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 existd 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, vd oferd sfaturi legate de evenimentele de
cdutare a investitorilor si toate lucrurile legate de finantarea afacerii dvs. Inainte de a intra in asta, am crezut
ca ar fi util sd 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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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 sa 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.



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

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—

vanduta unei alte companii), printr-o schema de rascumpdrare (compania
decide sa cumpere actiuni proprii de la investitori) sau printr-un IPO (initial
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. &
1 >

= 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 sa specifice suma pe care doriti sd o strangeti, strategia dvs. de
marketing, strategia de PR si listele de contacte. Pregadtiti ciorne de e-mail-uri si comunicari
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.

Cum sa faceti din crowdfunding un succes:

=  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 sd 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
sda 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
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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 £ si au 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 ca 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 |a 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 ca sunteti pregatit intotdeauna. Ar trebui sd practicati pitch-ul pana 1l
invatati pe de rost. Ar trebui sa fiti pregadtit 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
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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 P
trebuie sd aiba mai mult de 15 diapozitive si trebuie sa fie concis l-uIJ-I-I-l
si clar. Mai putin inseamna mai mult! Nu veti avea prea mult timp ]
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 atrdgdtor 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. —r

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

= (Cesolutie propuneti?

= (e piata vizafi 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?

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

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

' 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

9 8 sd primeasca misiunea. Gdsiti o metoda de a alege investitorii. Trebuie

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@ %@

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.

Finantare nerambursabila: Peste 3 |uni, afacerea obtine finantare nerambursabild 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.

Campanie de crowdfunding: Dupa 6 luni de la investitia personala 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.

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.

Investitori inger runda 2: La 19 luni 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

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.

Investitori inger 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
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.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
€ 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 calatorie.”

— 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( p 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 (sursa). Aceasta din urma 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
merg mult mai incet decat ar trebui (pentru cd o fac intotdeauna). Luati in calcul sa va
pastrati locul de munca cu norma intreaga sau sa lucrati cu norma redusa la inceput si sa
dezvoltati ideea de afaceriin timpul liber.

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

Al
« 2 L .
MERAN .y

= Exista multe tipuri de finantare (grant, crowdfunding, credit si de capital) cu argumente pro
si contra, deci ganditi-vd cu atentie la strategia de finantare.

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

= 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.

Este timpul s3 va opriti si s va ganditi: cat de mult capital doriti s3 obtineti? In ce scop

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?

dhilddiindiadinidindiniid
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= Pelangd strangerea de fonduri, crowdfunding-ul este o modalitate excelenta de a vad
impartdsi povestea, de a face sa se vorbeasca de marca dvs. si de a pune produsul la
indemana consumatorilor. Cu toate acestea, crowdfunding-ul nu este deloc usor. Necesita
multa munca si pregdtire. Pentru a va atinge tinta aveti nevoie de mai mult decat de o
poveste nemaipomenita.

Ll

Si acum, sa trecem la treaba!

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

N

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

ey

3. Creati un pitch deck cu 15 diapozitive in care sa LA
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/




