunt mai predispusi sa aiba
v probleme de sdndtate mintala cauzate de nivelul extrem de ridicat
de stres, incertitudine, izolare sociald si corelarea respectului de
sine cu succesul startup-ului. (sursd). Deci, cum va asigurati ca nu
clacati si ca gdsiti modalitati de a va ingriji? Acest capitol poate difer
usor de celelalte ghiduri pentru startup-uri, dar am considerat ca
/ S este la fel de important ca si acestea. Daca dorim sa face sistemul

alimentar mai sustenabil, trebuie sa ne asiguram cd suntem si noi

insine sustenabili, astfel incat sa putem continua sa cream si sa
transformam sistemul alimentar spre bine.

Cum sa nu clachezi si sa te bucuri de experientd

Gestionarea sarcinilor personale

Un lucru la care trebuie sa va pricepeti pentru a rula propria afacere este sd va gestionati propriile sarcini.
Aveti atat de multe lucruri de facut in atatea aspecte diferite ale afacerii, incat aceasta situatie poate fi
oarecum coplesitoare si adesea distrugatoare. Toatd lumea trage de dvs., deja este ora 17:00 si nu ati bifat
inca nimic de pe lista originald de sarcini. Nu trebuie sa fie asa. Un instrument pe care il puteti utiliza pentru a
va gestiona munca este Matricea Eisenhower, o diagramd simpla care va ajuta sa organizati sarcinile conform
criteriului urgente/neurgente siimportante/neimportante:

URGENT NOT URGENT
|_ '
= .
s Do Decide
8 Do it now Schedule a
= time todo it
l—
=
g
% Delegate Delete
% Who can do Eliminate
E it for you? it
= -

Ar trebui sa va concentrati pe primul cadran in cele mai productive ore ale zilei: sunteti o persoana de tip
matinal? In acest caz ar trebui sa faceti in primul rand ceea ce este important si urgent, inainte de a face orice
altceva. Sarcini care nu sunt importante, dar urgente? Ideal ar fi sd le delegati altcuiva, desi acest lucru nu este
intotdeauna cazul, in calitate de fondator al unui startup, de aceea poate fi nevoie sa le programati pentru alta
data. Importante dar nu urgente? Programati-va un anumit timp pentru a le face si nu petreceti mai mult timp
decét cel alocat. Nu sunt importante si nu sunt urgente? Intrebati-va atunci ce face pe primul loc de pe lista
de activitati!



Alte sfaturi utile pe care le-am adunat pe parcurs:

= Profitati de instrumentele online de organizare, ca Basecamp, Trello sau Asana. Sunt multe de facut,
asa ca luati-vd putin timp pentru a vedea care se potriveste cel mai bine nevoilor si preferintelor dvs.

= Planificati-va saptamana in avans si planificati-va ziua cu o seara inainte. Stabiliti 2-3 sarcini cheie pe

care doriti sd le realizati in fiecare zi si incepeti cu ele; e-mailurile pot astepta.

= Faceti pauze! Ridicati-vd, miscati-vd, iesiti la aer curat sau beti o ceasca de ceai. Veti fi mult mai eficient

daca faceti asta.

= Dezactivati notificarile de pe telefon si laptop atunci cand vreti sa va concentrati, sau si mai bine,
intotdeauna.

Obtineti mai mult

Nu exista nici o indoiald ca startup-ul dvs. va va ocupa cea

mai mare parte a vietii, insa gasirea echilibrului va beneficia
sanatatea dvs. si va contribui la succesul afacerii dvs. Sa fim
realisti, acest lucru nu va ardta ca un echilibru ,traditional” dintre
viata profesionala si cea privatd, in care iti petreci jumdtate din
timp muncind si jumatate savurand delicatesele vietii. Dar este
foarte important sa vd luati timp pentru dvs. Gasiti alte lucruri
pe care le puteti face: sport, mindfulness, pictura sau trageti
mata de coada ... Orice va face sa fiti fericit si va determina sa va
concentrati pe altceva din cand in cand.

Alte sfaturi utile pe care le-am adunat pe parcurs:

= Spuneti mai des ,nu": este mdgulitor sa fii abordat din tot felul de motive, dar nu poti spune da la orice.

Invatati cum si cand s& spuneti ,nu"

= Concentrati-va pe rezultat: nimeni nu vd numdra orele. Singurul lucru care conteaza este obtinerea

rezultatelor de care are nevoie afacerea dvs. Deci, muncind din greu, dar facand lucruri care nu au valoare

nu va aduce niciun castig. Sa fii ocupat nu este acelasi lucru cu sa fii productiv.

