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Certificatul de nastere

Evolutia istorica a grupului

Istoria publica a comunitatii TechAngels a inceput intr-o zi de vineri, in toamna anului 2012, odata cu
stirea infiintarii unui ,club” de angel investors. Informatia avea o doza de exotism, desi existau si alte
initiative legate de angel investment. Diferenta fundamentala consta in faptul ca grupul TechAngels
a fost orientat de la bun inceput pe zona de tehnologie, cu scopul declarat de a sprijini startup-
urile tech in perioada de dezvoltare nefinantabild, atunci cand pentru bootstrapping e prea mult, iar
pentru fonduri sau banci e prea putin.

Ideea de la baza formarii grupului a fost de a ridica profilul comunitatii tech si a activitatii de angel
investment prin coagularea mai multor nume de succes, recunoscute in business siin tech. Acestea
urmau sa catalizeze comunitatea fondatorilor si cea de angel investment, sa genereze sindicalizari
Si sume mai consistente pentru startup-uri si s& creeze o culturad a investitiilor de tip angel (altele
decéat cele mai cunoscute pana atunci — banci, burse). Actul oficial al TechAngels, certificatul de
nastere, este datat iulie 2013 si marcheaza o evolutie de la idee la oficializarea acesteia.

Cei 10 ani care au trecut de la acel moment sunt aproape sinonimi cu evolutia activitatii de angel
investement in tech si cu evolutia ecosistemului. Ca dimensiune, aceasta autentica miscare cu un
accent informal a injectat peste 40 de milioane de euro in cresterea ecosistemului tech din Romania.
Structura de retea a asociatiei a permis combinarea deciziei individuale, in privinta investitiilor, cu
cea a unor grupuri informale, care decid sa participe in comun la o investitie si cu cea a intregului
grup, in privinta dezvoltarii asociatiei.

Membrii TechAngels, peste 130 astazi, au contribuit la dezvoltarea a peste 200 de startup-uri prin
finantari, participarea la dezvoltarea acestora, adaugand mii de ore de lucru voluntar in sesiuni de
coaching, mentoring, sedinte de board. Pe langa activitatea din cadrul asociatiei, in paralel, o parte
din membri au generat noi proiecte, acceleratoare, fonduri, platforme de finantare, evenimente ale
industriei, catalizatori pentru dezvoltarea comuna. Pentru cei din alte industrii, cu existente mai
lungi, aceasta concentrare pe ecosistem pare ciudatd, desi se manifesta asemanator in mai toate
domeniile. Diferenta? O industrie relativ noud, foarte specializata, cu o crestere exponentiala care
si-a construit din mers radacinile, cunostintele, legaturile, experienta si visele cu unicorni.



Grupul de angel investors ab urbe condita continea in total 18 membri, toti cu un profil de business
solid, cu bune legaturi in comunitatea de afaceri, cu experienta si interes in tehnologie.

Nucleul fondator era format din Andrei Pitis, Radu Georgescu si Bogdan lordache, in calitate de
manager al proiectului. Fiecare dintre cei trei purta deja numele unor proiecte importante (Asociatia
Industriei de Software si Servicii - ANIS, Gecad si How to Web) si si-au asumat formal, in acte,
leadership-ul acestui debut.

Langa ei se aflau nume rezonante astazi in comunitatea tech care, pe langa contributia directa la
grup, au continuat sa genereze si sa se implice in proiecte care completeaza ecosistemul special
din domeniul tehnologiei. Documentele de adeziune, istorice, ii consemneaza pe Malin-lulian
Stefanescu, Dan Calugareanu, Calin Fusu, Matei Dumitrescu, Adrian Stanciu, Radu Atanasiu, Andrei
Ostacie, Sergiu Negut, Gabriel Petrescu, Calin Vaduva, Razvan Constantin, Gabriel lovu, Florian
Gheorghe, Mircea Patachi, Adrian Gheara, Lucian Todea, Razvan Capatana.

Declaratiile de la anuntul oficial semnaleaza si efortul initiatorilor de a contura educatia in domeniu
- se poate observa din modul in care erau oferite explicatiile privind esenta activitatii de angel
investment. Discutiile erau concentrate pe angel investment ca alternativa (cu risc mare-profit
posibil mare) la alte instrumente financiare. Componenta de impartdsire a cunostintelor intra si
extra grup, implicare, suport pentru cresterea unei companii de succes, returnarea experientei catre
ecosistem, elemente bine conturate si atractive, au devenit parte a argumentelor pentru aderarea la
grup, ceva mai tarziu, in procesul de maturizare a grupului si a comunitatii.

,Ne dorim sa construim un ecosistem de investitori privati, care sa investeasca sume miciin industria
roméaneasca de IT. In urma acestor investitii, i vor castiga bani facand profit si nu din dobanda de
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la bancg, iar industria va continua sa creasca’, spunea Radu Georgescu*.

Andrei Pitis, care conduceain 2013 si ANIS, asociatia profesionald de specialitate, sublinia acest efect
de crestere simbiotica, alaturi de ideea de internationalizare a proiectelor locale. ,Intentia noastra
este de a finanta firme care sa creeze produse nu neaparat pentru piata locald, ci internationala.
Investitorii de tip ‘angel’ sunt minoritari, ei trebuie sa finanteze un business care sa fie condus de un
antreprenor destul de puternic, caruia sa-i asigure cadrul si resursele pentru cresterea afacerilor". **

In perioada 2013-2016, membrii TechAgels si-au stabilit intalniri periodice in care se discutau
noutatile, se facea schimb de informatii privind proiectele in care se implicau membrii privind noi
startup-uri identificate sau idei la care membrii lucrau. Grupul a ajuns gradual la 30 de persoane si
si-a pastrat structura informald. (Nota - Trebuie mentionat ca numarul de investitori ai grupului a
inregistrat si inca inregistreaza fluctuatii in and out, in functie de situatiile particulare, deci numarul
real al celor interesati sa investeasca si al comunitatii TechAngels este mai mare decat numarul
membirilor.)

