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Sa dezvoltam un start-up

material pentru antreprenorii aflati la inceput de drum in
afaceri

1. ANTREPRENORIATUL CA ALTERNATIVA
1.1 De ce sa devin antreprenor?
Ce ofera antreprenoriatul:

» Independenta (autonomia)
Aceasta este castigata Tn urma initierii unei afaceri, deoarece antreprenorul este cel care ia decizii si face ca
lucrurile sd aiba o anumita directie, stabilita de el insusi.

» Libertatea de decizie si actiune
Este conferitd de detinerea unei afaceri, iar pentru antreprenor apare ca o necesitate asumata.

> Autorealizarea
Antreprenorul, detinand o afacere proprie, nu mai intdmpina piedici in autorealizare, singurele limite fiind
cele determinate de propria sa capacitate, creativitate si inovatie.

» Posibilitatea unui cdstig important
Majoritatea intreprinzatorilor obtin mult mai mult castig decat daca ar lucra pentru alti antreprenori sau
companii.

» Angajarea membrilor familiei
In cazul in care afacerea inregistreaza rezultate bune, intreprinzitorul isi va putea angaja toti membrii
familiei.
Acesta este un alt aspect avantajos, deoarece afacerea va avea continuitate prin preluarea ei de catre urmasi.
Pe de alta parte, intr-o afacere de familiei poate exista o morala si o incredere mai buna.

» Aplicarea cunogstintelor si abilitatilor proprii
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Pentru unele persoane, gasirea unui loc de munca adecvat cunostintelor si abilitatilor proprii poate fi o
problema (datorita unor factori sociali multipli). in felul acesta un intreprinzitor poate initia o afacere, unde
cunostintele si abilitatile sale sa constituie un avantaj.

» lesirea din rutina
Este o altd problema destul de des intalnita. Sunt persoane care simt nevoia unei schimbari, care doresc sa
pardseasca o activitate monotond, de rutind. Initierea unei afaceri reprezintd o ocazie pentru a implini aceasta
satisfactie.

» Sentimentul de putere si influentdi
Pentru orice Intreprinzator o afacere confera putere si influenta deoarece el este cel care ia deciziile,
influenteaza cursul actiunilor, decide soarta firmei, iar toate aceste aspecte 1i creeaza o satisfactie
psihologica deosebita.

» Lipsa alternativelor (somaj )
O mare parte din afacerile nou infiintate sunt datorate situatiei aparute in urma somajului viitorului
antreprenor, iar varianta unei noi angajari este nerealizabila.

» Lipsa de satisfactie legata de locul de munca actual
Este unul dintre cele mai frecvente stimulente in luarea deciziei unei persoane de a deveni antreprenor,
sarisfactia si Tmplinirea la locul de munca fiind o componenta importanta a implinirii personale.

» Exemplul succesului altor persoane
O mare parte din afacerile nou infiintate sunt datorate exemplului cunostintelor, vecinilor , prietenilor si a

sentimentului ca poti actiona ca ei si posibil mai bine.

1.2 Avantaje pentru antreprenori

» un antreprenor nu are limite in ceea ce priveste imbunatatirea pozitiei sale sociale si financiare.
un antreprenor are independenta in luarea deciziilor.
antreprenorul poate sd isi aleaga singur persoanele cu care doreste sa lucreze
antreprenorul este mai putin expus somajului
daca afacerea decurge in mod corespunzator, aceasta este o rasplata mult mai evidenta
antreprenorul poate avea un sentiment mai puternic de importanta a activitatii

antreprenorul are posibilitatea de a profita de oportunitati

YV V. V V V V V

nu este loc de rutina zilnica
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» are sansa de a asigura viitorul sau si al familiei
» daca antreprenorul este femeie, are sansa de a demonstra ca nu existd restrictii legate de gen
1.3 Dezvantaje pentru antreprenori
» risc ridicat si multa responsabilitate
program de lucru prelungit deseori
presiune si stres

atentie in permanentd la schimbadrile frecvente din mediul economic

YV V VYV VY

capacitatea redusa de a duce o viatd sociald si eventual, de familie normale

1.4 Cum iti valorifici potentialul antreprenorial

Ce este un antreprenor?

Conform dictionarului, antreprenorii sunt oameni care au abilitatea sa sesizeze si sd evalueze oportunitdti de
afaceri, s adune resursele necesare si sa profite de oportunitati, prin actiuni specifice ce conduc la obtinerea
succesului.

Termenul de antreprenor are doua sensuri in limba romana:

e cel de persoana fizica sau juridica care se obligd, pe baza unor clauze si conditii contractuale, sa
execute diferite lucrari (industriale, de constructii etc.) in beneficiul altei persoane sau organizatii, in
schimbul unei sume dinainte convenite. Pentru acest sens putem folosi si termenul de contractor.

e cel de agent economic reprezentativ in economia de piatd care adopta un comportament de esentd
activa si inovatoare, specific sistemelor economice bazate pe concurentd, risc si initiativa privata. In
aceasta acceptiune, antreprenorul este sinonim cu intreprinzatorul adica antreprenoriatul ca actiune

mmovatoare ca motor al dezvoltarii economice solide.

1.5 Crezul antreprenorului
e nu doresc sa fiu o persoand obisnuita
e am dreptul sa fiu o persoand neobisnuita
e eu caut oportunitdti, nu conditii de securitate
e nu doresc sa fiu un cetatean in grija guvernului

e doresc sa-mi asum un risc calculat
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e doresc sa visez, sa construiesc, sd cad si sa ma ridic si sa-mi realizez succesul

e refuz sd-mi substitui stimulul cu ceva obtinut gratuit

e prefer Incercarile vietii In locul unei existente garantate si mandria victoriei in locul linistii anoste a
comoditatii

e mostenirea mea este neinfrangerea, mandria, curajul In ganduri, satisfactia roadelor muncii mele si

capacitatea sa privesc cu indrazneald lumea si sa spun : “ aceasta este ceea ce am creat eu ! ”

1.6 Caracteristicile antreprenorului
e are atitudine pozitiva
e cste optimist, cu incredere in sine
e detine intelepciune in afaceri
e are dorinta de a deveni independent
e manifesta dorinta puternica de auto-depasire
e are capacitate de a-si asuma riscuri
e este sanatos si plin de energie
e cste constant si determinat
e este orientat spre performante
e are o atitudine de leader
e se adapteaza usor
e este realist
e este original si creativ
e este bun organizator
e este selectiv
e este ingenios
e cste orientat spre viitor
e este sociabil
e este muncitor
e este auto-disciplinat

e detine abilitatea de a identifica, aplica si dezvolta idei de afaceri
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are capacitatea de a identifica punctele tari si punctele slabe ale contextului in care se va desfasura
afacerea ( asociati, clienti, concurenta, mediul socio-economic)
detine capacitatea de planificare si pregdtire: determinarea, programarea si derularea afacerii
are stiinta de a comunica si negocia cu tertii, de a-i influenta pentru a obtine resursele necesare, de a
prezenta si vinde.
are capacitatea de a organiza, de a conduce si de a lua decizii: delegarea responsabilitatilor si acordul
asupra acestora, supervizarea indeplinirii sarcinilor, managementul resurselor
detine abilitatea de a rezolva problemele, conflictele si tensiunile care se ivesc, chiar dacad sunt
previzibile sau apar pe neasteptate.
are abilitatea de a monitoriza si de a evalua desfasurarea activitatilor in conformitate cu obiectivele

stabilite.