« Invitati cum s3 va gestionati timpul si energia: s fiti productiv si echilibrat in munca dvs., s va

gestionati mai bine energia. *Problema de bazd a orelor de lucru mai lungi este ca timpul este o resursa
limitata. Energia este altd poveste” (sursd). Identificati care practici va epuizeaza si care va energizeaza,
astfel incat sa obtineti intotdeauna randament maxim din munca depusa. (Cititi mai mult despre
gestionarea timpului in comparatie cu gestionarea energiei in acest articol din Harvard Business Review,
iar aici veti gdsi 5 sfaturi rapide despre cum sa o faceti).

Apreciati-va victoriile: este posibil ca pand acum sa fiinteles cd initierea unei afaceri este o munca
stresanta si grea. Drumul este pavat cu provocari si piedici. De aceea este atat de important sa
recunoastem cand lucrurile merg bine. Poate fi usor sa minimalizati victoriile si sa va concentrati pe lista
sarcinilor, mereu in crestere, asa ca luati-va timp pentru a vd bucura de succese, intrucat acestea va ofera
energie pentru urmdtoarea provocare.

Epurati: Asigurati-vd ca vd epurati periodic lista sarcinilor. Opriti-va si reflectati asupra a ce va ocupa
timpul si eliminati ce nu este esential.

Identitatea de sine:

Nu uitati ca nu sunteti startup-ul dvs. Puneti atat sufletin el, iar a fi antreprenor devine rapid o eticheta
pe care ti-o pun altii si pe care 0 adoptati. Din aceasta perspectivd, este greu ca startup-ul dvs. sa nu va
inghitd propria identitate, dar incercati sa va opuneti. Va va fi mai greu sd luati decizii rationale despre
afacere siinseamna, de asemenea, cd va veti simti abdtut atunci cand apar greutdti. La fel ca siin cazul
celorlalti antreprenori si companii pe care ii vedeti online, care par cd s-au gandit |a toate? Totul este
absurd. Oamenii se aratd in cea mai bund lumind online. La fel si companiile. Nu va entuziasmati prea
mult cu ce vedeti si nu va comparati cu altii, deoarece nu castigati nimic din asta.
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Luarea deciziilor

Sd iei decizii este istovitor. lar cel mai istovitor este cand porti raspunderea fiecarei decizii. Fostul presedinte
Barack Obama spuneain gluma cd, dupa ce isi va termina sederea in Casa Alba, va deschide un magazin care
sa vanda tricouri albe cu o singurd mdrime, astfel incat sa nu fie nevoit sa ia nicio decizie. Epuizarea cauzata
de luarea deciziilor exista! Avand in vedere ca fondatorii trebuie sd ia constant decizii, este important sa

aveti o strategie ca sa nu clacati. De exemplu, puteti delega unele decizii (conteaza unde mdnanca echipa la
pranz?). Si asigurati-vd ca puteti sa vad bazati cat mai mult pe altii (de exemplu, consilieri, pentru a lua decizii
importante).

Stapanirea diferitelor aspecte descrise in acest manual

Tot ceea ce v-am povestit in acest ghid are rolul de a va ajuta sd va lansati cu succes afacerea, insa singurul
mod ca aceasta sd supravietuiasca este sd supravietuiti dvs. Suma tuturor lucrurilor pe care trebuie sd le
faceti poate parea uriasa, dar daca le defalcati, veti vedea cd separat sunt manevrabile.

1. Stabiliti-va propunerea: faceti cercetari aprofundate de piatd, punetiin aplicare o mentalitate de lean
startup si dezvoltati un produs sau un serviciu care sd raspunda cu adevdrat nevoilor clientilor. Cand stiti
cd aveti o propunere puternicd, nu va veti mai avea indoieli atunci cand lucrurile nu merg bine (ceea ce se
va petrece inevitabil).

2. Faceti lucrurile cum trebuie: asigurati-va cd procedati in conformitate cu legislatia locald, deoarece in
caz contrar va trebui sa raspundeti pentru aceasta mai devreme sau mai tarziu si poate avea implicatii
personale asupra bunastarii dvs. financiare. VVeti dormi mult mai bine noaptea stiind cd respectati
cerintele legale si cd ati luat mdsuri pentru a va proteja afacerile si interesele personale.

3. Gestionatiintelept fluxul de numerar si strangeti mai multi bani decat credeti ca aveti nevoie:
asigurati-va ca dispuneti de planuri de finantare si ca va gestionati intelept banii. Nu v-ar place sa
descoperiti gauri negre dintr-o datd si sa nu va puteti plati personalul. Credeti-ne pe cuvant, un bun
control al situatiei financiare reeduce mult nivelul de stres.