* Ziarul Financiar, septembrie 2012
**Ziarul Financiar, septembrie 2012

Sesiunile de pitching se organizau de doud ori pe an, iar pe parcurs membrii faceau efectiv scouting
si mentoring. A fost pusa la punct o platforma de contact, simpla, prin care fie investitorii, fie startup-
urile puteau intra in contact cu grupul.

In 2015, a aparut legea business angel, care scutea de impozit veniturile din dividende pentru o
perioada de 5 ani, un prilej de a se rediscuta despre rolul angel investors in business. Legea in sine
nu privea comunitatea TechAngels, (investitiile in domeniul tech se fac in faze timpurii, de obicei
fara profitabilitate sau dividende pentru perioade de peste 5 ani), dar a reaprins interesul pentru
investitiile de aceasta natura la nivel public, mai larg. Se poate identifica in zonele main-stream din
media mai multa acoperire a ceea ce este un business angel si un efort de clarificare a etapelor unui
proces de pitching, motivatiile pentru investitori si startup-uri deopotriva.

in 2016, au avut loc alegeri pentru conducerea TechAngels. Echipa initiald isi incheia mandatul
si urma sa predea stafeta. Nucleul fondator era deja implicat in noi proiecte profesionale care
solicitau prezenta lor totala. (Notd - Rolurile de conducere a Asociatiei presupun implicare pentru
reprezentarea Grupului, organizare, proiecte, sunt benevole si consuma mult timp, pe langa orele
alocate efectiv activitatii de mentorat, coaching si networking pentru startup-urile in care membrii
au ales sa investeasca.)

Membrii I-au ales presedinte pe Dan Calugareanu si vice-presedinte pe Matei Dumitrescu.
Obiectivul a fost acela de a consolida activitatea asociatiei, de a introduce elemente de procedura
si de organizare si de a continua politica de reach out, de conectare cu comunitatile de startup-
uri din toatd tara. In perioada 2016-2019, membrii TechAngels au investit 10 milioane de euro, au
marit frecventa sesiunilor de pitching si au finantat aproximativ 95 de startup-uri. Din declaratiile
membirilor, in portofoliul agregat al grupului erau peste 175 de startup-uri la finele anului 2019.

La inceputul anului 2019, numarul de membri era de 30-35 de persoane, in crestere usoara. Alegerile
interne au desemnat o noua echipa de conducere, cu mandatul de a creste comunitatea de angel
investors si de a pozitiona TechAngels ca prim punct de contact pentru toate startup-urile care
au un produs minim viabil si sunt in cautare de finantare. Noul presedinte ales a fost Malin-lulian
Stefanescu.

Un an mai tarziu, datorita cresterii accelerate a grupului si, implicit, a nevoilor de coordonare in
principalele directii de interes, pentru a sprijini obiectivele stabilite, s-a decis constituirea unui Consiliu
de Administratie extins. Astfel, pentru pozitia de vice-presedinte au fost alesi Matei Dumitrescu,
Mihai Guran, Cosmin Curticapean, Andrei Dudoiu, Stefan Popa, Radu Atanasiu, Dragos Nicolaescu
si Neculai Sandu. Dupa definitivarea noilor documente statutare, grupul de vice-presedinti a ramas
constituit din 5 persoane.



O miscare strategica importantd a fost afilierea la o prima retea europeand, BAE Club (Business
Angels Europe Club), care deschidea oportunitati noi membrilor si startup-urilor in care au investitii:
participarea la pitch-uri organizate la nivel pan-european, deschisa atat pentru startup-uri cat si
pentru investitori, posibilitatea de conectare cu investitori de pe orice piata europeana.

Anul 2020 a reprezentat un punct de inflexiune in activitatea TechAngels. in plind pandemie,
membrii au decis sa transforme sesiunile de pitch din lunare in saptamanale, avand in vedere riscul
major la care erau expuse startup-urile tech aflate intr-o faza de dezvoltare care necesita finantare.
Trecerea in online a permis mai multor startup-uri accesul la sesiunile de pitch, iar membrii au decis
si eliminarea unora din criteriile de selectie, pentru a facilita sprijinul si pentru echipele in stadii mai
timpurii de dezvoltare, astfel incat acestea sa primeascé feed-back util, la timp. In ciuda lock-down-
ului, grupul TechAngels a facut investitii de 4 milioane de euro si a oferit suport extins.

In aceastd perioada, asociatia a decis sé& isi creascé vizibilitatea comunicand mai sustinut despre
calitatea de angel investor si activitatea implicata. Rezultatul s-a reflectat si in atragerea de noi
membri. Astfel, la jumdtatea anului 2023, TechAngels are 132 de membriiar grupul reuneste acum si
reprezentantii mai multor parteneri din ecosistem, fonduri, acceleratoare si alte retele de investitori
tip angel. In acelasi timp, grupul a devenit mai atractiv si pentru startup-uri, mai multe companii
tech aflate la inceput de drum au decis sa isi expuna pitch-urile in fata unei audiente complexe,
crescandu-si sansele de a primi o investitie potrivitda si o directionare cdatre sursele de finantare
corespunzatoare.

Grupul decide in 2021 o noua afiliere, la European Business Angels Network, crescand accesul
membrilor si startup-urilor la surse de finantare, networking, noi piete si la cursuri profesionale,
traininguri, realizate de specialisti de nivel european.

In perioada 2019-2023, TechAngels a realizat, agregat, investitii de peste 20 de milioane de euro.
Investitiile au fost facute fie direct in startup-uri, fie prin sindicalizare cu alti angel investors, fie prin
intermediul platformelor de investitii sau in parteneriat cu fonduri VC.