1.7 Pasi in procesul de autoevaluare ca antreprenor

se evalueazd in mod realist propriile calitati si caracteristici si se intocmeste o listd a acestora
se compara lista cu portretul ideal al antreprenorului

se evalueaza posibilitatile de a fi imbunatatite punctele slabe

se 1au in considerare alte resurse pentru acoperi elementele lipsa (parteneri, angajati)

se creeaza doua liste cu partile pozitive si negative legate de potentialul de a deveni antreprenor

1.8 Initierea unei afaceri

Pentru ca o afacere noua sa creasca, sa se fortifice are nevoie de 1% spirit inovativ si 99% abilitati in afaceri.
o E] 5

O afacere noud va duce antreprenorul intr-o lume a competitiei in care are nevoie de cunostinte teoretice,

resurse (umane, financiare si materiale) si abilitati de conducere a afacerii.

Primii pasi in initierea unei afaceri, pornind de la faptul ca existd ideea, ca stim Tn ce domeniu ne plasdm

afacerea, cd stim ce vrem sa facem, sunt:

identificarea formei juridice de organizare a afacerii pe care o initiem
alegerea tipului de proprietate (asociat unic, asociere, parteneriat, etc.)
protejarea ideilor inovative inainte de a le face cunoscute, n cazul in care afacerea pe care o incepeti

are la baza idei noi care nu exista pe piata
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dezvoltarea abilitatilor In domeniul afacerilor; asimilarea de cunostinte minime care sa va ajute sa
intelegeti parghiile care actioneaza in domeniul afacerilor dar si in domeniul in care veti dezvolta
afacerea
intelegerea mecanismelor de piata si a starii pietei la un moment dat: necesitati (ce se cere pe piatd),
discontinuitati (cum fluctueaza piata si care sunt factorii care influenteaza aceste fluctuatii),
oportunitati (ce ocazii favorabile ofera piata si abilitatea de a profita de ele pentru prosperitatea pietei
— altfel spus a prinde valul si a fi pe varful lui.

cunoasterea concurentei si a pozitiei pe care o aveti fatd de concurenta

1.9 Greselile care trebuiesc evitate

ati stat prea mult pe ganduri pana la punerea in practica a unei idei. S-ar putea ca atunci, cand intr-un
final va decideti, ideea sa fie deja aplicata de altcineva si in aceasta situatie va luptati deja cu
concurenta

ati ignorat ideea de a face un plan de afaceri pentru ca vi s-a parut o formalitate, incd o hartie in plus.
Ati facut niste calcule sumare cu gandul la profit fard a pune 1n balantd toate elementele care n mod
normal se cer intr-un plan de afaceri

nu va cunoasteti clientii, concurenta si nu ati evaluat realitatea; o afacere poate fi un vis dar trebuie
sa-l ancorati 1n realitate

ati ignorat dimensiunea reala a resurselor pe care le aveti la dispozitie

renuntati foarte repede

1.10 Elemente care conduc o afacere catre echilibru si maturitate

1. Existenta unei idei

Pentru a avea valoare, ideile de afaceri trebuie sd raspundd urmatoarelor cerinte:

sa fie orientate pe principiile afacerilor — capabile sa genereze profit;
sa fie realiste — pentru a se integra In contextul economic;

sa raspunda unei cereri actuale si/sau potentiale — sa satisfaca o nevoie;
sa fie legale — se subintelege;

sa apard la momentul oportun
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. Sa fie inovatoare

. Sa existe piata, marketing - promovarea si vanzarea

RS N V)

. Sd existe viziune, resurse - obtinerea de finantare, consultanta si expertiza
e cexpertiza in domeniul afacerilor, aptitudini tehnice — cursuri de instruire, cunostinte juridice,
management financiar etc;
e sprijin personal — agentii, consilieri, contacte, etc;
e resurse financiare — credite, granturi, donatii etc; exista o serie de resurse financiare disponibile
pentru inceperea unei afaceri, care sunt conditionate de prezentarea unui plan de afaceri viabil.
Aceste resurse pot fi:programe de sustinere a start-upurilor, credite bancare, credite subventionate,
finantari nerambursabile acordate in cadrul programelor de sprijin al intreprinzatorilor mici si
mijlocii, capital de risc si, nu pe ultimul loc, fonduri de garantare a creditelor, etc
e locatii — inchiriere si leasing etc;
e cchipamente — inchiriere si leasing etc.
5. Implementare - administrarea si evaluarea afacerii
6. Control — monitorizeaza tot ce se intampla in cadrul afacerii si ia masuri adecvate pentru  remedierea
problemelor
1.11 Etape in deschiderea unei firme
1. informare initiald privind procedura si obligatiile intreprinzatorului
2. verificarea si rezervarea denumirii firmei / emblemei
3. cercetarea firmei/emblemei la OSIM pentru verificarea similitudinii cu marci inregistrate in registrul de
marci (optional)
4. redactarea actului constitutiv (obligatoriu)
5. obiectul de activitate principal si obiectele de activitate secundare
6. capitalul social al societatii
7. obtinerea autentificarii pentru actul constitutiv (obligatoriu)
8. redactarea si obtinerea declaratiei pe proprie raspundere a fondatorilor, administratorilor si eventual a
cenzorilor cd indeplinesc conditiile prevazute de lege (obligatoriu)

9. completarea cererii de inregistrare (obligatoriu)
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10. obtinerea evaluarii prin expertiza, a bunului imobil subscris ca aport in natura la capitalul social (dupa
caz)
11. obtinerea certificatului constatator al sarcinilor cu care, eventual este grevat bunul imobil subscris la
capitalul social (dupa caz)
12. varsamantul in numerar la capitalul social (direct la banca dorita ,obligatoriu)
1.12 Afacere mare sau afacere mica ?
Toti antreprenorii doresc sa inceapa o afacere de succes.
Afacerile mici au avantaje si dezavantaje. In plus, orice afacere implica riscuri si ar trebui si faca fata
dificultatilor la inceput.

» Avantaje ale afacerilor mici
Unele avantaje ale conducerii unei firme mici sunt:

- mai multd flexibilitate in mediul de afaceri

- mai putin capital investit si in consecintd, riscuri mai mici

- adaptabilitate mai mare la preferintele clientilor

- un model managerial mai simplu

- eligibilitate pentru ajutor guvernamental ce poate ajuta afacerea

- un control mai ridicat al costurilor

- posibilitatea de a forma si a fideliza clienti traditionali prin contact direct, personal

- 0 mai buna verificare a calitatii
In multe cazuri, antreprenorul este cel care tine in maini soarta afacerii si personalitatea antreprenorului
influenteaza in mod evident imaginea companiei.