4. Fiti un minunat povestitor: luati oamenii cu dvs. in cdldtorie, trimiteti un mesaj orientat si concentrati-
va eforturile pe cei mai critici. Nu puteti castiga in fata tuturor si incercarea de-a face acest lucru vd va
dobori.

5. Tnconjurati-vd de oameni deosebiti: Faceti-vd timp sd angajati personal cu intelepciune si s construiti
0 echipd mai mare (care sa includd consilieri, membri ai consiliului de administratie, investitori) care va
poate ajuta sa miscati afacerea si sa va ofere sprijinul de care aveti nevoie. Se spune cd este nevoie de un
sat pentru a creste un copil; acelasi lucru este valabil si pentru startup-uri.

Ganduri finale de la antreprenori

Daca tot am inceput acest manual cu ganduri ale altor antreprenori din domeniul
agroalimentar cu privire la ceea ce si-ar dori sd fi stiut inainte de a incepe o afacere in acest
sector, hai sa termindm tot asa. lata cateva ganduri finale, care speram sa va faca placere.

.JTrebuie sa obtii un echilibru real... este un cliseu, insa:
munceste din greu, joacd din greu. imi trdiesc foarte

mult viata in felul acesta. Lucrez foarte mult in timpul
saptamanii, cand trebuie sa te trezesti devreme, sd te
trezesti devreme, ore intregi mai devreme. Dar in weekend,
deconecteaza-te cu adevarat, intalneste-te cu prietenii,
nu-ti verifica e-mailurile. Du-te in concediu. Este destul

de greu, pentru cd nu ai nici timp, nici bani suficienti daca
esti un startup, dar trebuie sa gdsesti o cale. Asigura-te cd
gasesti acest echilibru!”

- Lucy Wright, cofondatoare a companiei Nice




.Gandeste-te ce limite ai siincearca sd le respecti. Nu toti avem aceleasi

\ \ limite. Toti managerii ar trebui sd aibd aceastd conversatie cu rapoartele
lor, astfel incat sa fie stabilite si respectate limitele.’
— David Rosenberg, CEO si cofondator al companiei Aerofarms

,Cand le spun oamenilor ca in majoritatea anului nu am niciun salariu real, ei presupun adesea ca trebuie
sa fiu foarte sigurd de succes - dar, desigur, in majoritatea timpului nu am fost. Acesta vine cu timpul. Eu
cred ca sarcina supremd a antreprenorului este de a crea ceva din nimic, a sdvarsi atunci cand nu exista
nimic de savarsit. Poti atrage angajatii daca povestea suna convingdtor si dacd se pot plati salariile. Dar
lainceput toate solutiile sunt neclare, iar aceste solutii trebuie sa fie suficient de clare pentru ca sa se
aldture si altii. Am construit o afacere secundard care ar putea pldti facturile companiei. De asemenea,
am avut slujbe de (foarte) scurtd duratd, tinand prelegeri si organizand evenimente antreprenoriale
pentru universitate, ceea ce aproape mi-a permis sa pldtesc facturiin timp ce ma concentram full time
pe afaceri. Trebuie sa gasesti modalitati creative de a trece prin asta si, cu sigurantd, nu ar trebui sa sari
orbeste, dar atunci cand este momentul sa te lansezi, acesta trebuie sa fie primul lucru pe care il faci”

- Tom Simmons, fondator si CEO la Cambridge Glycoscience

.Incerc sd evit epuizarea facand sport. Daca nu fac activitati

€ e fizice in mod obisnuit, simt varfurile nivelului de stres si ma
1 v descurc mult mai prost decat de obicei. Activitatile fizice
TR N W regulate ma ajutd si sa dorm mai bine.’
lﬂ‘_ N h_“ 4Aa - Marc Zornes, cofondator al companiei Winnow Solutions
.Pentru a preveni un burnout, am participat cu foarte mare pldcere la
conferinte si m-am intalnit cu studenti si grupuri din industrie. Desi
suna contraintuitiv, mi se pare atat de energizant sa ma aflu in preajma ' ‘
oamenilor care tanjesc dupd produsele noastre si sunt atdt de incantati - | =

de ceea ce facem. Md ajutd sd dau un pas inapoi si sa apreciez cat de
departe am ajuns. Este atat de usor sd pierzi vederea de ansamblu atunci
cand trebuie sa faci fata provocarilor cotidiene de a construi o companie.”
— Arturo Elizondo, CEO si cofondator al companiei Clara Foods