Aceasta libertate de actiune ofera investitorilor posibilitatea de a se dezvolta, de a impartasi
cunostinte, de a se consulta cu investitori mai experimentati. Pentru membrii TechAngels exista si
sesiuni interne dedicate temelor de interes direct, cum sunt conturarea tezelor de investitii, echilibrul
portofoliului, elemente de evaluare si due diligence care pot completa o parte din cunostintele
teoretice pentru cresterea competentelor de ,ingeri’.

Traiectoria de o decada a TechAngels, privita in retrospectiva, confirma evolutia grupului, cresterea
constanta, pastrarea unei directii clare in privinta sustinerii si implicarii in ecosistemul tech si
onorarea rolului complex al investitorilor tip angel — cunostinte profesionale si bani. Structura
informala corespunde spiritului domeniului, fiind mai putin procedurata, uneori greu de administrat,
dar genereaza rezultatele scontate, oferind libertate membrilor si deschidere pentru startup-uri si
fondatori.

Urmatorii 10 ani incep cu o noua echipa de conducere si cu noi planuri. De oricare parte a
ecosistemului v-ati afla, investitor sau fondator, la www.techangels.ro exista un formular de contact
care va poate aduce sprijinul dorit.
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Nasterea unei comunitati de invatare

Cum se contureaza grupul TechAngels prin ochii membrilor

,Bunica mea avea o vorba: stai mereu, cu cei mai destepti ca tine, ca asa inveti’, defineste, mucalit,
unul dintre membrii grupului TechAngels motivele care |-au facut sa devind membru al asociatiei.
Dialogurile avute cu investitorii, care au raspuns curiozitatilor de cronicar, arata clar si unanim ca
motivatia asocierii in ceea ce este astdzi cea mai extinsa retea de angel investors, TechAngels, este
dorinta de a progresa, de a invata si de a colabora.

Aparent, investitorii de tip angel sunt mai degraba creditati cu intentia principala de a face banii sa
circule inteligent, cu risc sporit si promisiunea unor castiguri pe masura. In definitiv, sunt cu totii
oameni de afaceri, fie din zona antreprenorialg, fie cea corporate. Dar motorul asocierii, al participarii
saptamanale la intalniri si pitch-uri, al alocarii de timp pentru mentorship, este rafinarea intelegerii



de business, a mecanismelor de crestere in diferite industrii, conectarea cu noutatile si colaborarea.
Profitabilitate, desigur, dar accentul cade pe latura de cunostinte acumulate si pe impartasire/
sharing.

La acest moment, TechAngels actioneaza ca un nod de retea, un hub, in care membrii provin din
toate segmentele de business, antreprenori, profesionisti de C-level in corporatii, reprezentanti ai
acceleratoarelor, fondurilor, platformelor de finantare si ai altor retele de investitori. Startup-urile se
pot adresa astfel unui prim punct de referinta, pentru o directionare catre cel mai potrivit vehicul de
suport- finantare si mentoring din partea angel investors sau accelerare sau referinta catre un fond.

Putem creste doar daca fiecare parte evolueaza.

Una din observatiile comune ale membrilor TechAngels este aceea ca fiecare veriga a ecosistemului
este esentiala pentru a asigura succesul unui startup. Unii chiar spun ca au optat sa adere la grup,
desi erau familiari cu existenta lui, numai dupa ce au inceput sa apara mai multe fonduri, pentru ca,
dupa interventia investitorilor de tip angel, e important pentru cresterea ulterioara sa existe Fonduri
puternice care sd asigure resursele pentru o crestere semnificativa.

La fel, si prezenta si multiplicarea acceleratoarelor s-a demonstrat esentiald, contribuind la cresterea
calitatii pitch-urilor si la transformarea unor idei in startup-uri finantabile.

Din relatarile membrilor rezulta ca in cei 10 ani, exista o crestere a ecosistemului, o diversificare, o
evolutie naturala si ca mai este loc de crestere pe toate segmentele.

Ei vad TechAngels si rolul lor ca fiind legat de un moment critic al dezvoltarii startup-urilor. Fara a
avea posibilitatea de a avansa, la stadii timpurii, unele idei, chiar bune, pur si simplu dispar.

Exista mereu o jumatate plina si una goala.

> Romania are cea mai mica rata din Europa de trecere de la stadiul de seed, la stadiul de
serie A, ceea ce arata nevoie de maturizare de business in zona fondatorilor si de inca si mai multe
incubatoare, acceleratoare si oportunitati de educatie antreprenoriala.

> Romania esteinca subfinantata in zona startup-urilor, deci cresterea comunitatii de investitori
e importantd, in continuare. Multiplicarea retelelor de investitori, cresterea numarului lor este un
indicator al evolutiei. La fel ca si aparitia de noi fonduri, dedicate segmentului tech.

> Este vizibila in Romania o crestere a calitatii echipelor si a fondatorilor si a povestilor cu
cresteri spectaculoase, dar si 0 ancorare in visul ca un business poate fi condus doar din entuziasm.
> Premisele pentru dezvoltare exista, ecosistemul a ajuns la un prag important, cu actorii

necesari in fiecare rol. Sunt, insa, incd mai putini decat in alte piete.

Interviurile din aceasta sectiune sunt o oglinda a diversitatii de abordari din cadrul TechAngels.
Veti observa unghiuri interesante si diferite privind evolutia ecosistemului, veti avea acces la priviri
informate catre mediul startup, cu idei si sfaturi valoroase pentru fondatori, rezultate din zecile de
pitch-uri vazute, dezbaterile interne si experientele profesionale diverse.

Veti avea practic un sneak peak in spiritul TechAngels si veti putea sa va imaginati cam cum se
desfdsoara o intalnire interna. Si sa va alaturati.

Angels

YEARS

Ecosistemul tech
prin ochii membrilor
TechAngels




Cei trei care au format
nucleul TechAngels

Andrei Pitis

Cum ati pornit ideea lansarii TechAngels?

Ce ati avut in gand atunci?

