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Descrierea proiectului ,,ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU SUSTENABILITATE”

Proiectul ,,ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU SUSTENABILITATE”, ID 107821, Diaspora

Start Up, co-finantat din Programul Operational Capital Uman 2014-2020 isi gaseste justificarea in
realitatea socio-economica din Romania — aici se Tnregistreaza o densitate redusa a afacerilor,
comparativ cu Uniunea Europeana, disparitati teritoriale semnificative si o rata de inchidere
ridicata a afacerilor. Totodata, numarul romanilor plecati peste granite a depasit Tn anul 2019 9
milioane. Principalele motive ale emigrarii sunt saracia, coruptia, nemultumiri privind clasa politica

romaneasca si numarul insuficient al locurilor de munca cu salarii la nivel asteptarilor.

n prezent, Romania nu prospera din punctul de vedere al mediului de afaceri si al sprijinirii
antreprenorilor. Cauzele asociate acestei realitati vizeaza: infrastructura de afaceri slab dezvoltata
si neuniform repartizata si numarul insuficient de incubatoare de afaceri in centrele urbane mici si
slab dezvoltate; decaderea anumitor domenii de activitate si industrii; existenta zonelor marcate
de probleme sociale acute (saracie, comunitati marginalizate); lipsa colaborarii intre mediul de
afaceri si unitatile de formare (scoli profesionale, universitati, asociatii ce furnizeaza cursuri); lipsa
oportunitatilor privind locurile de munca in regiunile slab dezvoltate, indeosebi pentru tineri si
forta de munca de varsta mijlocie si mare. Totodata, centrele urbane mici au alocate bugete locale
restranse si nu detin capacitatea administrativa necesara pentru a putea sustine dezvoltarea si

dinamica antreprenoriala.
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Proiectul ,ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU SUSTENABILITATE”, ID 107821
promoveazad inovarea socialda. Masurile prin intermediul carora aceasta tinta poate fi atinsa

vizeaza:

= Asistenta personalizata acordatda potentialilor intreprinzatori si sprijin acordat in
depasirea temerilor cu privire la deschiderea unei afaceri;

* Tncurajarea identificarii ideilor de afaceri;

= C(Crearea unei asociatii cu statut juridic de ONG (Asociatia de Sprijin a
Antreprenorilor Debutanti - ASAD), pentru ca beneficiarii sa colaboreze, sa se
sprijine si sa capete acces la resursele necesare dezvoltarii afacerii;

* Tncurajarea afacerilor (inclusiv cele sociale) bazate pe model simplu, dar care

raspund nevoilor din piata si valorifica oportunitatile locale.

Proiectul ,,ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU SUSTENABILITATE”, ID 107821 fsi
doreste sa creeze oportunitatile necesare pentru intoarcerea in Romania a potentialilor
intreprinzatori, prin valorificarea abilitatilor dobandite in strainatate. Problemele propuse spre a fi

rezolvate ca urmare a implementarii proiectului sunt:

= Competentele antreprenoriale insuficiente si gradul mic de motivatie de a incepe propria
afacere;

= Suportul specializat scazut pentru potentialii intreprinzatori in dezvoltarea unei afaceri, cu
accent asupra consilierii, mentoratului, structurii de sprijin, know-how-ului etc;

= Finantare insuficienta si resurse insuficiente de alta natura pentru a demara si a sustine o

afacere.

Obiectivul general al proiectului: Cresterea gradului de ocupare si a culturii

antreprenoriale in cele 7 regiuni mai putin dezvoltate din Romania (Nord-Est, Nord-Vest, Vest,

T e Diaspora Start Up
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Sud-Vest Oltenia, Centru, Sud-Est, Sud-Muntenia), prin crearea si dezvoltarea de start-up-uri cu
profil non-agricol in zona urband, prin asigurarea accesului la informatii, la formare
antreprenoriald, la servicii personalizate de mentorat si consiliere/consultantd, la finantare si
suport in dezvoltarea afacerilor a persoanelor din diaspora (Spania, cu preponderentd/alte tari
europene).

Prin atingerea acestui obiectiv, precum si a obiectivelor specifice proiectului, se faciliteaza,
pe termen lung, in special, accesul pe piata muncii a persoanelor vulnerabile (someri/persoane
inactive), dezvoltarea ocuparii prin cresterea numarului de mici intreprinzatori (creatori de locuri
de munca) in zonele urbane din regiunile mai putin dezvoltate din Romania, dar si generare de
crestere socio-economica Tn aceste regiuni. Proiectul se focalizeaza pe crearea unui mediu
prietenos pentru afaceri si pentru intreprinzatori, pentru motivarea persoanelor din grupul tinta
de a deveni ele insele creatori de locuri de munca, de venituri, de dezvoltare si coeziune social3, in
Romania. in acest fel, proiectul contribuie la realizarea obiectivelor Programului Operational
Capital Uman 2014-2020, Axa prioritard 3 — Locuri de muncd pentru toti, Obiectivul specific 3.7 —

Cresterea ocuparii prin sustinerea intreprinderilor cu profil non-agricol din zona urbana.
Obiectivele specifice:

Obiectiv specific 1: Dezvoltarea competentelor antreprenoriale a 400 de persoane
apartinand grupului tinta din comunitati din diaspora, prin organizarea de programe de formare
profesionala specifice in antreprenoriat, pentru capacitarea acestor persoane de a crea si dezvolta
afaceri si activitati sustenabile pe cont propriu in cele 7 regiuni mai putin dezvoltate din Romania.

Obiectiv specific 2: Facilitarea dezvoltarii de activitati antreprenoriale de catre persoanele
din grupul tinta, prin oferirea de suport integrat si ajutor de minimis pentru infiintarea a cel putin
48 de afaceri in domenii non-agricole, in zonele urbane ale celor 7 regiuni mai putin dezvoltate din
Romania.

Obiectiv specific 3: Consolidarea capacitatii celor 48 de afaceri de a actiona eficient intr-un

mediu concurential, pentru dezvoltarea sustenabild pe termen lung si a mentinerii locurilor de

ot
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munca, printr-un program de monitorizare si suport specific si personalizat al antreprenorilor si al

afacerilor acestora.
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2. Scopul si descrierea ,,Ghidului privind atragerea de parteneri si investitii”

,Ghidul privind atragerea de parteneri si investitii” reprezinta un alt produs al proiectului
ACASA PLUS (al3turi de ,,Ghidul de bune practici pentru antreprenorii debutanti”) ce urmareste s3

sprijine atat beneficiarii proiectului, cat si orice alt antreprenor la Tnceput de drum.

Principalele directii ale celor doua materiale informative au fost conturate pornind de la
experienta celor ce s-au intors in tard cu ajutorul proiectului ACASA PLUS si care au deschis
propriile afaceri. Majoritatea nu detineau experienta in antreprenoriat, fiind angajati in diferite
firme in tarile in care emigrasera. Cu ajutorul expertilor din cadrul proiectului, dar si cu multa

vointd si munca personald, acestia au reusit sa porneasca in doar cateva luni afacerile dorite.

in prezent, afacerile beneficiarilor proiectului se afld in diferite stadii: o parte a acestora se
afla inca in etapa de stabilizare, in timp ce altele au depasit-o si tintesc spre mai mult. Dincolo de a
face afacerea ,s3 meargd” apare si dorinta de a o dezvolta. Tn acest caz existd mai multe solutii:
utilizarea resurselor proprii pentru dezvoltarea afacerii sau apelarea la sursele exterioare. in cadrul
acestui document atentia este centrata pe cea de-a doua categorie de solutii, mai exact pe

atragerea de investitii si parteneri in afaceri.

Atragerea de investitii si parteneri nu reprezinta modalitati utile doar pentru a dezvolta
afacerea — ele pot fi de ajutor si in cazul in care afacerea se afla la inceput de drum sau este doar
in stadiul de proiect. De asemenea, investitiile si partenerii de afacere pot reprezenta un ajutor si

atunci cand afacerea pare ca stagneaza sau intra intr-un impas.

Cu ajutorul acestui ghid veti putea decide cand si daca este cazul sa atrageti investitii si
parteneri pentru afacerea dumneavoastra. De asemenea, veti afla cum sa investiti si sa va asociati
in beneficiul afacerii pe care o detineti. in mod inteligent, minimizand riscurile si capcanele care v-

ar putea periclita businessu-ul .
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3. Abordare metodologica

Pentru realizarea ghidului vor fi utilizate metoda desk research alaturi de ancheta
sociologica pe baza de interviu semi-structurat. Prin acestea, cercetatorii vor colecta informatiile
necesare, atat din surse externe studiului (resurse online, reviste de specialitate, texte de lege) cat
siinterne (interviurile realizate cu antreprenorii). Cele doua metode sunt descrise in sub-capitolele

de mai jos.

3.1. Culegerea si analiza datelor

3.1.1. Desk research

Metoda desk research presupune culegerea, sortarea si analizarea de informatii relevante
din surse secundare. in cadrul acestui ghid sunt necesare date referitoare la categoriile de
investitii, investitori, parteneri si tipuri de parteneriate, modalitati de finantare si alte aspecte
importante contextului in care se afld antreprenorii care doresc sa atraga capital. Vor fi utilizate o
serie de resurse disponibile online, atat texte de lege cat si articole din reviste de specialitate,
interviuri cu alti antreprenori sau alte astfel de surse pentru a colecta si sintetiza datele relevante
care vor fi folosite in construirea ghidului.

Sursele utilizate vor fi prezente la capitolul Bibliografie al ghidului, alaturi de citarea

corespunzatoare, si, acolo unde este cazul, link-ul pentru a accesa resursa mentionata.

3.1.2. Ancheta sociologica pe baza de interviu semistructurat

Culegerea de informatii de la antreprenorii din proiectul ,ACASA PLUS - ANTREPRENORI
PENTRU SUSTENABILITATE”, ID 107821 va fi realizata prin intermediul unor interviuri telefonice si
interviuri online. Datele extrase din aceste interviuri vor servi la o mai buna intelegere a nevoilor
antreprenorilor, si, ca atare, la completarea si adaptarea Ghidului privind Atragerea de Parteneri

si Investitii pentru a se plia pe necesitatile acestora.