» Dezavantaje ale afacerilor mici
Existd de multe ori, un tratament de discriminare fatd de micile afaceri din partea furnizorilor, investitorilor,
bancilor, fortei de munca potentiala, alte organizatii.
Micile firme nu inspira intotdeauna incredere si nu se bucura de avantaje precum: reduceri importante, acces
la piete mari, bugete mari de cercetare si promovare, marja de profit ridicata, candidati foarte bine calificati
pentru slujbele disponibile.
Sunt unele dezavantaje precum:

- lipsa de specializare (angajatorul si angajatul trebuie sa duca la indeplinire toate sarcinile, cat mai

bine posibil)



-
=

INIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
20142020

TITLUL PROIECTULUI: ,,Universitatea Antreprenoriali — sistem de educatie superioara si de formare pentru piata muncii din Roméania

prin acordarea de burse pentru doctoranzi si cercetatori post-doctorat si implementarea de programe de formare antreprenoriala inovative”
Proiect cofinantat din Fondul Social European, prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020
ID PROIECT: POCU/380/6/13/123990

- resurse limitate, in special la inceputul afacerii (bancile si investitorii sunt mai sceptici cand firma
este de dimensiuni reduse)

- rata de lichiditate redusa, echilibrul debitori-creditori nefiind intotdeauna atat de avantajos (atunci
cand ai o afacere mica este mai dificil sa cumperi pe credit si sa vinzi pe bani lichizi)

- birocratia apare 1n cele mai multe cazuri, indiferent de dimensiunile firmei(acesta este un pas tnapoi
destul de serios, birocratia consumand foarte mult timp si resurse financiare, astfel incat multe firme
mici se afla in imposibiliatea de a se lupta cu ea)

» Bariere la patrunderea pe piata

La inceputul unei noi afaceri, antreprenorii au de infruntat multe dificultéti pentru a patrunde pe piatd in
anumite domenii de activitate. Aceste dificultati sunt cunoscute ca bariere la intrare pe piatd. Sunt mai multe
tipuri de bariere:

- cerinte speciale, impuse pe cale legald pentru a proteja consumatorii (conditii de autorizare/ brevetare
si alte reglementari impuse de guvern)

- constrangeri care rezultd dintr-o structurad de piata speciald (industrie cu costuri irecuperabile,
fidelitatea consumatorilor fatd de marcile deja existente, etc.)

- bariere artificiale create de companii, menite sa prevind noii competitori sd patrunda pe piatd; aceste
bariere pot fi bazate pe pret (pentru o noua companie este dificil sda faca fata unui razboi al
preturilor) sau pe contracte exclusive cu furnizori si distribuitori. O companie (monopol) sau cateva
companii (oligopol) controleaza resurse deosebit de importante pentru o anumita industrie.

La inceput, barierele reprezintd un dezavantaj pentru o noud afacere, dar, mai tarziu, fiecare firma isi va
impune anumite bariere la intrarea pe piata proprie, tocmai pentru a-si proteja propriul avantaj competitiv. in

afaceri, sunt multe riscuri - unele sunt legate de afacere, altele de antreprenor.

2.DEZVOLTAREA UNUI START-UP

2.1 De la nimic, la succes
Ce este un start-up

" Un startup este o echipa antreprenoriala de co-fondatori cu tintd de a crea si dezvolta o firma si o afacere

cu o solutie inovatoare si cu un model de afacere care poate fi dezvoltata. "
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Este o initiativa a fondatorilor in jurul unei idei sau pentru a rezolva o problema, cu potential semnificativ ca
afacere. Scopul fondatorilor (initiatorilor) este de a stabili o echipd care are motivatia necesard, pregatirea si
abilitatile necesare pentru a putea valida rezolvarea problemelor si organizarea pietei produsului, Tnainte ca
afacerea sa fie dezvoltata la un nivel la care se poate automentine.

"Inovatia - cunoscuta si validata, care este valoarea noud a acesteia, pentru cine si cum este generata“

Incepe si fie din ce in ce mai evident ci start-up nu este o versiune mai mici a unei companii mari, ci

o "organizatie Infiintatd pentru a cauta un model de afaceri repetabil si cu potential de crestere", fiind astfel
in proces de creare si crestere, unde cresterea nu este masuratd pur si simplu In termeni traditionali de
afacceri. Din aceste motive, start-upurile nu pot fi clasificate pur si simplu in functie de marimea firmei,
adica IMM, sau intreprindere mare, prin resursele lor, adicd numarul de angajati, profitul, activele etc. sau
vechimea societatii.

Start-up sunt considerate a fi citiva oameni si o idee, chiar si fara firma inregistrata, pana la o companie cu
zece sau chiar sute de angajati, indiferent ca realizeaza sau nu profit sau chiar venituri chiar si pentru mai
multi ani, concentrandu-se pe construirea valorii si pe dezvoltarea oportunitdtilor companiei (pozitia pe
piata, activele, acoperirea, recunoasterea etc.).

In acelasi timp, datorita dezvoltirii rapide a tehnologiei, internetului, software-ului, conceptului open source,
magazine de aplicatii si alte platforme, crowdfunding etc. startup-urile nu mai sunt dependente de necesitatea
finantarii sub forma de capital de risc sau business angels.

Sunt existente posibilititi noi de obtinere de finantare ca strangerea de fonduri anterior lansarii pe piata a
produsului sau iesirile prin vanzarea conceptului, acestea fiind si o validare, impreuna cu alte semnale de
validare, ca afacerea este de succes.

Asadar alegerea finantarii prin investitori externi este doar o decizie strategica, printre altele.

Afacerea trebuie construitd cu atractivitate pentru investitori pentru a avea optiunea disponibila

in cazul 1n care strategia de apelare la acestia se va dovedi necesara in etapa ulterioard de dezvoltare.

Din pécate, esecul este un rezultat posibil pentru orice start-up, deoarece intreaga idee de a start-upului este
de a explora necunoscutul si a tinti spre crestere.

Indiferent daca este de succes sau este un esec , modelul de afacere este testat si fiecare parte a acesteia a
invatat ceva fatd de situatia in care nu ar fi facut nimic, aceasta fiind de fapt cel mai mare esec. De asemenea,

un model de afacere esuat, dar care este validat , este mai valoros decat unul nevalidat .
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Este posibil si ca start-ul sd devind doar o companie obisnuita la scard mai micd, iar daca acest fapt ar putea

fi privit ca un esec in anumite privinte (mai ales pentru posibili investitori), acesta nu este un esec final.

» Unele motivatii care conduc la initierea unui start-up

Fara a lua in considerare la un nivel ridicat toate variabilele de verificare, modele de afaceri etc.

initiatorii aleg de obicei unul dintre urmatoarele doua niveluri pentru a-gi construi initiativa:

1. Crestere rapida si posibilitate de iesire rapida. Aceasta este de obicei potrivit pentru o idee mica si
simpla, care ar putea fi 0 componenta sau o completare pentru un alt produs sau serviciu, produsul real
neavind capacitatea de a sustine o companie independentd . Acest nivel este adoptat de tinerii fondatori , in
mod intentionat sau neintentionat.

2. Ambitie si viziune mari pentru o afacere cu impact mare. Acest nivel este adoptat de fondatorii mai
experimentati care sunt mai motivati sa continue datorita capacitatii lor imbunatatite de a vedea
oportunitatile in mod diferit, experienta anterioara si pentru a-si ridica nivelul de ambitii i provocari peste
rolurile sau activitatile lor anterioare.