In acea perioadd erau destul de putini angel
investors. E drept ca erau si putine startup-
uri, insa erau din domenii foarte diferite. Am
urmat un model american, nu pot sa zic ca am
avut o idee originald. Ideea de grup de angels
adreseaza exact nevoia de a intelege domenii
diferite, discutand cu ceilalti angels care se
pricep.

De ce ati lansat aceasta formula de grup de
angels, mai ales ca despre angel investors
atunci se vedea mai degraba in filme decat in
viata reala?

As zice ca ne-am inspirat din viata reala - dar
din Silicon Valley - unde sunt diverse grupuri.
La unele am si participat la intalniri, de exemplu
doar in Palo Alto sunt cel putin 15-20 de grupuri.

Cum era mediul/ecosistemul atunci? Sau, mai
exact, era un ecosistem?

Era un ecosistem foarte la inceput. Bogdan
incepuse How To Web, Radu avea deja exituri
la activ, eu ma reapucasem de antreprenoriat
si pornisem Innovation Labs. Toti trei eram
interesati de cresterea ecosistemului si primeam
pitch-uri de la cele cateva startup-uri, pe care
de multe ori le discutam intre noi. Tin minte
un exemplu de startup din domeniul medical,
atunci m-am gandit sa il sun pe Sergiu Negut
si sa-l intreb, deoarece stiam ca el cunoastea
domeniul.

Cum ati convins membrii? Cum aveau loc
intalnirile?

Erau cativa angels si au intrat toti in grup. Si ei
simteau nevoia sda discute cu like-minded people
si sa invatam unii de la ceilalti.

Care era status-ul startup-urilor?

Dar al investitorilor?

Erau putine startup-uri. Faceam cam una-doua
intalniri de pitching pe an.

Cum a avut loc evolutia grupului TechAngels?
Grupul a avut o structura de leadership care s-a
schimbat in mod democratic. La inceput, am
fost eu presedinte, apoi Dan Calugdreanu, apoi
Malin. Fiecare a adus din ce in ce mai multe
lucruri interesante.

Cum vedeti acum evolutia mediului startup,
calitatea propunerilor, a echipelor, a proiectelor.
Este clar ca fata de momentul de acum 10 ani
s-au schimbat multe. Mediul este mult mai
evoluat, propunerile mult mai inchegate. Echipe
mai mature, proiecte mai indrdaznete. As zice ca
inca ar mai fi loc de indrdzneala la proiecte.

Ecosistemul - Aparitia acceleratoarelor
si multiplicarea VC-urilor cum se leaga in
intregul tablou? Este acum un momentum in
dezvoltare?

Puteam sa prevedem de atunci ca vor exista VC-
uri de seed - desi nu existau in Romania, erau
deja in Bulgaria si ne gandeam ca sigur vor fi.

Romania pare inca pe drum in dezvoltarea
ecosistemului tech. Vedeti o intarziere fata
de CEE? Care ar putea fi cauza, daca da. Ce
anume credeti ca a dus la evolutia de astazi ?
Fata de CEE, nu as zice ca este o intarziere
foarte mare. Suntem, more or less, in apropiere.

Exista un moment de inflexiune in dezvoltarea
ecosistemului, cand s-a atins poate o masa
critica care sa accelereze evolutiile sau nu?
Cred ca aparitia fondurilor de VC de seed si
acum noul program PNRR pentru urmatoarea
tura de fonduri genereaza inflexiunea de care se
vorbeste. De asemenea, platforme ca SeedBlink
duc awarenessul la un nivel superior.

Cum vedeti acum TechAngels? Cum vi se pare
ca este in comparatie cu inceputurile? Ce ati fi
facut diferit, privind in retrospectiva?
TechAngels este un grup foarte activ. Ma bucur
ca este asa! Nu as fi facut nimic diferit, uneori nu
poti accelera in lumea reala - ecosistemul a avut
nevoie de anii acestia, ca sa creasca.

Care a fost cea mai importanta / speciala
experienta a Dvs. cu grupul TechAngels?
Crearea lui si primii ani de existenta in care eram
foarte putini cei care ne ocupam de asta. Poate
era mai bine daca il propuneam pe Malin de la
inceput presedinte, poate ar fi facut mai multe in
locul meu atunci.



Radu Georgescu

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie ale startup-urilor? Tn ce
constau/care ar fi acestea?

Ecosistemul de startup-uri de tehnologie
din Romania a evoluat foarte mult in ultima
perioada. Efectul multiplelor companii ajunse
la exit, supra potentat de efectul UiPath, se
face simtit din ce in ce mai mult. Exista echipe
consolidate si experimentate, exista bani ai unor
antreprenori de succes - smart money - (exact
baniidin TechAngels sau Seedblink, de exemplu),
exista experienta si cunostinte (know-how, best
practices) despre caldtoria unei companii in
dezvoltarea ei spre a deveni mare.

Am vazut, ca membru in IC al Seedblink,
foarte multe companii din toata Europa si
observ ca acest trend crescator este in toata
regiunea (UE). Cresterea numarului de VC-uri
din SUA care au venit in Uniunea Europeana
este reprezentativa si arata ca oportunitatile
de aici sunt deja semnificative. De asemenea,
geopolitic, UE are nevoie si incurajeaza cu foarte
multe instrumente companiile de tehnologie.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?
Depinde de varsta startup-urilor. Exista, fara
indoiald, in continuare echipe tinere, ne-
experimentate, care cred ca tot ce zboara se
mananca. Dar vad din ce in ce mai multe echipe
de fondatori care sunt atente la formarea echipei,
reusesc sa inteleaga elementele importante de
dezvoltare a unei companii.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite
au evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt
mai pregatite, mai mature sau, dimpotriva,
simtiti ca intalniti mai multe startup-uri mai

putin pregatite (au existat voci in comunitate
care spun ca vad o deteriorare a calitatii
startup-urilor)?