. g 5 Diaspora Start Up
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3.2. Ghidul de interviu

Structura ghidului de interviu (instrumentul de cercetare) a avut in vedere includerea in
discutie a mai multor teme de interes, printre care: sursele de finantare utilizate, intentia de a
atrage investitori, dificultati intampinate in procesul de finantare sau parcursul afacerii in perioada
restrictiilor datorate COVID-19. Instrumentul este unul semi-structurat, pentru a oferi flexibilitate
in conversatie si pentru a permite antreprenorului (persoana intervievata) sa aduca in discutie si
alte aspecte relevante din perspectiva atragerii de investitii si a nevoilor de dezvoltare. Ghidul de

interviu integral este disponibil la capitolul Anexa al acestui document.

3.3. Graficul de realizare a activitatilor

Activitatea desfasurata Perioada desfasuririi
Propunerea si realizarea metodologiei de cercetare si a Aprilie 2020
instrumentelor de cercetare necesare (ghidul de interviu)

Culegere de date, analiza tipurilor de parteneriate/investitii, Mai 2020
pentru a fi integrate Tn ghid ca modele posibile

Realizarea de interviuri cu beneficiarii in legatura cu nevoile Mai-lunie 2020
lor de dezvoltare parteneriate/investitionale

Analiza datelor obtinute lunie 2020
Realizarea analizei sintetice si sistematizarea datelor de lulie 2020
cercetare

Redactarea si elaborarea documentului “Ghid de atragere

parteneri si investitori”, ca document de sustinere/analiza a lulie-August 2020
mediului antreprenorial, online

Contributie la diseminarea ghidului Septembrie

4. Atragerea investitiilor

a. Nevoia de investitii si investitori

Orice firma sau afacere la inceput de drum are nevoie de capital pentru a se pregati de
desfasurarea activitatii comerciale si mai apoi pentru mentinerea activitatii. Aceste resurse pot fi

proprii (bani acumulati sau imprumutati) sau pot veni de la investitori in afacere.
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Investitorii sunt persoane care contribuie cu capital la afacere, fie sub forma de
imprumut, fie primind la schimb o parte din companie (actiuni) si, in unele cazuri,
dividende, adica plata periodica a unei parti din profit, facuta celor care detin

actiuni/parti din firma.

in multe cazuri, resursele proprii, aldturi de eventuale imprumuturi personale ficute de
antreprenorii aflati la inceput de drum nu sunt suficiente pentru a creste si dezvolta afacerea.
Dincolo de aspectele financiare, este posibil ca un antreprenor cu experientd redusa sa aiba
nevoie de un plus de expertiza care poate veni sub forma unui investitor. Acesta, detinand alaturi
de antreprenor o parte din companie, are interesul de a se implica in dezvoltarea afacerii si in

asigurarea unui inceput de succes.

Un alt aspect la care se poate gandi un antreprenor este minimizarea riscului, care se poate
realiza prin atragerea mai multor parteneri sau investitori. Cumularea expertizei si a capitalului
investit de acestia reprezinta o strategie comuna de a face fata provocarilor numeroase care apar
la inceput. Investitorii pot juca un rol crucial in stabilirea lanturilor de aprovizionare incipiente si in
gasirea de clienti sau furnizori, aspecte care pentru o afacere noua, fara experienta si un istoric in

afaceri, pot fi dificultati greu de depasit.

Avand in vedere importanta unui start puternic si nevoia de a beneficia de toate avantajele
pe care le poate obtine un antreprenor incepator, investitiile si partenerii de afacere pot

reprezenta diferenta intre o afacere de succes si una care este destinata esecului.

Impactul unui investitor intr-o afacere depinde de nevoile antreprenorului si de conditiile
pe care le-a stabilit atunci cand a primit investitia. Unii investitori vor dori sa faca parte din
consiliul de administratie sau sa primeasca un numar mare de actiuni in companie. Astfel ca
intotdeauna este de preferat un investitor in care poti avea incredere ca urmareste binele afacerii
si dezvoltarea acesteia si nu doar interesul propriu. in cazul unei implicri mai mari a investitorului
in companie, spre exemplu prin asumarea rolului de mentor sau a unei pozitii executive,

dezvoltarea unei relatii mai apropiate sau chiar personale poate aduce beneficii colaborarii si

Diaspora Start Up
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desfasurarii activitatilor companiei. Acest parteneriat poate fi intretinut cu mai mare usurinta daca
investitorul este o persoana care inspira incredere, sinceritate, pasiune si interes pentru afacerea

in care se implica.

Reputatia unui investitor este intotdeauna importanta, insa potentialul dezvoltarii unei
relatii personale si ,,chimia” dintre antreprenor si investitor este mult mai importanta daca
implicarea investitorului este crescuta in afacere. Totodatd, implicarea mare a investitorului poate
presupune oferirea unei parti mai mari din companie acestuia, astfel ca importanta increderii si a

unei relatii bune cu investitorul creste.

b. Tipuri de investitori

Pentru a lua o decizie informata in ceea ce priveste investitorii, un antreprenor trebuie sa
cunoasca tipurile de investitori si motivatiile pe care acestia le au atunci cand hotarasc sa

investeasca bani, timp sau efort intr-o afacere.

Investitorul ,inger”

IH

Asa numitul ,investitor inger” sau ,business-angel” investeste Tn companii care se afla cat
mai devreme in faza de dezvoltare sau care sunt inca in stadiu de proiect si cauta afaceri despre
care considera ca au un potential mare de viitor. ,Investitorii inger” ghideaza antreprenorul si 1l
ajuta sa Isi creasca afacerea din stadiul incipient si pana in momentul in care ea este de succes,
punct in care, de multe ori, acestia isi vand partea din companie (proces numit ,exit”) si cauta alte
firme mici in care pot investi. Ei pot participa pe cont propriu sau pot face parte din retele de

yinvestitori inger”. Pentru acest tip de investitori sunt importante expertiza si pasiunea

antreprenorului, dar si modelul de afacere propus de acesta.
Fondurile de investitii

O alta categorie de investitori sunt cei de tipul fondurilor de investitii, numite si ,venture
capital”. De aceasta data investitorul poate fi o companie specializata in investitii, formata din

investitori experti, care cauta si analizeaza firme care au nevoie de capital pentru a se dezvolta.

ot
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Acestia evalueaza potentialul de crestere al companiei, nivelul de risc si alte aspecte relevante,
urmand ca mai apoi sa decida daca vor investi In respectiva afacere. Fondurile de investitii sunt
mai degraba interesate de chestiunile tehnice ale unei afaceri, incercand sa minimizeze gradul de
risc al investitiilor pe care le fac, si mai putin de latura personala, a antreprenorului. De regul3,

antreprenorii apeleaza la acesti investitori odata ce afacerea este deja pusa pe picioare.
Familia, prietenii sau cunoscutii

Un alt tip de investitor este reprezentat de persoanele apropiate: membri ai familiei,
prieteni, colegi sau cunoscuti care dispun de sume de bani necesare pentru a porni o afacere.
Nivelul de flexibilitate al acestei categorii de investitor este unul mai crescut, existand un
fundament de incredere bazat pe relatiile personale. Un cunoscut sau prieten care investeste
poate fi de acord cu termeni mai ingaduitori atunci cand vine vorba de a imprumuta capital sau de
a detine actiuni in companie. De asemenea, acesta probabil cunoaste mai bine personalitatea
antreprenorului si circumstantele in care se afla, insa posibila lipsa de experienta in afaceri a

acestora trebuie sa fie compensata de antreprenor sau de alte tipuri de investitori.

¢ Sunt de evitat investitorii foarte insistenti, care nu vor sa semneze documente sau alte forme

legale, care fac promisiuni nerealiste, care dau impresia ca nu inteleg domeniul si care cer conditii
imposibil de indeplinit. Este important ca antreprenorul sa se documenteze in legatura cu istoricul
sau CV-ul investitorului sau sa ia legatura cu alte persoane care au apelat la serviciile acestuia. Un
investitor care se implica pentru a insela un antreprenor sau a urmari profit pe termen foarte scurt

poate periclita dezvoltarea afacerii si poate aduce daune financiare si de imagine antreprenorului.

Fiecare tip de investitor vine cu avantaje si dezavantaje, fiind potrivit unui anumit tip de
context sau stadiu de dezvoltare al afacerii. Acestia au cerinte, capacitati si interese diferite,

putand reprezenta o parte activa sau pasiva a afacerii.

Tnainte de toate este insd important s3 stiti ce va doriti de la un investitor, care sunt

punctele slabe ale companiei sau ale planului de afacere si cu ce ar putea un investitor sa
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contribuie la dezvoltarea proiectului (capital, expertiza, conexiuni in domeniu etc.). Aspecte
importante de avut in vedere sunt tipul de afacere pe care un antreprenor doreste sa 1l dezvolte,
domeniul n care va activa, nivelul de risc al sectorului si stadiul in care se afla cu proiectul. Care
sunt insa modalitatile prin care un antreprenor poate gasi, atrage si convinge investitori sa i se

alature?

c. Gasirea si atragerea investitorilor

Tn primul rand, este nevoie ca antreprenorul s aibd puse la punct criteriile legate de
viitoarea investitie. De asemenea, el trebuie sa cunoasca detalii referitoare la asteptarile pe care le
are de la un investitor si sa se asigure ca le va comunica in mod clar acestuia. Exista o serie de pasi
premergatori abordarii unui investitor care vor creste sansele de succes ale antreprenorului.

Printre acestia se numara:

e Documentarea despre investitor. Fie ca este vorba de un ,investitor inger” sau un
fond de investitii este o idee buna sa cunoasteti detalii despre trecutul acelui
investitor, alte proiecte sau interesele personale ale acestuia, Tn masura in care
informatia este disponibild. La fel ca in cazul unui interviu pentru angajare, o
cunoastere de baza a interlocutorului aratd interes si seriozitate din partea
antreprenorului.

e Cunoasterea pietei. Este important sa demonstrati ca sunteti la curent cu domeniul
in care afacerea dvs. va activa si ca vreti sa rezolvati o problema sau ati descoperit
un segment neacoperit. Puteti apela la o firma de cercetare pentru un studiu de tip
desk research sau chiar o analiza a consumatorilor sau puteti face asta pe cont
propriu in masura disponibilitatii informatiilor ori apeland la persoane pe care le
cunoasteti din respectivul domeniu. Detinerea unor informatii clare si precise depre
piata ofera incredere investitorului ca sunteti pregatit si ca stiti care sunt

oportunitatile, nevoile si neajunsurile din piata.
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Cunoasterea afacerii. in aceastd privintd nu ar trebui s existe intrebari la care s
nu puteti raspunde in legatura cu propria afacere sau propriul plan de afaceri.
Trebuie sa fiti deschis la curiozitatea fireasca a investitorului si sa aveti rabdarea de
a 1i explica stadiul curent al firmei, viziunea dumneavoastra si modul in care vedeti
afacerea in viitor.