Desigur, acest lucru nu inseamna ca rezultatul va fi asa cum a fost planificat, oricare poate ajunge

sd devind esec total sau sd se dezvolte pentru a deveni total opusul planificat, din cauza modului in care
compania, pietele si strategiile se dezvoltd, misiunea si viziunea sunt actualizate pe parcurs,invatand din
oportunitate, iteratii si validari.

"Co-fondatorii creeaza idei, produse, servicii, modele de afaceri etc. si creasc afacerea si organizatia pentru a

deveni companii mari ".

» Mituri care nu sunt adevarate:

succes rapid
e trucuri magice si cdi de succes secrete

e cumpararea mentalitatii antreprenoriale fata de a fi inteligent (sau chiar a castiga)

necesitatea finantarii versus utilizarea finantarii

castigati nainte de a cheltui

analizati ordinea lucrurilor in desfasurare

aveti nevoie de o idee pentru a incepe

aveti nevoie de investitori
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e investitorii fac posibild afacerea

® banii fac lucrurile mai usoare

e nu pot din cauza......
> Puncte de plecare

e Am o idee

® Vreau sa

e incepeti ca un proiect

e luati in considerare posibilitatile de iesire

e luati in considerare posibilitatile de spin off

» Evenimente

e cvenimente de descriere

e concursuri

e invatare si inspiratie

e evenimente de identificare a ideilor

e evenimente de team building

e cvenimente de pornire vs. evenimente din industrie vs. evenimente legate de subiect
e cvenimente mari

» Mass-media

» cum sa implici media

» Consilierii
Este important sa beneficiati de expertiza si cunostintele unor consilieri si mentori externi pentru nevoile de
dezvoltare a firmei. Cand cdutati,doriti sa selectati si sd lucrati cu consilieri, este important sa stiti de ce
domeniu specific de cunostinte sau expertiza are nevoie consilierul si sa identificati consilierii potriviti de
care aveti nevoie. Consilierii pot fi necesari mai mult pe termen scurt pe parcursul unei faze specifice de
dezvoltare, ocazional, pe termen scurt, de tip "one time", pe teme specifice sau pe termen lung, mai multi
ani. Un sfat unic sau pe termen scurt puteti obtine de obicei de la o organizatie de profil sau retelele

acestora.
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Cand lucrati cu consilieri, este indicatd obtinetinerea de sfaturi privind dezvoltarea afacerii de la persoane cu
experientd in initierea de start-upuri , iar expertiza altor tipuri de consilieri, de exemplu avocatii, sa se
limiteze la chestiuni juridice specifice afacerii, exceptand cazurile in care acestia au experienta si in
dezvoltarea de afaceri.
Este important sa obtineti sprijin corespunzator din partea unor experti externi dar trebuie sa se faca
diferentiere Intre consultanta bazata pe expertiza si simplele opinii si puncte de vedere; trebuie luata de
asemenea 1n considerare si cat de noua este expertiza pe care o primim.
Suplimentar fatd de sfaturile specifice expertizei de specialitate, consilierii ar trebui sa aiba retele proprii de
contacte si relatii personale cu persoane de decizie In anumite domenii precum si capacitatea personala de a

deschide usi chiar cu contacte noi, bazat pe pozitia, reputatia si relatiile proprii.

In afard de serviciile de consultantd acordate o singura dati sau cele care fac parte dintr-un program unic,
este Intotdeauna potrivit s luati in considerare incheierea unui contract pentru activitatea de consultanta, in
care sd se precizeze scopul, tinta si obiectul activitatii de consultanta, baza relationala, timpul de lucru
dedicat de catre consilier si disponibilitatea acestuia, precum si modul de compensare de catre start-up a
consilierului pentru activitatea sa.

Aceste specificatii vor ajuta la stabilirea asteptarilor precum si a definirii relatiilor de lucru dintre start-up si
consilieri.

Atunci cand se solicita consilierea, aceasta trebuie sa fie doar un sfat, iar deciziile trebuie luate intotdeauna
pe baza opiniilor proprii ale fondatorilor start-upului.

O modalitate potrivitade a lua cele mai bune decizii este de a obtine mai multe puncte de vedere si
perspective diferite pentru subiectul in cauza, sa se combine viziunile interne si sa se ia decizii prin analiza
acestora.

Cu cat deciziile ce trebuiesc luate sunt mai mari, (mai strategice, pe termen lung sau dificil de revizuit o data
luate), cu atat este mai potrivit sa existe multe puncte de vedere relevante.

Pentru deciziile mai mici, cand exista posibilitatea, este potrivit sa obtineti o testare in loc de opinie sau
punct de vedere .

> Realizarea de valoare si iesirea

£l
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In primele etape de viati, valoarea start-upului este determinati de echipa fondatoare implicarea si
angajamentul acestora, potentialul afacerii si angajamentul de atingere a scopurilor din viziunea
fondatorilor.

In etapele urmatoare, afacerea este crescutd prin contributia activitatilor anterioare, precum si de validarea
produsului si modelului de afaceri.

In continuare, start-upurile sunt evaluate dupa cresterea lor, veniturile, rentabilitatea si impactul pe piete.
Potentialul de iesire poate fi apreciat prin capacitatea de a-si sustine cresterea si activitatile, independent de
contributia echipei fondatoare.

Daca start-upul este achizitionat de o altd organizatie, cel mai adesea in stadii foarte timpurii, (iesirea
timpurie) acesta este cumparat pentru a dobandi echipa si ideea (uneori doar pentru dobandirea echipei),
etapele urmatoare bazate pe echipa si conceptul de afaceri validat fiind cele de crestere a afacerii.

Daca start-upul este achizitionat 1n etapa ulterioara stadiului timpuriu, acesta se realizeaza in scopul
mentinerii sau imbunatatirii in continuare a rentabilitatii intreprinderii si pentru generarea de profit pe
termen lung.

In unele cazuri, achizitiile start-upurilor se realizeazi pentru ca aceasta si nu fie facut de concurenta.

Sunt situatii In care firmele mari cumpara start-upuri care prezinta risc pentru afacerea lor, doar pentru a le
elimina de pe piata, dar aceasta poate fi o strategie proastd deoarece oricand poate aparea un alt start-up care
sd-1 1a locul celui cumparat .

Dacd cumpadrarea se realizeaza in etape ulterioare stadiului timpuriu, rolul echipei fondatoare este de a
transfera cunoastintele noii structuri; cu cat activitatile sunt mai putin dependente de echipa respectiva, cu
atat este mai mare valoarea (pretul) achizitiei start-upului. De cele mai multe ori, echipa fondatoare nu are
nici o motivatie reald de a continua ca o parte a unei organizatii mari.

In cazul in care start-upul nu este vandut si nu esueazi in activitatea sa, acesta va deveni o organizatie
maturd, care se poate autosustine la nivelul pe care il poate atinge.

Orice altceva decat atingerea viziunii ar putea fi considerat un "esec". In acel moment, modelul afacerii

nu a putut fi validat, a incetat sa creasca prea devreme sau activitatile nu s-au putut autosustine.