Un element foarte interesant este ca vad din ce
in ce mai multe companii de tehnologie care se
nasc globale. Din momentul zero au perspectiva,
produs, marketing, clienti si investitori globali.
SUA, UK, UE, orice... Este un semn de maturitate,
pana cand aceasta abordare globala le opreste
sa vada oportunitati locale/regionale de
business, dar este intr-adevar un pas imens
inainte. Nu, nu s-a deteriorat calitatea startup-
urilor, doar ca cele bune sunt mai putin vizibile.
Din nou, unelte ca TechAngels sau Seedblink
sunt extrem de utile pentru identificarea si mai
ales accesul la companiile extraordinare.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Evolutie clara. Atat in cantitate, cat siin calitate.
Din nou, UiPath si alte exituri de tehnologie au
ajutat semnificativ. Au aparut mai multi Angels,
mai cunoscatori, au aparut mai multe VC-uri, au
aparut unelte de ecosistem semnificative.

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti ce
stiati despre grup inainte de va alatura lui? Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti acum?
Ce va face sa ramaneti parte a grupului?

Fiind unul din fondatorii TechAngels, impreuna cu Andrei Pitis si Bogdan lordache, am fost mereu
convins ca un astfel de grup ajuta semnificativ ecosistemul de investitii in startup-uri tinere de
tehnologie. Cred ca TechAngels a crescut foarte mult si acum nu doar ca aduce impreuna business
angels, dar aduce oportunitati, know-how, best practices etc. Kudos!

Grupul TechAngels cum vi se pare ca a functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta la grup
sau mai degraba sunteti cel care ofera ajutor?

Avem cu totii nevoie sa fim parte din ceva. Investitiile, in particular, se fac mai bine sindicalizate,
decat de unul singur. Atat pentru a aduce mai multi bani in companie, mai multe cunostinte, cat si
pentru a construi portofolii de companii in investitiile angels-ilor (One lottery ticket vs. portfolio).

in ultimii ani s-au consolidat pe piata locald mai multe retele de angel investors, au aparut fonduri
noi. Cum priviti aceste dezvoltari si cum credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? Ein formare
o competitie?

Cred ca ecosistemul de investitii in tech se dezvolta foarte mult si are nevoie de unelte diverse. Este
nevoie de VC-uri, de consultanti, de business angels, de TechAngels, de Seedblink etc. Modul in
care eu personal privesc acest ecosistem este ,Avem toti nevoie unii de ceilalti si, pana la urma, toti
impreuna crestem sistemul. Mai bine o felie dintr-o pizza foarte mare, decat o pizza mica intreaga”.
Deci nu, nu e competitie.

Care este cea mai mare sau mai frecventa greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar in
activitatea curenta?

Fiecare startup este diferit, cu bune sirele. Daca ar fi sa aleg o greseala mai des facuta, ar fi faptul ca
multe startup-uri nu realizeaza (si uneori nici macar nu se intreabd) in ce business sunt. Toti declara
ca sunt business de tehnologie, cand de fapt un marketplace ar putea fi de exemplu in businessul
de retail. Exemple as avea foarte multe.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.

Depinde de ce varsta are startup-ul. La varste diferite, provocari diferite. Generalizand putin:

» Constructia echipei si atragerea de oameni potriviti, ca echipa

» Intelegerea businessului in care evolueaza compania si a modelului adecvat de business

» Intelegerea dinamicilor de ,deasupra CEO-ului” (board, shareholding, ESOP etc.) si gestionarea
corespunzatoare a acestora.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale pentru fondatori, care ar fi acestea? (in ordinea
descrescatoare aimportantei, daca se poate. Cel mai important — primul — cel mai putin important
din cele trei, al treilea)

Nu as da sfaturi, nu cred ca sfaturile generale sunt utile cu adevarat, pentru ca ajung deformate.



Bogdan lordache

Cum vedeti evolutiile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie ale startup-urilor? in ce
constau/care ar fi acestea?

Pentru mine, ecosistemul este format in
primul rand din startup-uri. Romania a avut
niste succese semnificative, dar mai degraba
sporadice pana la momentul UiPath. Si, in
mod foarte norocos, UiPath s-a suprapus si
cu momentul aparitiei unui numar de fonduri
de ventures locale. Daca ne uitam la ultimii 5
ani, versus ultimii 10 ani, avem o confirmare a
faptului ca industria locala de tehnologie din
Romania poate sa produca companii de high-
growth. Cred ca asta nu era un dat acum 10
ani, acum este. Pe langa UiPath, avem o serie
de companii, precum Fintech OS, Druid, FIOWX.
Al, care au ridicat runde de Series A, Series B
de la investitori reputati europeni si asta ne
valideaza ca un centru de tech semnificativ in
Europa. Daca ar fi sa fac vreo remarca, despre
diferentele din ultima vreme, cred ca asta este
cea mai importanta.

in ecosistemul tech se vede cel mai bine ca
fara impreund nu se poate. Si se vede din
doua motive. Unu, pentru ca a fost o crestere
accelerata, deci toate elementele acelea de
suport a fost necesar sa se dezvolte rapid si
impreuna. Doi se vede ca in dezvoltarea tech
daca nu ai, sa spunem, etapele de initiere, de la
acceleratoare pana la VC-uri, practic, cresterea
startup-urilor poate schiopata. Cand ati pornit
demersurile pentru TechAngels, lucrul acesta
era asa de evident?