Realism. Viziunea si promisiunile pe care le faceti trebuie sa fie realiste si sincere,
dar in acelasi timp convingatoare, atat cu privire la afacere cat si cu privire la
nevoile pe care le aveti de la investitor. Acesta are, de regula, experientd cu mai
multe afaceri si isi poate da seama daca propunerea dvs. este nerealista sau nu este
bazatd pe o analiza obiectiva si sincera. Investitorul trebuie sa stie cand se poate
astepta la recuperarea sumei investite.

Flexibilitate. Fiti pregatit sa negociati ofertele de investitie si sa nu refuzati din
prima propunerea investitorului. Uneori, acesta va fincepe cu o oferta mai
avantajoasa pentru el, cu asteptarea ca veti incerca sa negociati sau sa oferiti
alternative. Un investitor, in special un fond de investitie, poate cere un loc in
consiliul de administratie. Trebuie sa aveti clare in minte nevoile dvs. si avantajele
pe care le-ar aduce fiecare investitor in parte atunci cand luati in considerare
ofertele.

Cereti sfaturi. O abordare care poate da roade frecvent este sa cereti sfaturi
investitorilor. Acestia pot fi reticenti, in special initial, daca simt ca antreprenorul
este prea insistent sau apare din senin si cere capital. O atitudine deschisa si sincera
catre a invata de la investitor da dovada de un real interes pentru dezvoltarea
afacerii si 1i va oferi acestuia o doza de incredere cu privire la dvs. si la propunerea
dvs.

Verificarea posibililor investitori. O abordare prudenta este sa verificati persoanele
cu care doriti sa va asociati. Astfel va asigurasi ca nu veti alege investitorul gresit.
Dozarea corecta a timpului. O resursa importanta este timpul dumneavoastra.

Daca intalniti persoane care vd consumd mai mult timp decat este necesar si
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constatati nu obtineti rezultatele scontate este bine sa intrerupeti comunicare cu
persoana respectiva si sa va folositi mai eficient timpul. Asemenea resursei

financiare si timpul este o resursa limitata.

Acestea sunt cateva din pregatirile pe care un antreprenor trebuie sa le faca si sa le aiba in
vedere atunci cand va discuta cu un investitor. Poate cel mai important sfat este sa nu se lase
demoralizat de esec si sa invete din experienta interviurilor cu investitori. Sansele sunt ca primul
investitor pe care 1l veti intalni sa nu fie in totalitate convins sau interesat ori sa aiba reticente in a
investi. Este important sa vedeti ce ati putea imbunatati si sa fiti atenti la cerintele si intrebarile
investitorului pentru a fi mai bine pregatit data viitoare. Care sunt insa pasii concreti pentru a gasi

un investitor?

Un prim pas, in functie si de interesul si nevoia antreprenorului, ar putea fi identificarea
unui investitor din randul cunoscutilor, al prietenilor sau al colegilor de munca. Daca investitia
initiala necesara este una rezonabila pentru a fi considerata de o persoana care nu detine un
capital extraordinar, iar nevoia antreprenorului de expertiza externa este limitata, ajutorul din
partea unei persoane din cercul apropiat poate fi un avantaj. Asa cum am mentionat mai sus,
increderea si flexibilitatea acestui tip de investitor se pot dovedi utile, dar vin insa cu dezavantaje
legate de posibila deteriorare a relatiei personale in cazul unui esec sau n cazul amanarilor

constante privind returnarea investitiei.

O abordare bazata tot pe fructificarea capitalului social al antreprenorului este
diseminarea mesajului necesitatii unui investitor prin intermediul ,legaturilor slabe”, adica prin
cunoscutii prietenilor sau colegilor. Gandindu-ne la faptul ca fiecare persoana pe care o cunoastem
are la randul ei colegi si prieteni, numarul de indivizi la care ar ajunge informatia ca un antreprenor
este in cautare de investitori sau de capital poate fi unul impresionant. Valorificarea retelei sociale
personale poate fi o strategie de luat in considerare, mai ales ca investitia asociata cu raspandirea

acestei informatii printre cunoscuti este minima.
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Daca abordarea aceasta nu a dat roade sau nu este potrivita tipului de investitie sau
investitor de care are nevoie o afacere sau un plan de afacere, exista optiunea apelarii la
investitori profesionisti, fie ca ne referim la ,investitori de tip Tnger” sau fondurile de investitii.
Exista numeroase resurse online care pun la dispozitie antreprenorilor liste cu fonduri de investitii,
investitori sau banci si alte institutii dispuse sa ofere capital. Un astfel de exemplu este Catalogul
fondurilor de investitii din Romania de pe portalul Finantare.rol, unde sunt prezentate principalele
fonduri de credite, de venture capital, de garantare sau private equity, alaturi de informatii despre

activitatea lor si datele de contact.

Fiecare institutie este axata pe un anumit profil de afacere sau domeniu de activitate in
care are expertiza, aspect de avut in vedere in procesul de documentare. De asemenea, este
importanta documentarea temeinica in ceea ce priveste particularitdtile si preferintele de
investitie ale respectivului fond. Uneori sunt disponibile interviuri online cu partenerii acestor
fonduri, in care detaliaza zonele de interes, investitiile preferate, si alte aspecte relevante pentru
fond. Un exemplu in acest sens este interviul realizat de site-ul StartupCafe.ro cu Cristian
Munteanu, Managing Partner la fondul Early Game Ventures?, unde acesta prezint3 aspectele pe
care ar trebui sa le aiba in vedere companiile care cauta investitii si lucrurile pe care pune accentul
fondul pe care 1l conduce. Documentarea cu privire la preferintele si istoricul fiecarui fond de
investitii Tnainte de a il contacta reprezinta un pas esential in cresterea sanselor antreprenorului

de a primi investitia pe care si-o doreste.

d. Pregatirea si sustinerea pitch-ului

Am mentionat anterior faptul ca scurta prezentare pe care o faceti afacerii dumnevoastra
in fata investitorilor, adica pitch-ul, poate conduce la incheierea cu succes a interactiunii dintre
dumnevoastra si potentialii investitori. Fie ca este vorba despre cei apropiati sau investitori din
afara cercului dumneavoastra de cunoscuti, discursul de prezentare a afacerii proprii si a

oportunitatii de investitie trebuie sa fie unul cat mai convingator cu putinta. Va propunem, asadar,

! https://www.finantare.ro/catalog-fonduri-de-investitii-romania
2 https://www.startupcafe.ro/afaceri/finantare-fimra-it-startup-early-game-ventures-lectii.htm
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cateva aspecte de care sa tineti cont pentru a avea un pitch cat mai clar, concis si convingator cu

putinta.

Prezentati povestea din spatele afacerii. Cum v-a venit ideea de a porni aceasta afacere?

III

Care a fost ,de ce-ul” dumneavoastra? Ce nevoie neacoperita ati descoperit in piata sau nevoie ati
identificat ca ar putea fi satisfacuta mai bine? Prezentati pe scurt motivele care v-au determinat sa
porniti afacerea si incercati sa treziti o emotie in interlocutorul dumneavoastra. Este important ca
potentialii investitori sa rezoneze cu povestea pe care o spuneti. Daca afacerea dumneavoastra se
ocupd cu productia de cosmetice, este posibil ca investitorii sa fie mai receptivi din punct de
vedere emotional la o poveste care scoate in evidenta pasiunea dumneavoastrd veche pentru a
descoperi cea mai ,curatd” formuld, faptul ca reprezinta o afacere de familie preluata din

generatie Tn generatie sau ca va doriti sa oferiti celorlalti produse tot mai bune pentru ei si pentru

mediu.

= Scoateti in evidenta unicitatea afacerii dvs. Faptul ca afacerea dvs. aduce ceva in
plus pe piata, 1i asigura pe potentialii investitori de faptul ca produsele/serviciile
dvs. vor putea face fatd competitiei. In mod evident, unicitatea nu inseamn& in mod
automat si un atu pe piata. Este necesar sa prezentati aspectele diferite ale afacerii
dvs. doar in masura in care ele sunt intr-adevar utile pietei.

* Dovediti-va pasiunea pentru domeniul si afacerea dvs. In general, ascultati cu mai
multa placere un prieten care va vorbeste cu pasiune si implicare despre ce a facut
in ultima perioada sau unul care nu pare prea entuziasmat de cum au decurs
ultimele zile? Cel mai probabil ca prima varianta este cea pe care o veti alege.
Acelasi principiu se aplica si interactiunii dintre dvs. si potentialii investitori — daca
aratati ca sunteti o persoana pasionata de ceea ce faceti transmiteti mai multe
mesaje interlocutorului. Tn primul rand, atrageti atentie asupra ideii dvs. si faceti s3
para ca aceasta meritd interesul celorlalti; pasiunea dvs. ofera o garantie in plus ca

sunteti o persoana activa, dinamica, orientata catre a actiona si a lupta pentru
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afacerea dvs. Veti obtine, asadar, un avantaj in plus in fata unui alt antreprenor care
nu pare nici el convins de potentialul afacerii sale.

= Oferiti date concrete cu privire la afacerea dvs. Faptul ca spuneti povestea afacerii
dvs. intr-un mod care sa capteze atentia va ajuta sa castigati atentia potentialilor
investitori. Totusi, acestia nu vor fi 100% convinsi ca vor sa investeasca decat cand
vor vedea potentialul 7n cifre al afacerii. Nu uitati ca scopul investitorului este acela
de a obtine castiguri in schimbul investitiei realizate in afacerea dvs. Investitorii sunt
persoane pragmatice, fiind in joc banii si reputatia acestora. Atunci cand urmeaza sa
va prezentati afacerea dvs. unui potential investitor este important sa va faceti bine
ylectiile” Tnainte. Cautati date exacte despre dimensiunea pietei afacerii dvs.,
despre profilul potentialilor clienti si despre companiile concurente. De asemenea,
trebuie sa fiti pregatit sa raspundeti la intrebari concrete privind afacerea dvs. pana
la acest punct: cum arata datele contabile din ultima perioada? Ce previziuni puteti
face cu privire la evolutia afacerii in perioada urmatoare? Chiar daca aveti un
contabil care se ocupa de toate aceste detalii, este important ca si dvs. sa le
cunoasteti. Un potential investitor isi va pierde interesul daca dvs. nu cunoasteti
toate detaliile cu privire la propria afacere.

