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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
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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 siincubatoare. 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? Necesita echipament? \ E
X
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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,
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

e

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.

=
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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&rd 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. Veniturile 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 cd v-ati facut temele siintelegeti ce aveti nevoie de la ei. ( e
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 asteaptda 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 |, 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: Existd 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. Fondatorii
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 si legume ,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 pldtii, 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 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

AL A

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 [ 2

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 vd 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 avetiin 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).
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« \/anzarile lente sunt colaborative.

L. N N 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.

= \/anzarile 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 ii 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. Va 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.

= 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
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Acceleratoare siincubatoare

“I'm starting astartup that helps other startups start up.

| & 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 respectivd 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 sa 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 problema. 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
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— 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 piata.

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
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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 Miinchen si Viena, sesiuni la distantd, acoperirea cheltuielilor de calatorie
Durata si costul programului?

Aproximativ 6 luni.

Investitie si capital

Sunt posibile investitii.

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?
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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
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Rezumatul capitolului 6 [E]

Puncte cheie

SYRRERRNTRNIERY

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 cumpdrare? 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.

>
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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
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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/