> Despre iesiri

In mod normal, se asociazd ideea de iesire in start-upuri cu rezultate foarte bune dar de multe ori exista
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motive diferite de luat in considerare la vanzarea unui start-up care nu are succes.
In continuare descriem ctiva factori relevanti de luat inconsiderare:
e Esecul - este destul de frecvent sa decideti vanzarea firmei dupa un esec mare, dupa cativa ani de munca
sustinutd si fara existenta de resurse pentru a continua. Este clar ca acesta nu este cel mai bun moment pentru
a vinde firma dar cel putin se va putea recupera partial investitia.
e Lipsa de motivare — dezvoltarea unui start-up necesita doze mari de motivatie care pot disparea cu usurinta
dupi ce s-au facut toate eforturile un timp indelungat. in aceste cazuri, plictiseala sau surmenarea sunt factori
aflati in spatele lipsei de motivatie existand cazuri in care chiar daca au profit bun, unii intreprinzatori aleg
sd paraseasca afacerea.
e Aveti nevoie de bani acum! - Viata poate fi uneori imprevizibila si urgenta de a obtine bani datorita unor
factori diferiti (urgentd medicald, divort, probleme juridice etc.) este foarte importanta
e Investitorii au nevoie de o iesire obligatorie - Aceasta este Tn principal fortatd de partea investitionala, fiind
o conditie cheie pentru a investi.

> Resursele initiale

Fondatorii aloca resursele initiale ale unui start-up pentru a obtine proprietatea asupra acestuia. Resursele
pot fi majorate prin cooptarea unor membri noi in echipa care aduc aport de capital.

Aceastd optiune este de luat in considerare pana cand firma incepe s aiba venituri.

Desigur, intregul scop al afacerii este in primul rand de a genera valoare pentru utilizatori sau clienti, valoare
care genereaza venituri, profituri si construiesc valoarea companiei, mai degraba decat sa genereaze
returnarea investitiei pentru fondatorii si ceilalti actionari.

Dureaza adesea ani pana la venituri si profituri, pand atunci insa firma trebuie sd aiba resurse

de de bani puse la dispozitie de catre fondatori si alti actionari.

De asemenea, dupa ce firma creste cu un model de afaceri validat, pentru a creste cu adevarat , aceasta
poate alege sa caute investitori pentru a creaste si mai repede. Aceasta este si situatia In care investitorii sunt
cel mai interesati sa investeasca.

> Finantarea si investitorii

Investitorii nu sunt identici ci diferiti. Fiecare investitor are preferintele si portofoliul tintd proprii si este in

A

cautarea "start-upului ideal" in timp ce fiecare start-up cautd "investitorul ideal". Unii investitorii pot prefera



-
=

Instrumente Structurale
2014-2020

TITLUL PROIECTULUI: ,,Universitatea Antreprenoriali — sistem de educatie superioara si de formare pentru piata muncii din Roméania

INIUNEA ELUROPEANA

prin acordarea de burse pentru doctoranzi si cercetatori post-doctorat si implementarea de programe de formare antreprenoriala inovative”
Proiect cofinantat din Fondul Social European, prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020
ID PROIECT: POCU/380/6/13/123990

ideile clean-tech, altii pot fi specializati in start-upurile de aplicatii mobile In timp ce altii construiesc un
portofoliu de companii media, deoarece acesta este domeniul lor.
Din punctul de vedere al intreprinzatorilor, daca lucreaza cu un investitor pentru o idee bazatd pe web si
rezultatele pot fi foarte bune, nu inseamna intotdeauna ca acelasi investitor va fi potrivit pentru o noua idee
de produs de consum.

» Tipuri de investitori
e Bancile
e Business Angels
e Capitalul de risc
e Investitorii persoane fizice

» Comunicarea cu investitorii
in general, este intotdeauna foarte important sa comunici In mod clar, dar cand vine vorba de investitor, este
important sa le fie facute comunicate periodice cu privire la evenimentele importante, acesta contribuind la
crearea unei imagini de ansamblu despre progresul start-upului.
Cateva exemple de propozitii sumar de comunicare:
e Echipa / Recrutarea: noi angajati sau pozitii deschise
e Produs: lansari de produse importante si dezvoltari viitoare
e Media / Presa: se mentioneaza orice material media relevant
e Maisuri: O scurtd trecere in revistd a 3-5 masuri importante si progresul / modificarea de la ultima
actualizare.

e Bugetul: Cat timp avem pana cand nu mai avem bani si cand ne planificam pentru a mari veniturile.

» Concurenta si afacerile copiate

In general, fondatorii unui start-up se ingrijoreazi mai mult despre firmele mari care vor concura cu
ideile lor, dar de cele mai multe ori este vorba de alte start-upuri de pe alte piete care apar ca si concurenta,
uneori chiar si fard sa stie de la ceilalti. Aceasta este de multe ori motivul pentru care se confruntd cu
probleme pe piete si de multe ori concluziile si factorii care conduc la o noua solutie se bazeaza pe logica sau
proces similar cu cel al unui alt start-up.

Cel mai bun mod de a trata concurenta este sa va concentrati pe piata propriilor clienti si pe afacerea
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voastra pentru a imbunatati factorii care va ajuta sa va diferentiati mai bine prin oferta specifica, iar
resursele fiind limitate, aceasta este cea mai buna utilizare a acestora.

Uneori poate fi o idee buna sa se uneasca fortele cu alte start-upuri pe pietele pe care lucreaza acestea,
start-upuri aparent concurente, ca o modalitate de a creste si de a fi mai puternici impreuna sau chiar de a
fuziona sau cumpara alte firme pentru a fi mai mari impreund, cu mai multe resurse si clienti.

Aceste tranzactii de fuziune sau cumparare se pot baza pe capital, dar si pe modificari ale proprietatii
(cum ar fi cumpararea prin intermediul unor actiuni comune sau proprii).

O categorie mai specifica este cea a copiatorilor, unde strategia de afaceri se bazeaza pur si simplu pe
copierea unor idei si a unui model de afaceri (de succes) create Intr-o alta tara si intr-o alta limba. Exista
chiar si cativa fondatori cunoscuti si investitori care s-au concentrat in mod specific in aceasta strategie, in
unele cazuri chiar si vanzandu-si companiile la o companie copiata.

In termeni de afaceri pur acest tip de afacere poate fi mai putin riscant sau mult mai probabil de succes,
dar majoritatea fondatorilor prefera s construiasca ceva cu adevarat original.

Un lucru bun despre afacerile copiate comparativ cu cei care construiesc ceva original este acela ca, din
motive evidente, afacerile copiate prefera sa aleagd modele de afaceri deja demonstrate si vor avea timp
pentru a pregati strategiile necesare, clientii proprii si afacerea personalizata.

2.2 Principii manageriale de organizare a inovirii in firma

Abordarea de catre o firma a procesului inovarii trebuie sd fie comprehensiva. Inovarea trebuie sd se
intemeieze pe o cautare organizatd, sistematicd, continud de noi oportunitati, iar firmele trebuie sa implice
intregul personal in procesul inovdrii fiind necesar sa se preocupate in mod constant de imbunatatirea
climatului favorabil inovarii.

Responsabilitatea pentru organizarea si mentinerea unei evidente stricte a tuturor actiunilor pentru lansarea
unui program de inovare revine conducerii unitatii economice, care trebuie sa ia in considerare studiul
pietei, identificarea oportunitdtilor, realizarea de noi concepte, studii de fezabilitate.