= Cea mai valoroasa resursa a unei organizatii o reprezinta resursa umana. Acest
aspect este evidentiat in mod deosebit in cadrul organizatiilor care au nevoie de
angajati cu o specializare inalta. Daca aveti astfel de angajati si sunt loiali
companiei dumneavoastra, puteti mentiona acest aspect in prezentarea afacerii si
a avantajelor competitive.

= Repetati discursul inainte de a veni in fata potentialilor investitori. Chiar si cei mai
abili vorbitori in public isi exerseaza discursul ihainte de o mare prezentare. Din
moment ce obtinerea unei investitii reprezinta o miza mare pentru dvs., este bine
sa fiti cat se poate de pregatit pentru interactiunea cu un posibil investitor. Este de

folos sa va structurati discursul si sa memorati toate datele necesare. De asemenea,
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puteti apela la prieteni/cunostinte pentru a repeta pitch-ul cu public si pentru a

primi feedback din partea acestora.
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5. Afacerea pe timp de criza

a. Idei de afacere in perioadele de criza

in contextul actual au existat cateva afaceri care s-au mentinut, iar altele care au avut un
profit peste media anilor anteriori, aceste lucruri au putut fi observate mai ales cand au inceput sa
dispara de pe piata, iar cererea a fost din ce in ce mai mare, fabricile de conserve, dezinfectanti si
masti au avut o perioada buna, dar si resturantele si diverse firme de curierat care au colaborat in
perioada pandemiei. Atunci cand va ganditi sa incepeti o afacere, luati in calcul si perioadele de
criza si evenimente care pot aparea, anticipati neprevazutul si ganditi-va la o plasa de siguranta in

cazul unei crize, un fond care sa va salveze din astfel de situatii.

Referindu-ne la crize Tn general, ideile cele mai bune pentru afacere sunt cele de care
oamenii au nevoie indiferent de contextul economic, cateva exemple de afaceri care functioneaza
si aduc profit, chiar dacd la nivel national situatia economica nu e una promitatoare: servicii/
reparatii, magazinele cu pret unic, magazinele de lux, agroturismul, recuperarea datoriilor, firmele
de servicii funerare. Tnainte de a incepe o afacere, este bine si ganditi pe termen lung, cum va
evolua afacerea in urmatorii ani, care sunt prioritatile afacerii, ce tip de investitii veti face etc. in
acelasi timp trebuie sa va intrebati si cum va functiona afacerea in timpul unei crize si ce solutii

veti avea.’

b. Cum salvezi si cresti afacerea pe timp de criza?

Pentru a putea stabiliza afacerea si a o mentine pe linia de plutire este important sa va ganditi
la mai multi factori care influenteaza incasdrile si atragerea clientilor catre business-ul

dumneavoastra.

® https://ideideafaceri.manager.ro/articole/start-in-afaceri-25/afaceri-care-produc-bani-si-pe-timp-de-crizi-
18796.html
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Oferte si produse/ servicii noi- in primul rand trebuie s fiti atenti la concurenta, in perioadele
dificile trebuie sa monitorizati atent ofertele si noutatile care apar pe piata, de la firmele cu
acelasi domeniu de activitate. Daca afacerea dumneavoastra nu poate concura cu ofertele
concurentei, incercati sa veniti cu produse/ servicii noi, inovative si avantajoase pentru clientii
fideli.

Eliminarea concurentei- Observati perioadele in care puteti atrage cat mai multi clienti, daca
exista perioade in care business-urile prcatica reduceri si oferte, incercati sa gasiti perioade
potrivite pentru propriul business, de exemplu oferte sau reduceri de ziua firmei, de ziua de
nastere a clientilor, de ziua numelui etc. Astfel, prin aceste metode ajungeti sa fidelizati clientii
si sa aleaga afacerea dumneavoastra in detrimentul concurentei.

Nevoile clientilor- in perioadele de criza existd diverse lipsuri, observati care sunt nevoile
clientilor vostri si adaptatile la afacere creand alternative pentru nevoile acestora sau daca
exista posibilitatea, oferirea produselor si serviciilor de care acestia duc lipsa, acerst lucru va
poate trece pe lista principala a clientilor.

Afacerea in mediu online- Pentru a ajunge la un numar cat mai mare de clienti si pentru a
creste popularitatea business-ului, activitatea din mediul online a afacerii este un lucru
important, in perioadele de criza, investitiile pot fi riscante, creare unor pagini de Facebook,
Instagram sau Twitter unde sa publicati ofertele si sa va faceti business-ul cunoscut este o
alternative buna si gratuita. Ulterior, cand afacerea are posibilitatea sa investeasca in
publicitatea online, puteti apela la firme specializate in acest domeniu, care sa propulseze
afacerea catre cat mai multi potentiali clienti.

Cheltuielile- Fiecare cheltuiala trebuie gandita, actiunile care se fac in acest sens trebuie privite
din mai multe puncte de vedere. Thainte de a achizitiona, investi sau cheltui orice sum§, este
important sa va ganditi daca aceasta merita in totalitate si daca va avea un impact pozitiv in

perioada de criza. Cel mai bine este sa investiti doar in lucrurile necesare si sa va feriti de
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cheltuielile care pot afecta afacerea, cu cat mai putine cheltuieli, cu atat mai multi bani salvati

pentru investitiile viitoare. *

c. Cum protejati afacere in timpul Covid-19

Protejati-va angajatii si comunitatea

Tn functie de domeniul de activitate al afacerii dumneavoastra, dacd nu existd posibilitatea de
lucru de acasa, asigurati-va ca angajatii dumneavoastra au la dispozitie toate masurile de protectie
si dotati sediul cu produsele necesare. Pune-ti la dispozitie produse de igiena si masti de protectie

pentru toti angajatii si mariti distanta dintre acestia.
Mentineti legatura cu furnizorii si oferiti solutii

Discutati deschis cu furnizorii despre contextul in care va aflati si incercati sa gasiti impreuna
solutii care sa va avantajeze pe amandoi. Ajungeti la o intelegere prin care puteti tine afacerea pe

linia de plutire, o relatie buna cu furnizorul in perioada pandemiei este un avantaj.
Oferiti explicatii clientilor

De asemenea, relatia cu clientii este una importanta si trebuie sa-i tineti cat mai aproape. Daca
sunteti Tn postura de a produce si a furniza, puteti oferi reduceri si oferte catre clienti pentru a-i
putea atrage, in aceasta perioada business-urile sunt atente la cheltuielile pe care le fac, iar

ofertele pe care le expuneti sunt importante.

Protejati-va organizatia

* https://medijobs.ro/blog/covid-19-cum-sa-va-protejati-business-ul-in-timpul-pandemiei
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n functie de evolutia pandemiei, dacd va asteptati ca productia si cererea si se diminueze, lucrul
de acasa pentru angajati poate fi o solutie buna, norma partiala sau inchiderea temporara a
afacerii. Tnainte de a lua o hotarare, calculati toate situatiile posibile si consultati-va cu persoanele

in care aveti incredere.

Stabiliti regulile de remuneratie in perioada pandemiei

Tn cazul In care vd hotdrati sa l3sati angajatii acasd, trebuie si stabiliti cum ii remunerati.
Supravietuirea este o problema in aceastad perioada, daca multi nu vor avea un loc de munca, se
vor orienta catre alte job-uri si in acest fel va puteti pierde angajati, iar cand perioada pandemiei
va trece nu veti avea suficienti angajati. O solutie buna este sa le faceti o oferta din care sa iesiti

amandoi castigati.
Modificati temporar politicile companiei

Multe companii implementeaza sau modifica concediile medicale si politicile de munca la
distanta. Alte companii iau masuri de precautie pentru a solicita angajatilor sa ramana acasa in
urma célatoriei. Tnainte de a schimba politicile, va trebui sd luati in considerare cu atentie
circumstantele organizatiei, localizarea geografica si natura serviciilor oferite de compania pe care

o detineti.
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6. Asocierea in afaceri

a. Nevoia de parteneriate in afaceri si avantajele parteneriatului in afaceri

Parteneriatul in afaceri reprezinta un tip de relationare bazat pe acordul dintre doua sau mai
multe persoane pentru a conduce o afacere. Tipul de parteneriat si nivelurile de implicare ale

partenerilor poate sa difere, de la caz la caz. Parteneriatul de afaceri presupune:

= Realizarea investitiilor impreuna pentru afacere
» Impértésirea resurselor si abilittilor personale
» Tmpartirea atat a aspectelor bune, cit si a celor nemultumitoare, a profitului si a

pierderilor.

Parteneriatul de afaceri presupune o legatura legalizatd, in care cei doi sau mai multi
parteneri 1si asuma sa investeasca Tn afacere si sa imparta profitul si pierderile. Partenerii stabilesc
ce tip de parteneriat isi asuma: care parteneri si in ce masura se implica in activitatea afacerii.
Acestia pot stabili, de asemenea, si gradul de responsabilitate fata de datorii si cadrul legal al

fiecarui partener.

Ideea de a avea un partener de afaceri poate fi considerata una potrivita sau nu in functie de
perspectivele si opiniile fiecarui antreprenor. Pe langa preferinta de a conduce singur un business
sau alaturi de cineva este important sa fie examinate si celelalte aspecte pro, precum si cele

contra. In cele ce urmeazd vi prezentdm avantajele de a avea un partener de afaceri:

= Avantajul financiar. in functie de forma de asociere pentru care optati, partenerul dvs.
poate deveni si investitor pentru afacere. Avantajul financiar este important mai ales
pentru afacerile la inceput de drum, intrucat este nevoie de investitii pentru a putea
demara si a sustine ulterior activitatea desfasurata.

= Partenerul poate aduce plus valoare afacerii din perspectiva abilitatilor necesare. Sa
presupunem ca aveti in plan sa va deschideti sau ati pornit deja un business in domeniul

productiei si comertului cu produse de cofetarie realizate doar din ingrediente BIO. Va
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ocupati personal de realizarea produselor, iar acestea au deja un renume printre cunoscuti.
Majoritatea comenzilor vin, insa, doar din partea acestora. Ati dori sa va extindeti afacerea,
dar cunostintele dvs. cu privire la promovare, marketing si vanzari sunt limitate. in acest
caz, un partener de afaceri poate fi un atu: va puteti ocupa cu aceeasi pasiune de realizarea
prajiturilor, in timp ce un partener cu abilitati in vanzari va poate ajuta sa va faceti pasiunea
cunoscuta cat mai multor oameni.