Nu, nu era evident ca trebuie sa ai un un flow
de la A la Z, evident atunci era lipsa capitalului.
Daca nu ai capital, nu ai cum sd faci o firma de
tech high-growth cu zero investitii. Si, ceea ce
ne-a preocupat a fost sa gasim o modalitate
structurata prin care capitalul privat sa ajunga
la cele mai promitatoare companii. Acesta era
obiectivul pe care l-am avut. Si, bineinteles,
ne-am dorit sa avem oameni cu o anumita
experientd profesionald, care sd poata ajuta
companiile, cu mai mult decat capital. Uneori

acesta poate fi si daunator, daca vine insotit de
conditii sau sfaturi proaste.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?
Cred cd este o diferentd. Ce s-a schimbat
este ca a face un startup este o alternativa
profesionala si de business ok. Acum 10-15
ani, ca sa faci un startup era asa o aventurg,
era ceva pentru misfits, pentru ocamenii care nu
vroiau saia un drum profesional normal. De asta
cred ca este o diferentd mare. De asemenea, au
fost atrasi in industria tech o serie de oameni
foarte experimentati, pentru ca noi discutam
de Fintech OS, Druid, FIOWX.Al ca modele de
succes. Toate aceste companii au founderi
care au avut inainte companii semnificative de
tehnologie din zona de servicii si care nu mai
sunt niste copii de 20 de ani care se apuca
sa faca startup-uri. lar acest lucru a adus mai
multa greutate companiilor in care vrem cu totii
sa investim si mai multa maturitate de business.
E o diferenta daca incepi un startup la 20 si ceva
de ani sau daca incepi la 40 si ceva de ani, dupa
ce ai acumulat 20 de ani de experienta. Este un
lucru relevant si care-ti creste foarte mult si tie
sansele de reusita. Noi avem aceste modele de
young founders teribili din San Francisco, dar
majoritatea fondatorilor de unicorn din USA
sunt oamenii de 40+ de ani, nu sunt cei de 20.

Era un anumit, sa spunem, aer de romantism in
aer. Lumea dorea sa faca un business pe care
nu-l mai facuse. Nimeni nu stia cum se face. Si,
in 2013, cand a aparut TechAngels, erau doua
frme mai substantiale de tech in Romania,
Bitdefender si Avangarde. Deci, nu aveam foarte
multe modele de succes, nu exista foarte multa
experienta institutionala la nivelul industriei
care sd te ajute sa adopti bune practici. Citeai
informatii de pe net si incercai sa te lamuresti
cum functioneaza. Era un moment foarte early
stage si in Europa. Primele fonduri de seed au
aparut in 2008.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Una dintre provocdrile pe care le-am avut la
inceput cu TechAngels a fost aceea ca oameni
care aveau bani erau din business-uri legate
de tehnologie, dar fara sa fi realizat produse
fnainte. lar dezvoltarea unei firme de servicii
este foarte diferitd comparativ cu dezvoltarea
uneia de produs, din toate punctele de vedere.
Apoi, aveam persoane care aveau experienta
in diferite sectoare ale economiei, dar era
relevanta cu anumite limite, pentru ca Romania
nu este, aproape deloc, o piata de desfacere
pentru inovatie. Inovatia, in marea majoritate a
cazurilor, se vinde intai undeva prin vest si de
acolo incepem sa o ducem catre est si alte zone
ale lumii. Din punctul dsta de vedere, mi se pare
ca angel-ii au invatat si ei la locul de munca,
lucrand cu diferite companii si intelegand si
ce nevoie au companiile respective, ca sa
progreseze, dincolo de mediul imediat in care isi
petrec activitatea de zi cu zi. Sigur ca din punctul
dsta de vedere cei mai favorizati sunt angel-
ii care lucreaza in alte companii de tech, chiar
de produs, au o experienta directa. Dar asta nu
e o regula generala. Cu siguranta, am avut un

numar de angeli si avem in continuare angel
implicati, care au invatat o parte din secretele
meseriei lucrand hands-on cu startup-urile.

Céat de implicati ii vedeti, pentru ca atunci cand
ai o investitie sindicalizata, unii, adica destul
de multi isi deleaga aceasta latura celor care
fac sindicalizarea.

Da, e normal, deoarece nici pentru fondator
nu este benefic sa- sune cinci persoane
saptamanal, ca sa intrebe ce se mai intampla
cu firma. E normal ca in orice sindicat sa existe
unul-doi lideri, care se ocupa de respectiva
investitie si care ii trag de maneca pe ceilalti sau
founder-ul ii trage de maneca pe ceilalti, atunci
cand are nevoie de suport punctual. Cred cd asa
functioneaza lucrurile cel mai eficient.

Sa trecem un pic la amintirile de la debut si sa
facem o comparatie intre ceea ce ati planificat
atunci, la inceputuri, ce asteptari aveati si ce
vi se pare ca este acum TechAngels. Adica, sa
ne uitam un pic in oglinda la acesti 10 ani. Va
citez - acum 10 ani spuneati ca in 2-3 ani va
doriti ca grupul sa ajunga la un membership de
aproximativ 100 de angels si sa existe 20-30
de startup-uri care sa fie finantabile.

Sunt unul dintre fondatori, care la momentul
infiintarii  grupului era foarte optimist. Ma
asteptam ca, in 2-3 ani, grupul sa ajunga la
un membership de aproximativ 100 de angels
si sd existe 20-30 de startup-uri care sa fie
finantabile. Implicarea mea a fost mai hands-
on la inceputuri si, dupa aceea, s-au intamplat
multe lucruri bune acolo, datorate mai ales lui
Malin si echipei din jurul lui. Cu siguranta nu au
aparut acele 20-30 de companii finantabile. Nu
cred ca au aparut nici astazi 20-30 de companii
cu adevarat finantabile in Romania. Mai avem
de asteptat, dar avem un numar constant de
companii OK care apar in fiecare an. Deci, din
punctul asta de vedere, am fost din pacate
destul de departe de adevar. Este foarte bine
ca numarul de investitori a crescut si cred ca
este important ca un numar cat mai mare de
persoane sa file expuse si active in a investi
in tech. Cu siguranta, in momentul actual in
Romania sunt mai mult de 100 de angels activi.
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Grupul TechAngels cum vi se pare ca a functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta la grup
sau mai degraba sunteti cel care ofera ajutor?