Pentru aparitia ideilor creatoare nu este suficient ca un agent economic sa utilizeze tehnici stimulatoare ale
creativitdtii, ci trebuie ca ideile inovatoare sa fie acceptate si ca agentul sd incurajeze in mod real activitatea

inovatoare, creativd capatand astfel o reputatie de unitate inovatoare.
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Pentru a da entitdtii o baza reald a elaborarii unui plan de inovare este necesar sa se facd o evaluare critica a

activitatii anterioare, iar in acest scop, se recomanda sd se aibd in vedere si urmatoarea lista de intrebari de

control:

- In ce domeniu a actionat unitatea ? Ce a produs concret aceasti activitate?

- Puncte tari si puncte slabe? Rezultate obtinute, perspective? Ce performante au fost obtinute in
activitatea de dezvoltare produse?

- In perioada precedenti, unitatea a subestimat sau a supraestimat cerintele financiare, indeplinirea in
timp a sarcinilor, incadrarea cu personal etc.?

- Toate proiectele au evoluat conform asteptarilor? Se pot abandona unele din acestea? Rezultatele

scontate vor fi implementate in productia internd sau vor fi valorificate prin licentiere?

In demararea unei activitdti de inovare, o firmd are doua optiuni: s cumpere o licentd sau sa dezvolte

propriul produs inovativ.

Pentru a se lua o decizie in problema dezvoltarii propriului produs sau al cumpardrii unei licente este
necesar sd se poatd raspunde la intrebarea: ce este mai economic si mai eficient? Sa se cumpere experienta
tehnicd si prestigiul pe piatd sau sa se genereze aceastd experienta si prestigiu pe piatd prin forte proprii?
Adoptarea unei asemenea hotarari nu este un lucru simplu. Trebuie ca agentul economic sa facd o analiza a

capacitatilor proprii de inovare, precum si ale partenerilor de piata.

Dezvoltarea unui nou produs prin eforturi de cercetare-dezvoltare proprii presupune la inceput cheltuieli
mai mari dar deschide si posibilitatea realizirii unor incasari mai mari. In schimb, procurarea unei licente, de
regula, presupune, la inceput, cheltuieli mai mici, dar va conduce si la realizarea unor beneficii mai reduse.

» Etapele necesare pentru luarea deciziei privind modul de dezvoltare a unui produs ar putea fi
urmatoarele:
1.Analiza ofertei existente in mediul extern firmei
e Culegerea de informatii asupra drepturilor de proprietate intelectuala ale tertilor

e Evaluarea drepturilor de proprietate intelectuala ale tertilor
2. Analiza in mediul intern firmei

e Monitorizarea propriilor drepturi de proprietate intelectuala
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e Evaluarea propriilo drepturi de proprietate intelectuala
3.Luarea deciziei

Pentru a se lua o decizie referitor la dezvoltarea propriului produs sau al cumpararii unei licente este necesar
sa se poata raspunde la intrebarea:

Ce este mai economic si mai eficient?

Sa se cumpere experienta tehnica si prestigiu pe piata sau sa se genereze aceasta experientd si prestigiu pe
piata prin forte proprii?

Procesul de inovare trebuie privit intr-un cadru continuu, deschis si transparent desfasurat in etapele

urmatoare:

1. Etapa de aparitie a ideii inovative

2. Etapa de validare

3. Etapa de experimentare

4. Etapa de dezvoltare

5.Etapa de incorporare in portofoliul firmei

2.3 Etapele de dezvoltare a unei afaceri inovative
1.Etapa de aparitie a ideii inovative

Inovarea in afaceri incepe cu o idee sau cu o problema pentru care gasim o solutie noua si eficienta. Ideile

inovatoare pot fi generate in diferite moduri, identificand urmatoarele:

- perceptia oportunitatilor de piata care presupune identificarea unei cerinte pentru un produs sau serviciu
care nu este oferit pietei;

- identificarea de sldbiciuni ale concurentei si oferirea unui produs sau serviciu cu caracteristici noi, care
nu are slabiciunile identificate la concurentd;

- identificarea oportunitdtilor tehnologice oferite de progresul sustinut si rapid al tehnologiei care impun

utilizarea obligatorie a unor inovatii, conditie ca produsele sau serviciile fabricate sa existe pe piata;
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- prin initierea unui spin off bazat pe rezultatele activitatilor de cercetare si dezvoltare efectuate in
universitdti sau institute;

- pe baza hobby-urilor, cunostintelor si abilitdtilor coordonatorilor afacerilor sau a salariatilor ;

- tendintele modei ca sursa de idei prin identificarea unor noi produse sau servicii bazate pe tendintele noi
aparute in moda;

- problemele identificate la produsele sau serviciile de pe piata prin dezvoltarea unora noi, care nu mai au

problemele sau a unora care sunt complementare si inlatura problemele

In faza de idee, oportunitatile de inovare pot fi identificate de orice angajat al companiei.
In aceasta faza, ideile nu sunt Incd numite inovatii. Ideile devin "inovatii" atunci cand intrd in faza de

experimentare, unde ipoteza valorii ideii este testata intr-un mediu real.

2. Etapa de validare

In faza de validare, o idee inovatoare este validati ca o idee care merita s treacd la faza de experimentare, in
care este stabilita fezabilitatea si se realizeaza testarea Intr-un mediu real. Faza de validare se extinde de la
nivelul de inovare la nivelul portofoliului, unde portofoliul de idei este validat in functie de prioritatile
organizatiei i de nivelul organizational.

Ideile sunt validate in functie de obiectivele valorice, zonele de interes si provocarile din mediul extern
companiei

Validarea este efectuatd de inovator si de o echipa multidisciplinara de participanti care au cunostinte
relevante despre realizarea tehnicd a ideii, cum ar fi experti in tehnologie, manageri de produse si persoane
implicate in managementul afacerii.

Obiectivul fazei de validare este de a crea o ipotezd comund despre fezabilitatea tehnica si valoarea
potentiald de afaceri a ideii inovatoare.

La sfarsitul fazei de validare se creaza o idee asupra produsului, pietei, un model initial de afacere, echipa

care ar fi potrivita pentru dezvoltarea ideii inovative .

3. Etapa de experimentare
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In faza de experimentare, inovatia este testata in mediul real in vederea validarii ipotezelor referitoare la
fezabilitate si valoarea acesteia.
Experimentarea se realizeaza de regula in trei etape:

- etapa In care se construieste o solutie de lucru

- etapa in care se testeaza pe piatd

- etapa In care se colecteaza si se evalueaza

In faza de experimentare ideea devine o "inovatie", deoarece este introdusa pentru prima dati pe piata, fie ca
un concept, un prototip sau ca un produs viabil. Obiectivul experimentului este de a obtine raspuns real de pe
piata pentru a valida fie o ipoteza de valoare, o ipoteza de fezabilitate sau ambele.

Avantajul experimentarii pe etape este acela cd in functie de rezultatele fiecarei etape se poate lua decizia de

continuare sau oprire a experimentarii.

4. Etapa de dezvoltare

Faza de dezvoltare este prima fazd in care inovatia (care a trecut cele mai importante experimente) este
transmisa managementului executiv al organizatiei, in majoritatea cazurilor identificat cu proprietarii
afacerii. In aceasta faza, proprietatea inovirii este transferati de la inovator la proprietarii afacerii.