= Partenerul de afaceri va poate face sa priviti afacerea intr-un mod mai responsabil si sa
fiti mai implicat. Chiar daca la inceput deschiderea unei afaceri va poate entuziasma, odata
cu trecerea timpului implicarea dvs. poate intra pe un trend descendent. Un partener de
afaceri va poate ajuta sa depasiti momentele in care afacerea tinde sa stagneze (aspect
valabil si reciproc).

= Partenerul de afaceri va poate ajuta sa distingeti ideile cu adevarat bune de cele
mediocre sau care va pot afecta afacerea. A conduce pe plan individual o afacere
reprezintd o mare responsabilitate, presupunand asumarea deciziilor pe cont propriu. In
mod evident, ideile si initiativele pentru business pot fi discutate cu cei apropiati pentru a
identifica si alte perspective decat cele personale. Un partener de afaceri poate aduce,
insa, mult mai mult decat opiniile familiei si prietenilor: fiind implicat direct in activitatea
business-ului si detindnd, cel mai probabil, mai multe cunostinte cu privire la acesta, va
poate oferi o perspectivda de luat in calcul cu privire la sugestiile de implementat in
business. De asemenea, dorindu-si ca afacerea sa mearga bine, acesta va poate impartasi si
adevarurile mai putin confortabile, legate de aspectele ce trag afacerea in jos.

= Partenerul de business poate fi un sprijin in momentele dificile. La fel ca in familie/cuplu,
partenerii de afaceri lupta pentru scopul comun (afacerea) la bine si la greu. Momentele
dificile sunt mai usor de impartit cu partenerii de afaceri, nu doar din perspectiva sprijinului

emotional, cat si al identificarii solutiilor care va pot ajuta sa le depasiti.
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b. De ce si cand sa nu va asociati in afaceri?

Am descris anterior cateva dintre avantajele pe care le puteti obtine daca decideti sa va
asociati in afacere cu unul sau mai multi parteneri. Cu toate acestea, este bine sa stiti cd nu orice
asociere si nu orice situatie este una prielnicd pentru afacerea dvs. In cele ce urmeazi vi
prezentam cateva situatii si contexte in care este recomandat sa nu realizati parteneriate in
afacerea dvs. sau, cel putin, sa analizati mai n detaliu situatia pentru a fi siguri ca luati decizia

corecta.

*= Nu va asociati in afacere daca nu sunteti dispus sa renuntati la proprietate sau putere.
Avantajele enumerate anterior nu pot fi obtinute decat prin renuntarea la controlul si
proprietatea absoluta asupra afacerii dvs. Altfel spus, pentru a castiga ceva trebuie sa
renuntati la ceva. A avea un partener de afacere presupune sa Tmpartiti investitiile,
castigurile, responsabilitatile si pierderile cu altcineva. in cazul in care incd nu doriti s
renuntati la o parte din drepturile si responsabilitatile dvs. asupra afacerii, daca nu sunteti
pe deplin convins ca, cel putin in aceasta etapa a afacerii, aveti nevoie de un partener sau
daca inca nu credeti ca ati gasit partenerul potrivit, cel mai bine ar fi sa amanati pentru
moment asocierea in afacerea dvs. De asemenea, daca nu sunteti dispus sa va asumati
responsabilitatea comuna, inclusiv pentru actiunile si deciziile partenerului dvs. de afaceri
(care, cel mai probabil, nu vor fi intotdeauna cele mai bune), ar fi mai potrivit sa va
continuati, pentru moment, drumul business-ului pe cont propriu.

= Nu va asociati in afacere daca potentialul dvs. partener detine convingeri fundamental
diferite de ale dvs. Am mentionat in cadrul sectiunii anterioare faptul ca o perspectiva
diferita de cea a dvs., primita de la un partener de afaceri in anumite momente cheie,
poate reprezenta un avantaj pentru afacere. Totusi, opiniile fundamental diferite cu privire
la parcursul business-ului pot produce mai mult rau decat bine. Astfel de convingeri diferite
pot viza realizarea investitiilor, dorinta de a extinde afacerea, de a introduce
produse/servicii noi sau chiar de a schimba traiectoria actuala a business-ului. Din acest

punct de vedere, discutiile initiale cu privire la asociere sunt esentiale. Dacd in urma
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acestora nu sunteti convins complet de faptul ca dvs. si potentialul partener va aflati pe
aceeasi lungime de unda privind afacerea, cel mai bine ar fi sa va mai acordati timp pentru
discutii sau sa cautati un alt potential partener.

= Nu va asociati in afacere daca detineti perspective diferite privind munca si business-ul
dvs. Dincolo de convingerile diferite privind parcursul business-ului, este necesar sa tineti
cont si de perspectiva partenerului dvs. de afaceri cu privire la o anumita etica a muncii.
Este normal sa existe diferente in ceea ce priveste implicarea in afacere sau pasiunea
pentru munca depusad, dar un grad crescut al acestor diferente nu este benefic intr-o

asociere in afaceri.

c. Forme de asociere in afaceri

Exista mai multe tipuri de parteneriate ce pot stabili pentru un anumit business, in functie de

scopul si rolul dorit:

= Parteneriat general sau limitat. Parteneriatul general presupune co-managerierea afacerii
si asumarea responsabilitatii comune privind datoriile si obligatiile. Parteneriatul limitat
presupune realizarea investitiilor, dar neparticiparea la procesul de management.

= Equity partners sau parteneri salariati. Exista posibilitatea ca partenerii sa fie si salariati

sau doar sa aiba o cota de proprietate.

De asemenea, parteneriatele se pot diferentia si pe niveluri, putand exista parteneri juniori
sau parteneri seniori. in functie de aceastd categorisire, partenerii isi atribuie anumite

responsabilitati conform experientei.

Care sunt formele de cooperare puse la dispozitie insa de cadrul legislativ romanesc? Legea

31/1990 contine textul legal initial referitor la aceste tipuri de organizatii.
Exista mai multe forme de entitati ca forma juridica de asociere:

e Societatea in nume colectiv (SNC)

e Societatea cu raspundere limitata (SRL)
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e Societatea in comandita simpla (SCS)
e Societatea pe actiuni (SA)

e Societatea in comandita pe actiuni (SCA)
Societatea in nume colectiv (SNC)

Acest tip de societate este caracterizata prin garantarea obligatiile sociale prin raspunderea
nelimitata si prin patrimoniul social. Este o forma foarte simpla de societate comerciala, potrivita

pentru un numar mic de persoane, care se cunosc bine intre ele.
Societatea cu raspundere limitata (SRL)

Similara cu societatea in nume colectiv (SNC), Tnsa raspunderea asociatilor este, asa cum
indica si numele, limitata, fiind o forma hibrid intre o corporatie si un parteneriat. Raspunderea
limitata se refera la faptul ca proprietarii sau asociatii sunt raspunzatori doar cu capitalul de start
al companiei (de minimum 200 de lei), pe care trebuie sa il declare atunci cand desfasoara
activitdti comerciale. In cazul acestei forme de organizare, patronii (minimum unul si maximum 20)

se numesc asociati iar partile din companie detinute se numesc ,,parti sociale”.
Societatea in comandita simpla (SCS)

Tn aceastd societate existd doua tipuri de asociati: comanditatii (care rdspund nelimitat si
solidar) si comanditarii (care raspund in masura aportului lor la capitalul social). Pe scurt, este o
asociere intre munca (comanditati) si capital (comanditari). Termenul folosit pentru numirea

partilor din companie este de ,,parti sociale”, la fel ca in cazul societatilor cu raspundere limitata.
Societatea pe actiuni (SA)

Proprietarii acestui tip de organizare se numesc actionari si au nevoie de echivalentul in lei
a 25.000 euro pentru infiintarea companiei. Trebuie sa existe minimum doi actionari, iar capitalul
social este impartit Tn actiuni. Exista reglementari, controale si audite mult mai riguroase pentru

societatile pe actiuni.
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Societatea in comandita pe actiuni (SCA)

Hibrid intre societatea in comandita si societatea pe actiuni, acest tip de firma este
impartita pe actiuni, are nevoie de echivalentul in lei a sumei de 25.000 de euro pentru infiintare si

pastreaza caracteristicile mentionate pentru comanditari si comanditati.

Avand in vedere schimbarile permanente in ceea ce priveste plata taxelor si a altor
contributii, acest ghid va lasa antreprenorul sd se informeze cu cele mai recente actualizari
referitoare la aspectele mentionate. Acest capitol are rolul de a prezenta, pe scurt, cateva dintre

optiunile de asociere disponibile.

d. Transformarea patronului in partener de afaceri

Un aspect important in mediul de afaceri este reprezentat de extinderea unei companii sau
entitati comerciale pentru a capta o cota de piata mai mare sau a creste veniturile si profiturile
firmei. Aceasta se poate realiza prin mijloace diverse, unul dintre ele fiind extinderea pe piete
straine fie prin afilierea cu firme din tara respectiva fie prin deschiderea de noi sucursale sau
entitdti. Daca aveti o idee de afacere sau aveti deja o afacere functionald de putin timp, o
oportunitate de finantare si investitie poate fi reprezentata de implicarea actualului sau fostului

dvs. patron de a deveni partener in afacerea dvs.

Transformarea actualului/fostului patron in partener de afaceri/investitor poate constitui o

solutie buna pentru dvs. mai ales daca:

= Detineti o relatie bunad cu acesta, iar acesta inteles interesul si nevoia dvs. a de
porni un business pe cont propriu.
= Actualul/fostul patron este o persoana interesata de a face afaceri si urmareste

modalitati de a investi sau de a-si extinde afacerea.

Aceasta oportunitate se potriveste foarte bine romanilor care locuiesc si lucreaza in
prezent in afara tarii, dar care vor sa isi deschida o afacere si vor sa se intoarca in Romania. Ei ar

putea beneficia de sprijinul actualului angajator din strainatate in punerea pe picioare a unei

ot
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companii, daca prezinta in mod clar si onest avantajele investitiei Intr-o companie bazata in
Romania. Daca inca nu aveti o idee de afacere pe care sa o fructificati, puteti aduce, cu sprijinul
patronului dvs., ideea acestuia de afacere in tard. In functie de interesul patronului, il puteti

coopta pe acesta chiar si intr-o idee noua de afacere, intr-un domeniu diferit.
Cum poate fi convins fostul/actualul patron sa se asocieze cu dvs.?