Cred ca este cel mai important grup de angels din Romania, cea mai mare comunitate de angels si
cred ca sunt o componenta esentiald a industriei de la noi si de oriunde in tehnologie. Eu am fost
un pic mai departe de TechAngels in ultima vreme, deoarece am creat un fond de investitii si acum
toata energia si focusul meu este pe fondul de venture. Ma bucur foarte mult ca am contribuit la
debutul TechAngels si sper sa isi dovedeasca utilitatea in continuare siin urmatoarea decada. Chiar
cred ca angels sunt extrem de importanti in absolut orice industrie de tech.

Despre startup-uri

Care este cea mai mare sau mai frecventa greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar in
activitatea curenta? Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.

Mentionez cateva din observatiile mele, in urma discutiilor din ultima perioada cu companiile si nu
stiu daca sunt neaparat despre startup-urile din Romania. Poate ca sunt niste probleme pe care
startup-urile, in general, din orice zona a lumii, le pot imbunatati. Cea mai mare problema pe care
0 regasesc de multe ori in discutiile cu companiile este aceea ca nu incearca sa isi maximizeze
potentialul pe care il au. Tehnologia e un domeniu aparte, in care poti sa scalezi fara sa trebuiasca
sa deschizi un restaurant sau un magazin in fiecare cartier sau sa construiesti, sa creezi un produs
fizic pentru fiecare dolar de revenue. De aceea, atunci cand faci tehnologie, ar trebui sa te gandesti
cum poate produsul tdu sau poate o parte din el sa aiba un impact cat mai mare si pe termen cat
mai lung. Cred ca lucrul acesta nu se intampla de multe ori si sunt putini fondatori care incearca sa
obtind un impact economic maxim.

Al 2-lea lucru pe care il vad este acela ca uneori exista o concetrare pe macro si o lipsa de focus
pe micro. Ma refer aici la faptul ca primesc cateodata prezentari in care mi se spune ca agricultura
are aceastd problema, spatiile rezidentiale au aceasta problema. In realitate, agricultura sau spatiile
rezidentiale nu pot sa cumpere de la tine nimic. Sunt niste oameni care au niste prioritati si care iau
decizii legate de banii lor in functie de nevoile lor proprii si care-s foarte egoiste. Asa suntem toti si
cred ca e foarte important ca founderii sa fie foarte centrati pe client, pe nevoile lui. Adica pe micro si
nu pe macro. Macro este un trend, e ceva care te poate ajuta, dar nu e niciodata the decision maker.

Al 3-lea element este legat de sursele de finantare. Startup-urile sunt speciale pentru ca au
oportunitati de high-growth, si aici ma leg cumva de primul punct. Un startup, cu cat e mai extins,
si realist bineinteles, cu atat este mai bine. Si, pentru a putea avea acces la un anumit tip de capital
care este, pe de o parte, foarte selectiv si sunt foarte putine companii care ajung sa-l acceseze, pe
de alta parte, este foarte relaxat in privinta veniturilor pe care le ai la un moment dat. Cred ca ar fi
extraordinar de important ca founder-ii sa inteleaga foarte bine care sunt KPI-urile sau data-point-
urile pe care investitorii de venture le cauta la diferite stagii, pentru ca sunt mereu diferite. Totodatg,
sa discute mereu cu investitorii, globali, regionali, de toate felurile, pentru ca nu exista un frame-work
general, ca sa inteleaga ce functioneaza pentru unii sau altii si cum pot avea o traiectorie de high-
growth finantand-o cu capital de la terti, pentru ca altfel nu se intampla.

Daca mi-ati fi spus acum 10 ani despre angel investment si TechAngels ......
Daca mi-ati fi spus acum 10 ani ca o sa avem peste 100 de membiri, eu v-as fi crezut.

Cei care au contribuit
la organizare

Malin-lulian Stefanescu
(Presedinte TechAngels, 2019-2023)

Cum vedeti evolutiile din ultimii ani in ecosistemul startup? / Vedeti semne de evolutie sau de
involutia startup-urilor? in ce constau/care ar fi acestea?

Din Romania a plecat cel mai mare unicorn al continentului, unicorn care a repetat in multe declaratii
cd e ,humble" (sa-i zicem, smerit), dar a aratat ca

asta nu implica auto-marginire, limitare,

provincialism. Si cred ca asta i-a incurajat pe

fondatorii romani de startup-uri sa aiba ambitii

globale sau regionale si sa rezolve probleme ale

lumii, nu ale cartierului.n acelasitimp, investitorii

au pornit o noua goana dupa aur, oferind insa

in goana aceasta sanse nevazute pana acum

pentru antreprenori si antreprenoriat. Alte exituri

sau runde semnificative intdmplate pe parcurs

au incurajat ecosistemul, care, dupa parerea

mea, a crescut sanatos, alimentat aproape in

exclusivitate de jucatori din mediul privat.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?
Crestem,invatam cu totii. Fondatorii beneficiaza
azi de mai multe acceleratoare locale si acces la
cele regionale sau globale, iar investitorii cresc
prin contact direct cu actori similari din Europa
sidin lume.
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Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite
au evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt
mai pregatite, mai mature sau, dimpotriva,
simtiti ca intdlniti mai multe startup-uri mai
putin pregatite (au existat voci in comunitate
care spun ca vad o deteriorare a calitatii
startup-urilor)?

As zice ca sunt mai multe si mai bune. Pe
masura ce vor fi mai multi bani, vor fi si mai
multi oportunisti, dar deocamdatd cred ca
echipele au evoluat si au inceput sa implice si
talent international, din diaspora romaneasca
sau din afara ei.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Categoric si aici vorbim de o evolutie. Grupuri
precum TechAngels ajutd la o mai buna
intelegere a ceea ce inseamna angel investment.
In plus, am avut norocul ca noile fonduri de VC
construite in Romania sa fie de calitate, conduse
de oameni cu experienta si bine intentionati.