Acest proces este indicat sa fie gestionat de o organizatie de transfer tehnologic si inovare pentru a asigura
transferul inovatiei la o stare operationala ca produs, serviciu, proces .

Scopul fazei de dezvoltare este de a transforma inovatia intr-un produs, proces, seviciu, tehnologie sau
organizational care pot fi sustinute de companie.

Faza de dezvoltare are doua obiective cheie: cresterea inovarii pentru a creste valoarea afacerii la un nivel
suficient si mdsurabil si transferarea proprietatii si a cunostintelor de la inovator la proprietarul afacerii.
Masurarea succesului unei inovari este mai dificil deoarece valoarea afacerii pe care o inovare o va genera
se bazeaza pe ipoteze.

Metodele traditionale de masurare cum ar fi rata interna de rentabilitate (RIR), valoarea actualizata
netd(VAN) nu oferd informatii corecte deoarece acestea se referd strict la analiza investitionata si nu iau in
considerare celelalte elemente ale proiectelor de inovare cum ar fi: cheltuielile pentru obtinerea dreptului de

utilizare a rezultatului de cercetare care sta la baza inovarii, costurile generate de transferul tehnologic, alte
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costuri generate de procesul de inovare.
Incorporarea inovatiei este destul de dificila pentru o companie deoarece implica invatarea unor lucruri noi
si adaptarea la schimbare. Este esential ca firmele sa apeleze la serviciile unor organizatii de transfer

tehnologic si inovare .

5.Etapa de incorporare in portofoliul firmei

In faza de integrare, proprietatea deplind asupra inovarii va fi transferata proprietarului afacerii, iar inovarea
este Incorporatd in organizatie In termeni de forma, competente, procese si eventuale parteneriate.
Incorporarea inovirii in organizatie presupune ca firma sa realizeze schimbarea organizationala.

Etapele procesului de inovare presupun o adaptare pentru a se potrivi cu standardele existente ale
organizatiei. Exista pericolul ca o mare parte a capacitatii inovatoare sa fie pierdutd din cauza inertiei de

mentinere in orientdrile existente in firma anterior deciziei de introducere a inovarii.

Entitatile de transfer tehnologic si inovare au rolul de a impulsiona adaptarile standardelor si cerintelor
existente pentru a facilita incorporarea inovatiei si astfel sd creeze un efect inovativ de durata.

In activitatea recenti a firmelor apare tot mai des conceptul de “inovare continui” care presupune un proces
de dezvoltare continud si de incorporare a inovarii in cadrul organizatiei. Acest proces este supus unei
imbunatatiri continue prin aplicarea experientei dobandite din fiecare proces de inovare individual.

Scopul “inovarii continue” nu este de a crea schimbari organizationale continue ci acela de a crea o

organizatie care sa poatd continua sd inoveze.

2.4 Surse de finantare pentru start-up

Sursele de finantare pot fi clasificate ca:
- Surse interne, provenite de la fondatorii insisi, de la familie si prieteni apropiati
- Surse externe provenite de la actori fara relatii stranse cu fondatorii.

» Surse interne de finantare

Fondatorii firmei
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Finantarea de catre fondatori este definita ca si capital propriu sau capital sub forma de datorii, investit
intr-o firma de unul sau mai multi fondatori care au infiintat-o.
In studiile existente despre portofoliile de finantare initiala a firmelor start-up, capitalul provenit de la

fondatori este deseori identificat ca fiind cea mai mare sursa de finantare pentru aceste firme.

Familia si prietenii

Investitiile din partea familiei si a prietenilor sunt de regula neoficiale dar sunt identificate ca fiind
esentiale pentru firmele start-up fiind de cele mai multe ori utilizate in faza ulterioard infiintarii firmei, in
faza de dezvoltare a inovarii. O astfel de finantare este de cele mai multe ori bazata pe datorii care trebuie

restituite de catre firma.

» Surse externe de finantare

Fonduri nerambursabile

Guvernele si Uniunea Europeana intervin pe piata in diverse moduri pentru a facilita furnizarea de
finantare firmelor start-up inovative. Justificarea economicd a interventiei publice este datd de necesitatea de
a corecta doua potentiale esecuri ale pietei: situatiile in care cunostintele firmei pot fi copiate de cétre
concurenti, impiedicand astfel intreprinderile sd obtina in totalitate beneficiile investitiilor lor si situatiile
cand firma inovatoare are mai multe informatii despre natura si potentialul unui proiect decat potentialii
investitori si prin urmare, calitatea sau riscul unui proiect nu pot fi pe deplin intelese de potentialii
investitori.

Fondurile nerambursabile sunt fonduri care nu trebuie sa fie returnate dar care trebuie utilizate in scopuri
predefinite si sunt de cele mai multe ori subventii directe acordate firmelor.
Creditele comerciale

O sursa esentiald de capital pentru firmele start-up o constituie bancile comerciale sau alte institutii
financiare care ofera credite pe termen lung si credite cu termen scurt.

Garantia pe care o afacere o poate angaja pentru un imprumut, este un factor determinant important al
accesului la capitalul din surse comerciale.

Produsele comerciale bancare nu sunt usor accesibile Intreprinderilor noi, inovatoare, pand cand acestea

nu reusesc sa obtind succes si sa genereze active care pot fi utilizate ca garantii.
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Plata dobanzilor si amortizarea imprumuturilor pot fi dificile pentru intreprinderile noi, iar datorita acestor
constrangeri imprumuturile bancare sunt considerate adesea o sursd de finantare mai putin optima pentru
intreprinderile tinere.

Din perspectiva antreprenorului, finantarea bancara este in general considerata o sursa de finantare ieftina
si atractiva care, spre deosebire de capitalul propriu, nu afecteaza proprietatea ferma sau controlul asupra
afacerii.

Bancile au un interes crescand in acordarea de imprumuturi firmelor tinere inovative. Acest lucru se
datoreaza pe de o parte potentialului de crestere si de succes a unor astfel de firme si pe de alta parte faptului
ca imprumuturile sunt garantate de unul sau mai multi proprietari, adica activele personale ale
antreprenorilor sunt folosite ca garantie pentru a primi Imprumutul. Pe 1anga reducerea expunerii prin
garantii oferite de proprietarii firmelor, bancile finanteza o proportie mai mica din suma totala solicitatd sau
scurteaza durata Tmprumutului
Business angels

Business angels joaca un rol important in finantarea firmelor in fazele initiale de dezvoltare ale acestora.
Un business angel actioneaza de regula singur, 1si investeste banii proprii intr-o afacere necotata, cu care nu
are legatura familiald, iar dupd ce a facut investitia are o implicare activa in afacere, in calitate de consilier
sau membru al consiliului de administratie.

Business angels sunt oameni de afaceri activi, fosti antreprenori sau manageri de rang Inalt care sunt
dispusi sa investeasca acolo unde alti investitori ar gasi neatractiv domeniul, afacerea sau profitul potential.
O alta diferentiere fata de alt tip de investitor este ca un business angel este dispus sa raimana in afacere

atunci cand aceasta a devenit maturd si profitabild, beneficiind de dividende 1n loc sa caute sa obtina profit

din vanzarea participarii in firma.