Pe langa sfaturile mentionate la sub-capitolul legat de pregatirile necesare Tnainte de

abordarea unuia potential investitor, exista cateva avantaje si particularitati ale situatiei de fata:

= investitorul este sau a fost si el antreprenor

= exista o relatie profesionald solida intre investitor si antreprenor

= investitorul cunoaste bine domeniul in care antreprenorul urmeaza sa isi deschida afacerea
iar noua firma va activa intr-o piata in continua expansiune, unde costurile fortei de munca

sunt Inca la un nivel scazut in comparatie cu statele occidentale.

Aceste avantaje pot reprezenta puncte centrale ale argumentului cu care antreprenorul
doreste sa convinga actualul patron sa investeasca intr-o afacere pe care urmeaza sa o deschida in

Romania.

Succesul Tn prezentarea avantajelor mentionate mai sus depinde in mare masura de
dorinta si capacitatea patronului de a investi intr-o noua afacere si de relatia dintre antreprenor si
patron, insa existd, bineinteles, si alti factori care vor influenta decizia de investire. Sarcina
viitorului antreprenor este sa se concentreze pe factorii pe care ii poate controla, in special pe
modul in care prezinta atat planul sau de afaceri cat si avantajele pe care le are piata din Romania

si potentialul ei de extindere.

Situatia Tn care patronul va deveni un investitor imbina avantajele tipurilor de investitori
descrise in sub-capitolele anterioare. Pe deoparte, exista relatia de incredere intre antreprenor si
investitor, bazata pe o cooperare profesionald anterioara, ceea ce creste sansele unei flexibilitati

sporite Tn negociere si derularea activitatilor companiei, iar pe de alta parte investitorul dispune de
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experientd directa in domeniu si poate deveni un mentor al antreprenorului aflat la inceput de

drum.
7. Analiza interviurilor

a. Antreprenori incepatori
Tnainte de a ncepe o afacere, antreprenorii recomanda si se cerceteze piata si concurenta.

O informare corecta si completa legata de legislatie si procedurile care au loc la deschiderea unei
firme sunt de asemenea, aspecte importante de care fiecare antreprenor trebuie sa tina cont la
inceput de drum. Informarea din mai multe surse sigure, cum sunt platformele administrate de
catre guvern, asigura informatiile noi si relevante. Un alt lucru foarte important sunt colaboratorii
antreprenorilor, oamenii pe care se pot baza, cum sunt contabilii, cu care este ideal sa aiba o

relatie armonioasa.

,In primul rénd trebui sd stii pe ce vrei sd te axezi, dacd afacerea are succes sau nu, piata de
desfacere, trebuie sd vezi unde trebuie sd deschizi, care sunt competitorii, ce preturi au.”

(Antreprenor, domeniul entertainment)

,Intotdeauna iti trebuie un contabil bun care sd-ti dea sigurantd.” (Antreprenor, domeniul

marketing)

b. Dorinta unui parcurs diferit in propriul business
Nu toate lucrurile au decurs asa cum se asteptau antreprenorii, au intervenit situatii

neprevazute care au trebuit solutionate astfel incat business-ul sa functioneze la un nivel optim.
Acestia au Intampinat dificultati in deschiderea afacerii cand au inceput demersurile, ceea ce a dus
la scepticism si a Tngreunat parcursul business-ului. Printre acestea se numara si neintelegerile cu
privire la fondurile alocate pentru achizitionarea echipamentelor necesare desfasurarii activitatii,
ceea ce i-a determinat sd aloce bani din fonduri proprii sau sa gaseasca alte solutii cum sunt

mprumuturile.
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»Singurul lucru pe care nu-I regret este cd am venit acasd, cd am avut ideea asta, o am in inimd, o
simt, ador ceea ce fac, dar nu m-am asteptat sd fie chiar atdt de greu.” (Antreprenor, domeniul

confectiilor)

LAr fi cGteva chestii, probabil as fi modificat cash-flow-ul acela, pentru cd din fondurile europene,
mi-am cumpdrat elevatoare, toate sculele necesare pentru service si din banii din fonduri n-am

putut sd-mi autorizez elevatoarele.” (Antreprenor, domeniul auto)

c. Accesul antreprenorilor la surse de informare relevante
n ceea ce priveste accesul antreprenorilor la sursele de informare relevante, parerile sunt

impartite. Unii antreprenori considera ca exista surse de informare, iar altii ca nu sunt suficiente.
Tnsd acestea au un punct comun, daca sursele de informare existd, acestea trebuie ciutate foarte
mult de catre antreprenori, informatia exista, dar nu ajunge la urechile celor interesati de aceasta.
Astfel, o vizibilitatea mai buna a informatiilor si distribuirea lor pe mai multe canale de

comunicare, ar ajuta in procesul de informare.

»Eu cred cd acces are, acum depinde de el, de persoana respectivd, de antreprenor, cdtd deschidere
are si cdt e de important sd cunoascd si cdt vrea sd cunoascd.” (Antreprenor, domeniul

panificatiilor)

»Nu sunt surse de informare aproape deloc, chiar si acum avem clienti de-ai nostri care ne intreabd
cum am fdacut afacerea si cd le-ar trebui si lor informatiile astea.” (Antreprenor, domeniul

consultantei)

d. Afectarea afacerii in urma pandemiei cu noul coronavirus
Odata cu instalarea pandemiei si aplicarea restrictiilor, business-urile au avut de suferit, fie

cad acestea nu au mai putut functiona, fie ca incasarile au fost reduse, cheltuielile mai mari sau
norma de lucru a fost redusd. Tn functie de domeniul in care activa fiecare antreprenor, situatiile
au stat diferit, unii antreprenori nu au simtit schimbarile, iar vanzarile lor au decurs normal sau au
avut o situatie mai buna, decat cea din trecut. Activitatile care presupuneau interactiune directa

cu oamenii, au avut mai mult de suferit.
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,In business-ul meu eram indreptat sd atrag turisti din afard spre Roménia, va dati seama cd am

fost lovit din plin.” (Antreprenor, domeniul turistic)

,»Nu, nici nu sunt schimbdri, noi am lucrat normal, am vdndut normal.” (Antreprenor, domeniul

panificatiilor)

e. Cat de pregatita a fost afacerea pentru pandemie
Afacerile antreprenorilor nu erau pregatite pentru venirea unei pandemii, sau pentru alte

situatii neprevazute care sa schimbe radical atat functionarea acestora, cat si incasarile pe care le
aveau. Majoritatea antreprenorilor au venit cu banii proprii pentru a sustine afacere, au platit
angajatii si au suportat cheltuielile din resursele personale. Multi dintre ei au incertitudini cu
privire la recuperarea banilor pe care i-au investit in firma si la revenirea unei situatii normale din

punct de vedere financiar.

»Am 2 angajati si pldtesc in continuare din surse proprii din imprumuturi cdtre firma si i-am
mentinut si o sd-i mentin pdnad la sfdrsitul perioadei de sustenabilitate. Dacd merge treaba o sd-i
sustin pe amdndoi, dacd nu merge conform asteptdrilor, cu sigurantd o sd sustin mdcar unul.

Momentan ii platesc din buzunar.” (Antreprenor, domeniul tonomatelor)

,,Din banii firmei (am sustinut afacere), dar depinde cum priviti, cd dacd mdine mai trebuie s aduc
bani, nici nu stiu de unde sd aduc, sunt o grdmadd de bani pe care i-am bdgat in firma si incd nu i-

am recuperat.” (Antreprenor, domeniul curdteniei)

f. Masuri in viitor pentru situatii neprevazute
Tn urma situatiei cauzate de nou coronavirus antreprenorii s-au gandit la modalitati prin

care pe viitor sa-si poata sustine afacerea, in cazul in care apar situatii neprevazute. Solutiile
identificate de acestia se bazeaza pe marire portofoliului de produse si servicii astfel incat sa
indeplineasca dorintele diferite ale clientilor, iar afacerea sa mearga indiferent de situatie. lar cea
de-a doua solutie identificata de acestia face referire la o plasa de siguranta, prin pastrarea unor
sume de bani in fimad pentru a avea acces la fonduri rezervate pentru situatiile care intervin pe

parcursul anului.
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»Planificam sd schimbdm un pic natura business-ului, nu domeniul, ci felul cum se face business-ul.
Vream sd oferim servicii integrate... sd ne extindem cumva portofoliul de servicii.” (Antreprenor,

domeniul marketing)

»Singura mdsurd e sa ai un cash-flow in firmd pentru a preveni astfel de situatii, sd nu depinzi 100%

de ceea ce facturezi.” (Antreprenor, domeniul consultantei)

g. Facilitati din partea statului in perioada pandemiei
Perioada pandemiei si a restrictiilor au creat dificultati pentru afaceri in general, dar mai

ales pentru antreprenorii la inceput de drum, unii dintre ei nu s-au putut descurca cu fondurile
proprii si au apelat la ajutorul din partea statului, somajul tehnic, reducerea normei sau inchiderea
temporara, au fost primele lucruri implementate de cdtre antreprenori pentru supravietuire. Alti
antreprenori au decis sa-si tina afacerile deschise pentru ca se aflau in perioada de sustenabilitate,

iar modificarile i-ar fi afectat si mai tare, ducand la inchiderea business-urilor definitiv.