.Am transformat sandtatea mentald, bundstarea si gasirea echilibrului intr-o
parte cheie a conversatiei zilnice la Underground Growing." Face parte din
toate trecerile in revistd ale activitatii, astfel incat stresul sau presiunea nu
sunt subiecte tabu. fi incurajdm pe oameni s3 g&seascé acest echilibru, s&-si
aminteasca ca intotdeauna mai exista si alte lucruri de facut, cd trebuie sa-siia
cel putin un weekend si 0 noapte libere pe saptamand, ca trebuie sa mediteze/
sa facd exercitiu/sa manance bine, sa sarbatoreasca micile victorii si ca trebuie
sa vorbeasca cu prietenii despre altceva decat munca (pentru ca ii doare intr-
adevdr in f... de toate acestea, nu ca pe tine)."

- Steven Dring, CEO si cofondator al companiei Growing Underground

JAsigurati-va cd primiti foarte mult ajutor/reflectie in
procesul de dezvoltare ca antreprenor: cu un coach,
invatare de la alti antreprenori, evenimente/lectura. Si nu
pierdeti din vedere obiectivul: Incd vreau s fac ceea ce
vreau sa fac? Alinierea personald cu obiectivele companiei.”
— Willem Sodderland, CEO al companiei Seamore
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.Ne straduim sa obtinem o ,viatd echilibratd’; mai degraba decat echilibrul
dintre munca si viatd, pentru ca daca esti antreprenor si lucrezi de acasd, aceste
douad aspecte se pot amesteca foarte mult! Cu toate acestea, pe masura ce

am dezvoltat afacerea si echipa, viata noastra a devenit mult mai echilibrata,
lucru foarte important, deoarece cdlatoria unui startup consta dintr-o serie de
maratoane, nu este un sprint si, prin urmare, este esential sd evitam epuizarea.
Amandoi ne straduim sa ne facem timp in zilele de lucru pentru a face sport. in
primele zile ne simteam destul de vinovati in acest sens, dar acum recunoastem
cd, dacad trebuie sa obtinem randamentul maxim, atunci trebuie sa fim in stare
mentald si fizicd bund, iar exercitiile fizice sunt esentiale pentru aceasta. In plus,
am descoperit ca multe dintre cele mai bune idei si inspiratii pentru OLIO imi vin
atunci cand ma antrenez, asa ca impusc doi iepuri dintr-o lovitura!”

- Tessa Stuart, cofondatoare a companiei Olio

Rezumatul capitolului 9 [5]

Puncte cheie

e~ |

—=8 .« Inceledinurmi, vetiincerca s gdsiti oameni care regretd ca s-au lansat. Concluzia este

e cd, desi am subliniat cat de multa munca trebuie depusa si durerile de cap, principalul
mesaj pe care trebuie sa-I retineti este ca: Ati reusit! Existd o multime de oameni care vor

L) = | v v . . v v . . .

. sa va sprijine si lumea are nevoie de dvs. Dacd inca nu v-ati lansat, ce mai asteptati?
=3
| Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: cum vreti sd va asigurati cd nu veti claca? Cum o

sa va ingrijiti?

Si acum, sa trecem la treaba!

-

Uitati-va la sarcinile de pe lista de activitati si puneti-le pe Matricea Eisenhower dupd criteriul urgente
- neurgente siimportante - neimportante

2. Stabiliti o rutina prin care sa aveti grija de dvs. Este important sd va rezervati timp pentru a evita
epuizarea si a vd ajuta sd functionati. Asadar, stabiliti-va activitdtile indispensabile (de exemplu, yoga
dimineata, sala dupa lucru, inchideti dispozitivele la 0 anumita ord, pauzd de o ord, meditatie, cititi ceva
zilnic ...).

- ARREX



incheiere/ultima pagina

Thank you for reading

Aveti resurse pe care ati dori sa le impdrtasiti si care ar putea fi utile sau
contributii la acest ghid pe care doriti sa ni le transmiteti? Sau poate
intrebari? Scrieti-ne: startupguide(@eitfood.eu

MULTUMIRI din suflet tuturor antreprenorilor din domeniul agroalimentar care si-au luat timp din programele
lor extrem de aglomerate pentru a ne impdrtdsi experientele lor. Fara contributia lor, acest ghid nu ar fi fost
altceva decat un manual ca oricare altul. Impé&rt&sirea incercrilor si necazurilor prin care au trecut, esecurilor
si succeselor pe care le-au cunoscut, cu urmatorul val de antreprenori i va ajuta fara indoiala in drumul lor.
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