Capitalul de risc
Capitalul de risc este un tip de investitie financiara care vizeaza companii private cu potential de crestere

aflate in fazele lor de initiere, de pornire sau de expansiune.

Investitorii de capital de risc investesc in principal in sectoare cu potential de crestere foarte mare,
capitalul de risc tinzand sa fie concentrat in industrii, cum ar fi telecomunicatii, IT, stiintele vietii,

biotehnologie, tehnologii curate sau cele conexe internetului.
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Investitorii de capital de risc solicitd de obicei participatii minoritare in firmele in care investesc, lasand

proprietatea majoritara la managementul firmei in care fost investit.

In ciuda unei proprietati minoritare, investitorii de capital de risc, prin contractul realizat, au influenta
decisiva asupra deciziilor importante din punct de vedere strategic si mentin un control strans al firmelor in

care au investit.
Capitalul de risc se regaseste in :

- fonduri de investitii, structurate ca parteneriate intre firma care reprezinta fondul si persoane fizice
sau firme care isi pun la dispozitie resursele de bani pentru a fi investite si a aduce profit detinatorilor

- companii publice listate pe o bursa de valori

- filiale ale unei banci, firma de asigurari sau companie industriala, facand investitii in numele
societdtii-mama sau clientilor sai

- organizatiile care gestioneaza programele de investitii guvernamentale care sprijind firmele prin
intermediul finantarii de stat sau regionale, functionand ca firme de investitii financiare finantate de

guvern

Avantajele pe care investitiile realizate de business angels si capitalul de risc le aduc sunt nu numai cele
de punere la dispozitie a cash-flow-ul necesar derularii afacerii ci si acela de a veni cu cunostintele specifice

industriei si accesul la retelele in care se deruleaza afacerile.

O afacere in care s-a investit de catre un business angel sau capital de risc nu va fi pusa niciodata in
imposibilitatea de a-si plati datoriile sau a rdmane 1n lipsa de lichiditati deoarece investitorul va pune la

dispozitie toate sumele necesare pentru a nu fi pusa in pericol investitia.

Alte surse de finantare

Fata de sursele aratate, un start-up inovativ poate obtine finantare din surse mai putin conventionale si
anume:
- crowdfunding care este o formd mai noud de finantare posibila prin tehnologiile IT recente si aparitia
retelelor de social media; ideea crowdfunding-ului este de a obtine capital de la un numar mare de persoane
care contribuie fiecare cu o suma mica, contributie facuta pe baza atractivitdtii produsului sau a ideii de

afaceri.
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- leasingul care este o forma de obtinere de echipamente necesare firmei, acesta fiind de doua categorii :
financiar sau operational.
Leasingul financiar (sau leasing de capital) este un contract in care: riscurile si beneficiile dreptului de
proprietate asupra bunului care face obiectul leasingului sunt transferate utilizatorului la momentul la care
contractul de leasing produce efecte; contractul de leasing financiar prevede expres transferul dreptului de
proprietate asupra bunului ce face obiectul leasingului catre utilizator la momentul expirarii contractului;
utilizatorul are optiunea de a cumpara bunul la momentul expirarii contractului, iar valoarea reziduala
exprimatd in procente este mai mica sau egald cu diferenta dintre durata normald de functionare maxima si
durata contractului de leasing, raportata la durata normald de functionare maxima, exprimata in procente.
Leasing operational este un contract incheiat intre locator si locatar, care transfera locatarului riscurile si
beneficiile dreptului de proprietate, mai putin riscul de valorificare a bunului la valoarea reziduala si care nu
indeplineste niciuna dintre conditiile specificate; riscul de valorificare a bunului la valoarea reziduala exista
atunci cand optiunea de cumparare nu este exercitata la inceputul contractului sau cand contractul de leasing
prevede expres restituirea bunului la momentul expirarii contractului.
- creditul furnizor este 0 modalitate de finantare a afacerilor ce poate fi obtinuta prin conditiile de plata la
termen pentru echipamente, marfuri sau servicii, iar aceaste facilitati pot fi obtinute cand proprietarii afacerii

sau afacerea in sine prezintd garantii morale sau de eficienta.

2.5 Politica de resurse umane
Poate fi definita ca un ansamblu de reguli si atitudini care stau la baza adoptarii deciziilor privind
resursele umane in cadrul unei firme.
O politica eficientd in domeniul resurselor umane trebuie sa cuprinda :
* integrarea managementului resurselor umane in managementul general al organizatiei
* crearea unui climat de angajare si de valorificare a potentialului fiecarui angajat; recunoasterea si
motivarea personalului care obtine rezultate performante
» stimularea dorintei fiecarui angajat de imbunatatire a performantei in activitatile pe care le desfasoara
in firma, prin programe de pregatire continua
* antrenarea in procesul decizional a angajatilor care demonstreaza competenta profesionala
* dezvoltarea unei culturi organizationale bazata pe un puternic sistem de valori; promovarea

principiilor privind etica profesionala
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» Functiile managementului resurselor umane

* planificarea resurselor umane

* atingerea abilitatilor necesare activitatilor firmei
* compensarea reurselor umane

* instruirea si dezvoltarea resurselor umane

* imbunatatirea abilitatilor profesionale

+ stabilitatea si mentinerea resurselor umane

* comunicarea $i negocierea

2.6 Alegerea formei juridice a firmei
In faza incipients, trebuie s va decideti ce forma legala va avea afacerea dvs. Sunt unele
alternative, fiecare avand avantaje si dezavantaje ce trebuie a fi cantarite.
Reprezintd o etapd importantd in dezvoltarea unei afaceri. Forma juridica este unul dintre elementele care
poate influenta in mod semnificativ activitatea viitoare a antreprenorului si depinde de:
* competenta si calificarea asociatilor sau a fondatorului societatii pentru a putea asigura dezvoltarea
afacerii;
» capitalul social depus pentru initierea afacerii,
 talentul managerial al antreprenorului;
* experienta intreprinzatorului in domeniul afacerilor;
* participarea la luarea deciziilor respectiv modalitatile Tmpartirii profiturilor;
* partea din capitalul social pe care doreste sa o detind intreprinzatorul;

* protejarea bunurilor personale de creditorii firmei;

2.6.1. Tipuri de firme
Principalele forme juridice sub care va puteti infiinta o afacere sunt:
* intreprinzdtori individuali — persoane fizice autorizate si asociatii familiale
* societati comerciale - s1 anume :
- Societatea Tn nume colectiv (S.N.C.)

- Societatea Tn comanditd simpla(S.C.S.)
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- Societatea in comanditd pe actiuni (S.C.A.)
- Societatea pe actiuni (S.A.)
- Societatea cu raspundere limitata (S.R.L.)
2.6.2. Cum sa alegem cea mai potrivita forma juridica?
Forma juridica pentru afacerea dorita trebuie aleasa cu grija. Intreprinzatorii vor tine seama de:
* natura activitatii ce urmeaza a fi organizata
* marimea acesteia si posibilitatile de dezvoltare
* numarul viitorilor parteneri de afaceri
» gradul de implicare si de raspundere asumat de fiecare dintre ei
 capitalul social disponibil in comparatie cu cel necesar
* ponderea participarii fiecarui partener la constituirea capitalului social

+ caracteristicile specifice fiecareia dintre diferitele forme juridice prevazute de legislatie
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