»Ni s-a dat 75% pentru somaj tehnic, doar cd noi n-am intrat chiar in somaj tehnic imediat, pentru
cd am mai venit si la salon cu persoanele de la fondurile pe care le-am luat, am vorbit si am

incercat sa facem cum este mai bine.” (Antreprenor, domeniul infrumusetarii)

»Am ramas si cu cheltuielile pentru a nu opri perioada de sustenabilitate, deci am radmas ca si cum
as functiona, dar de fapt cu o reducere de norma de pénd la 3 ore.” (Antreprenor, domeniul

entertainment)

h. Asigurarea surselor de finantare
Multe business-uri au intdmpinat perioadele dificile si au trebuit sa-si asigure partea

financiare prin diferite metode de care dispuneau. Au incercat sa economiseasca bani din diverse
parti, au ajuns la intelegeri cu proprietarii spatiului inchiriat pentru a amana sau chiar pentru a fi
scutiti de plata chiriei Tn perioada pandemiei. Alti antreprenori au facut ore suplimentare pentru
asigurarea cash-flow-ului necesar pentru supravietuire. Aceste modificari de activitatea i-au ajutat

sa se mentina pe linia de plutire in perioadele in care restrictiile erau impuse.
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,,Cu chiria am ajuns la o intelegere cu proprietarul si nu mi-a luat chirie, asta a fost de mare ajutor

si contributiile din economii, sigur cd da.” (Antreprenor, domeniul infrumusetdrii)

Da. Am fdcut si ore suplimentare. Mie Imi place ce fac si uneori am lucrat de la 7 dimineata la 10

seara. Avem oferte de fidelizare, oferte pentru pensionari. (Antreprenor, domeniul infrumusetdrii)

i. Mentinerea functionala a afacerii
Dupa ridicarea restrictiilor, antreprenorii nu au avut incasarile asteptate, multi dintre

clientii fideli se feresc de interactiune, iar acest lucru a cauzat probleme pentru functionarea
normald a business-urilor. Antreprenorii au gandit strategii diverse pentru a atrage din nou clientii
fideli, dar si clienti noi. Acestia au gandit strategii prin care afacerile lor sa fie cat mai cunoscute si

au mizat pe calitatea produselor si serviciilor oferite de ei.

,Pdi facem publicitate (s mentinem afacerea), am inceput sd impdrtim flyere, anunturi, ce putem
face mai mult, nu stiu ce putem face pentru a atrage clientela in momentul de fatd.” (Antreprenor,

domeniul infrumusetdrii)

»Mai intdi trebuie sd vedem cum rezistdm, prima intentie e cd ne bazdm mult pe calitate, vrem sd
fie clientii multumiti si s ne ofere alti clienti, sG ne vorbeascd de bine, sd putem atrage alti clienti.”

(Antreprenor, domeniul curdteniei)

J. Obtinerea unei finantari suplimentare
Nu toti antreprenorii dispun de resurse proprii, astfel au apelat la surse externe de

finantare pentru sustinerea business-ului sau pentru dezvoltarea acestuia. Au ales sa-si dezvolte
business-ul astfel incat sa nu depinda de alti intermediari, vor sa investeasca in afacerea lor pentru

extinderea atat fizica, cat si pentru largirea gamei de produse si servicii.

LASs fivrut sG mai fac un proiect, tot asa nerambursabil, dacd e posibil, pe intreprindere sd facem
ceva cu constructie proprie, sa evitdm cheltuielile cu chirii, cu toate astea. Pe viitor intentionez sa

mai fac incd un proiect.” (Antreprenor, domeniul auto)
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,Existd 2 tipuri de credite, pentru investitii si pentru rulaj, cheltuieli si asa mai departe, eu am
aplicat pentru programul acela si am trecut de ei, am ales Transilvania ca si bancd si am inteles cd

trebuie s mad contacteze ei pentru interviu.” (Antreprenor, domeniul alimentar)

K. Atragerea de capital strain
Ideea asocierii cu un investitor strain a fost luata in calcul de catre antreprenori, acesta ar fi

si urmatorul pas pentru dezvoltarea afacerii, ajutorul venit din partea investitorilor ar putea
propulsa afacerea citre urméatorul nivel. Tnsd, antreprenorii nu au vechime in business-urile pe
care le condug, iar investitorii se asociaza cu afaceri care au vechime pe piatd, care au un minim de
experienta si clienti formati. Ceilalti antreprenori nu i-au in calcul asociere cu un investitor pentru
ca si-au gandit business-ul ca o afacere de familie, doresc sa mearga in continuare la nivel local, nu

sa o extinda.

,Da, ne gdndim la acest lucru, am tatonat piata, dar majoritatea vor sG ai minim un an de lucru, sd
ai un plus substantial incdt sa considere cd meritd sd investeascd.” (Antreprenor, domeniul

consultantei)

»Nu, nu md intereseazd, afacerea mea este cel putin momentan asa gdndita la nivel mic, si nu mda

intereseazd atragerea de investitori.” (Antreprenor, domeniul infrumusetdrii)

l. Tipul de investitor preferat
Pentru antreprenorii care vor sa se asocieze cu un investitor strain, isi doresc ca acesta sa

fie pasiv, dar o persoana de incredere. Sa se implice doar din punct de vedere financiar, iar
antreprenorii sa aiba incredere in relatia pe care o au cu noul investitor, sa fie siguri ca sunt
persoane pe care se pot baza si sa aiba libertatea de a face ce isi doresc si de a merge in directia pe

care o vor cu business-ul lor.

,Unul pasiv, de obicei, in acest domeniu sunt firme internationale si iau ca un fel de accizd, dar tu
nu iei acciza de la ei, pur si simplu asociazd numele cu numele tdu, spun cd sunt prezenti si in

Romania.” (Antreprenor, domeniul consultantei)
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»Am un vechi prieten care are si el firmd, a fost cu tata in echipd, cu el pot s md asociez si am si

incredere in el, dar cu timpul vedem.” (Antreprenor, domeniul constructiilor)

m. Renuntarea la o parte din afacerea
n cazul Tn care ar gasi investitorii potriviti, ar fi dispusi sd renunte la o parte din firm4, dar

antreprenorii doresc sd ramana cu majoritatea firmei, ei si detind totusi controlul. Tnsd, pentru a
ajunge Tn punctul de a ceda o parte din firma, isi doresc sa cunoasca toate implicatiile acestei
actiuni, vor sa cunoasca toate detaliile si informatiile. Sunt usor reticenti cu privire la cedare
partilor din firma, fiind atasati emotional de catre aceasta si dorind sa aiba un cuvant de decizie in

momentul in care business-ul lor ajunge sa fie impartit cu alti antreprenori.
»Am vrea sd tinem totusi majoritatea, sub 40%, daca ar fi.” (Antreprenor, domeniul consultantei)

,ASs putea sd fiu interesat, acum eu nu inteleg care este mecanismul, trebuie sd inteleg de la A la Z
ce implicda si cum merg lucrurile, dacd ai vrea sa-ti dau 40% sau 50% din firma mea si mi-ai da 50
000 de euro sau 100 000 de euro, in momentul asta ti-as zice sigur cd da.” (Antreprenor, domeniul

video)

n. Dificultati intampinate (lipsa personalului calificat)
Cea mai frecventa problema pe care au intalnit-o antreprenorii atat la deschiderea

business-ului, cat si dupa ridicarea restrictiilor o reprezinta gasirea de personal calificat. Acest
lucru afecteaza si dezvoltarea afacerii, antreprenorii cauta personal calificat si serios, aceasta
problema fiind prezenta mai ales in domeniul constructiilor, insa apare si in alte domenii cum este
cel al infrumusetarii. Business-urile care sunt la inceput de drum, nu pot asigura un salariu direct
proportional cu experienta persoanelor calificate, fiind un impediment care poate afecta de altfel

afacerea.

,Eu vreau sd o fac mai mare, dar nu gdsesc oameni, eu il am pe baiatul dsta de cam 2 ani, dar nu

sunt multumit, nu respectd programul, problema e cd nu gdsesc alt om.” (Antreprenor, domeniul

constructiilor)
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,Deci n-am probleme, singura problemd pe care o am e cd nu gdsesc oameni calificati.”

(Antreprenor, domeniul tdmpldriei)

0. Sfaturi pentru antreprenori
Antreprenorii i Incurajeaza pe cei care doresc sa porneasca o afacere sa o deschida in tara

de origine, apropierea de familie si de prieteni, fiind un avantaj. Ins3, fnainte de a face acest pas,
antreprenorii 1i sfatuiesc sa se documenteze foarte bine despre ce presupune deschiderea unei
afaceri si sa cerceteze foarte bine piata in care vor sa-si desfasoare activitatea, dar si concurenta.
Acestia spun ca antreprenorii trebuie sa fie siguri si bine documentati in legatura cu business-ul pe

care vor sa-l dezvolte si sa-si ia informatiile din mai multe surse, inainte de a face acest pas.

,S0 nu-si mai piardd viata in strdindtate, viata adevdratd este in tara lor, familia lor, prietenii,
traditii, obiceiuri, tot ce avem noi in Romdnia, toate astea valoreazd, nu numai banul.”

(Antreprenor, domeniul panificatiilor)

»,Sd analizeze foarte bine piata, sd se gdndeascad foarte bine la partea economicd a Roméniei
pentru cd e de un nivel destul de scdzut, la preturile pe care le-ar putea practica aici, in cazul in

care ar veni de afard, clar.” (Antreprenor, domeniul infrumusetdrii)
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Centralizare informatii oferite de catre monitorii implicati in proiect

in urma interviurilor realizate cu monitorii din proiect, au fost extrase informatii legate de
parcursul antreprenorilor si dificultatile cu care s-au confruntat acestia. Discutiile au evidentiat
experienta monitorilor in cadrul proiectului si perspectiva acestora cu privire la evolutia afacerilor
si posibilitatile de a atrage parteneri ori investitori, in special in contextul curent, in care mediul de

afaceri a fost afectat de restrictiile impuse.
Tnceputul si dificultatile inceperii unei afaceri

Parcursul antreprenorilor a fost unul dificil, asa cum evidentiaza si monitorii, care au
subliniat inceputurile pline de provocari ale afacerilor din proiect. Pentru antreprenori/beneficiari,
cele mai dificile aspecte legate de mediul de afaceri din Romania se refera la perceptia de
,birocratie” si la necesitatea unui contabil competent si lipsa fortei de munca calificate. Cu timpul,
beneficiarii proiectului s-au acomodat la particularitatile si dificultatile pietei din Romania si au

reusit sa stabileasca un traseu ascendent in ceea ce priveste parcursul afacerilor.

Referitor la cele mai importante aspecte pe care un antreprenor incepator ar trebui sa le

cunoasca Thainte de a porni la drum, monitorii au mentionat:

e importanta cunostintelor tehnice sau logistice, legate de domeniul de afaceri si
particularitatile lui;

e 0 bunadintelegere a cadrului administrativ si a relatiei cu autoritatile;

e cunoasterea pietei, a concurentilor si a situatiei actuale in zona de activitate a

viitoarei afaceri.

Monitorii au ghidat antreprenorii pe tot parcursul proiectului, oferind materiale
informative, sfaturi si ajutor in toate ariile care tin de buna desfasurare a activitatilor. Un monitor

ne-a mentionat faptul ca a incurajat si motivat antreprenorii pe care fi ghida.
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Perioada crizei COVID-19 (Martie-August 2020)

Desi toate afacerile au avut mult de suferit in urma masurilor de prevenire a extinderii
epidemiei, unele au fost mai afectate ca altele, in functie de domeniul de activitate si de existenta
metodelor de adaptare la noua realitate. Antreprenorii au cautat sa isi diversifice produsele, sa
incerce sa ofere serviciile prin intermediul internetului sau sa introduca optiunea de livrare la
domiciliu, in masura posibilitatilor si a tipului de produs sau serviciu pe care il ofereau. O
vulnerabilitate specifica antreprenorilor din proiect, in comparatie cu restul pietei il reprezinta
lipsa experientei si a vechimii pe piatd, ceea ce a determinat un impact mai puternic al scaderii

economice asupra afacerilor monitorizate.

Cu toate acestea, antreprenorii s-au adaptat surprinzator de bine masurilor, si, cu ajutorul
oferit de monitori, au reusit s3 treacd peste cea mai grea perioadd a pandemiei. In ceea ce priveste
sursele de finantare si posibilitatea apelarii la ajutor din partea autoritatilor, afacerile au acoperit
mare parte din cheltuieli cu fonduri proprii, care au ajutat la estomparea scaderii veniturilor, fara a
apela in cele mai multe cazuri la resurse externe. Reducerea de normad, somajul tehnic si
renegocierile sau amanarile de plata a chiriilor pentru punctele de lucru au reprezentat masuri

suplimentare luate de antreprenori.

in luna septembrie, conform monitorilor, majoritatea afacerilor si-au reluat activitatea la
un nivel suficient pentru a stabiliza fluxul financiar. Au existat si cazuri in care afacerile nu au reusit
sa se stabilizeze suficient Tnsa unele au ajuns la un nivel superior in comparatie cu perioada de

dinaintea pandemiei.
Investitii, parteneriate sau asocieri in vederea atragerii de capital

Conform monitorilor, multi antreprenori au luat in calcul posibilitatea atragerii de
investitori sau de realizarea de parteneriate cu alte persoane juridice, in special Tn perioada

anterioara pandemiei. Un monitor ne-a relatat posibilitatea afacerilor din proiect de a se asocia
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sau de a lucra impreund. Tn general, insd, majoritatea antreprenorilor considerd atragerea de

fonduri europene in vederea atragerii de capital.

Extinderea afacerilor sau deschiderea unor noi puncte de lucru sunt posibilitati avute in
vedere de unii antreprenori, ins3, la fel ca in cazul atragerii de parteneri sau investitori, perioada
restrictiilor si recentele dificultati financiare au dus la amanarea acestor planuri. Avand in vedere
dimensiunea micd a celor mai multe dintre afaceri, aceste proiecte raman in prezent doar

posibilitati de viitor.
Experienta personala a monitorilor

Pentru monitori, proiectul reprezentat o experienta interesanta, cu provocari dar si cu
satisfactii. Pe langa dificultatile obisnuite, cu care se confrunta orice afacere la inceput de drum,
monitorii au ghidat antreprenorii din printr-una dintre cele mai dificile perioade din ultimul

deceniu din punct de vedere economic.
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8. Anexa

Ghid de interviu beneficiari
Ghid interviu beneficiari ai proiectului

»ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU SUSTENABILITATE”

Investitori si investitii

Introducere

Buna ziua! Ma numesc si va sun referitor Programul de finantare ACASA PLUS. Temele interviului
sunt sursele de investitie, atragerea de investitori sau parteneri si parcursul firmei dumneavoastra in
perioada restrictiilor impuse din cauza epidemiei cu noul coronavirus.

Raspunsurile dvs. din cadrul acestui interviu sunt anonime si nu vor fi asociate cu identitatea dvs.

Pentru inceput vom discuta putin despre experienta ca antreprenor pana acum si parcursul
proiectului:

Experienta, cunostinte, parcurs

Ce credeti ca e cel mai important sa cunoasca un antreprenor incepator?
Daca ati lua de la capat aceasta experienta, ce ati face diferit?

Cum ati descrie panad acum experienta din acest proiect?

Ll S

Ce informatii ati dori sa regasiti intr-un ghid despre atragerea investitiilor sau a investitorilor? Ce ar
fi cel mai util pentru dumneavoastra?
5. Cum vedeti mediul antreprenorial din Romania in ceea ce priveste accesul antreprenorilor la surse

de informare relevante?

Afacerea in timpul coronavirus

6. In urma masurilor de prevenire a extinderii epidemiei cu noul coronavirus cum a fost afectata
afacerea dumneavoastra?

7. Cat de pregatitd considerati cd a fost afacerea dumneavoastrd pentru o astfel de situatie? (din
punct de vedere financiar, tehnologic, al resurselor umane)

8. Planuiti sa luati masuri in viitor pentru a face fatd mai usor unor alte situatii neprevazute? Daca da,

n ce ar putea consta aceste masuri?

Diaspora Start Up
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9.

10.

11.

12.

13.

A existat posibilitatea sa apelati la resurse financiare puse la dispozitie de autoritati Tn acea
perioada?

(Daca au ramas deschisi) Cum ati incercat sa va asigurati surse de finantare in acea perioada si ce
alte masuri ati mai luat?

(Pentru cei cu probleme) Cum intentionati sd va dezvoltati afacerea/ sau sa o mentineti
functionala?

Aveti nevoie de finantare suplimentara pentru a mentine afacerea functionala? Daca da, cum
intentionati sa o obtineti?

Cum vedeti posibilitatile atragerii de investitii sau capital in urma impactului coronavirus asupra

economiei si al mediului de afaceri?

Investitii, investitori si surse de finantare

14.
15.
16.
17.
18.

19.

O I: -.L‘.-j
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Cum v-ati gandit initial ca veti face rost de fondurile necesare pentru inceperea afacerii si cum a
decurs acest proces?

Care vi se par cele mai dificile aspecte legate de atragerea unor surse de finantare sau investitii in
general? Dumneavoastra cu ce dificultati v-ati confruntat?

Sunteti deschis sa va asociati cu un investitor? Care este opinia dumneavoastra despre atragerea de
capital in aceasta maniera?

(Daca e interesat de investitori) Ce tip de investitor considerati ca ar fi mai potrivit pentru afacerea
dumneavoastra: unul activ, care se implica sau unul pasiv? De ce?

Sunteti dispus sa renuntati la o parte din afacerea dumneavoastra? Daca da, la cat si cat considerati
ca valoreaza acea parte?

Exista si alte aspecte legate de investitii sau de procesul de atragere a unui investitor pe care ati

dori sa le mentionati sau pe care nu le-am discutat?

Diaspora Start Up
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Ghid de interviu monitori

Ghid interviu monitori ai proiectului
»~ACASA PLUS - ANTREPRENORI PENTRU
SUSTENABILITATE”

Investitori si investitii

Introducere

Buna ziua! Ma numesc si va sun referitor Programul de finantare ACASA PLUS. Temele interviului
sunt legate de experienta dumneavoastra ca monitor n acest proiect si de parcursul antreprenorilor pe
care i-ati monitorizat.

Pentru inceput vom discuta putin despre experienta ca monitor pana acum si parcursul proiectului:

Experienta, cunostinte, parcurs

1. Cecredetica e cel mai important sa cunoasca un antreprenor incepator?

2. Care a fost cea mai mare dificultate intalnita de antreprenorii pe care i-ati monitorizat?

3. Ceinformatii credeti ca ar fi cel mai utile pentru un antreprenor, din ce cunoasteti dumneavoastra?
4. Cum vedeti mediul antreprenorial din Romania in ceea ce priveste accesul antreprenorilor la surse

de informare relevante?

5. Cat de pregatiti considerati ca au fost la Tnceputul proiectului antreprenorii pentru aceasta

experienta?

Afacerea in timpul coronavirus

6. 1n urma masurilor de prevenire a extinderii epidemiei cu noul coronavirus cum au fost afectate
afacerile pe care le-ati monitorizat?
7. Cat de pregatite considerati ca au fost afacerile pentru o astfel de situatie? (din punct de vedere

financiar, tehnologic, al resurselor umane)

Diaspora Start Up
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8.

10.

11.

12.
13.

14.

Au planuit sa ia masuri in viitor pentru a face fata mai usor unor alte situatii neprevazute? Daca da,
in ce ar putea consta aceste masuri?

A existat posibilitatea sa apeleze la resurse financiare puse la dispozitie de autoritati in acea
perioada?

Ce alte masuri au luat antreprenorii in aceasta perioada? (ex. reducrerea de normd, renegocierea
chiriilor, deschiderea unui magazin online etc.)

(Dacd au rdmas deschisi) Cum au incercat sa Tsi asigure surse de finantare in acea perioada si ce alte
masuri au mai luat?

(Pentru cei cu probleme) Cum au intentionat sa isi dezvolte afacerea/ sau sa o mentina functionala?
Au nevoie de finantare suplimentara pentru a mentine afacerea functionala? Daca da, cum
intentioneaza sa o obtina?

Cum vad antreprenorii posibilitatile atragerii de investitii sau capital Tn urma impactului coronavirus

asupra economiei si al mediului de afaceri?

Investitii, investitori si surse de finantare

15.
16.
17.
18.

19.
20.

J e ;3‘.-1
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Cum s-au gandit initial ca vor face rost de fondurile necesare pentru inceperea afacerii si cum a
decurs acest proces?

Care vi se par cele mai dificile aspecte legate de atragerea unor surse de finantare sau investitii in
general? Antreprenorii cu ce dificultati s-au confruntat?

Sunt deschisi sa se asocieze cu un investitor? Care este opinia lor despre atragerea de capital in
aceasta maniera?

Pentru cei interesati, ce tip de investitori considera ca ar fi mai potrivit pentru afacerea lor: unul
activ, care se implica sau unul pasiv? De ce?

Sunt dispusi sa renunte la o parte din afacerea lor?

Existd si alte aspecte legate de experienta dumneavoastra ca monitor sau de afacerile monitorizate

pe care ati dori sa le mentionati sau pe care nu le-am discutat?

Diaspora Start Up
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