Despre TechAngels

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? V& mai amintiti
ce stiati despre grup inainte de va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
TechAngels a crescut de vreo 7 ori in ultimii
4 ani - un fel de Fat-Frumos. M-am alaturat
grupului de lainfiintare, in 2013, si m-am bucurat
cand a apdrut in Romania o prima comunitate
de investitori in startup-uri. Nivelul de activitate
a grupului a crescut semnificativ, precum si
implicarea in ecosistemul national si european.

Grupul TechAngels cum vi se pare ca a
functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta
la grup sau mai degraba sunteti cel care ofera
ajutor?

Ma ajuta si ajut. Sunt oameni din industrii diferite,
cu experienta in ceea ce fac. Antreprenori sau
corporatisti cu experientd. Oameni care cred ca
se ajuta, ajutand.

De ce ati aderat la TechAngels? Ce asteptari
aveati? Ati regasit ce va asteptati?

Ma asteptam sa invat. Ma asteptam sa crestem.
Ma astept sa continuam.

Aveti investitii comune cu alti colegi angels?
Colaborati? in ce fel?

Da, am investitii comune cu alti angels si cu
fonduri de investitii. De fiecare data, incercam
sa ajutam startup-urile fie printr-un sfat, fie prin
a le facilita intrarea la un client sau sa-si rezolve
o finantare.

Cum ati caracterizaapartenentalaTechAngels?
Deschisa, bazata pe conlucrare si insufletita de
entuziasm.

Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

Este un grup de oameni valorosi care
impreuna creeaza mai multa valoare
decat individual. Consider ca este cea mai
buna destinatie initiala pentru un startup care
isi doreste sa se finanteze in Romania.

in ultimii ani s-au consolidat pe piata locala
mai multe retele de angel investors, au aparut
fonduri noi. Cum priviti aceste dezvoltari sicum
credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? E
in formare o competitie?

Relatia dintre TechAngels si alte grupuri de
business angels sau fonduri de VC este foarte
buna si TechAngels a incercat mereu sa ajute
alti investitori. Romania este subfinantata
semnificativ in zona de startup-uri, asa ca este
loc pentru toti.

Despre startup-uri

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch?
Dar in activitatea curenta?

Exagereaza importanta pitch-ului, important
e startup-ul. Nu vorbesc suficient despre
ce-i face diferiti. Nu fsi prezinta suficient
echipa. In activitatea curentd tind sa
ignore importanta validarilor in toate zonele de
business, concentrandu-se pe produs.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.
Lipsa de finantare. Ignord importanta capacitatii
de a inspira (clienti, angajati, investitori). Sub-
evalueaza zona de business in favoarea celei
tehnice.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale pentru fondatori, care ar fi acestea (in ordinea
descrescatoare a importantei: cel mai important — primul — cel mai putin important, al treilea)?
Bucura-te de drum! Inspira-i pe cei din jur! Angajeaza-i sau parteneriaza cu cei mai buni!

Dan Calugareanu
(Presedinte, 2016-2019)

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup?

Vad o evolutie in bine a startup-urilor, nivelul a
crescut permanent.

Despre TechAngels

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti
ce stiati despre grup inainte de va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Am fost din prima zi, ce nebunie! Atunci eram
putini, dar si mai putini stiutori, am invatat apoi
pe banii si pe timpul nostru, dar a meritat fiecare
pas.

Am ajuns apoi Chairman, am incercat si am
reusit sa cresc numarul de membri ai grupului,
am adus startups in fiecare lund. Eram la
momentul cresterii cantitative. Am reusit sa
sindicalizam cateva investitii, am asezat corect
bazele pentru a deveni semnificativi, ca numar
Si ca substanta.

Despre startup-uri

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch?
Dar in activitatea curenta?

1. Lapitch —inca nu stiu sa ceara ceva de la cei
cdrora li se adreseaza.

2. In activitatea curentd - cred c& pot face un
startup doar daca au o tehnologie foarte bung,
dar un business inseamna mult mai mult de
atat.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.
Subcapitalizare, lipsa de educatie managerialg,
lipsa de oameni de business.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale
pentru fondatori, care ar fi acestea? (in
ordinea descrescatoare a importantei: cel mai
important — primul - cel mai putin important,
al treilea)?

» Capitalizati-va! Luati toti banii de pe masa!

» Cautati-va cei mai buni oameni, nu ezitati sa
le dati shares din startup-ul vostru, este singurul
mod prin care puteti sa-i convingeti!

» Luati cu ambele maini de la mentori!



Mihai Guran

(vicepresedinte TechAngels
2020-2023)

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie a startup-urilor? in ce constau/
care ar fi acestea?

Intotdeauna au existat idei originale, dar si
idei de replicare a unor businessuri care deja
functioneaza pe alte piete sau in alte contexte -
cum s-ar spune, un ,uber” local, sau o platforma
de tip ,uber”, dar construita in alt context.

Mai rar apar echipe care pornesc startup-uri cu
adevarat deep-tech, bazate pe lucrari stiintifice
originale sau pe cercetare fundamentala.
Teoretic, riscul de investitie in astfel de
businessuri este mai mare deoarece, odata ce
sunt finalizate, ideile se pot dovedi utile sau nu
in practica sau, desi sunt utile aplicatiile rezultate
din cercetare, din diferite motive adoptia lor nu
este corespunzatoare.

Ce as putea sa remarc este ca ecosistemul a
crescut destul de mult in ultimii ani, iar membrii
asociatiei noastre au jucat si joaca un rol
important in dezvoltarea acestuia, fiind activi
pe toate palierele sistemului — hackathoane,
pre-acceleratoare, incubatoare si acceleratoare,
investitii in stadii initiale - de la idee, pre-seed sau
seed, dar si prin inrolarea ca membri in fonduri
de investitii, in tehnologii sau platforme care
investesc in stadii mai avansate, dupa ce exista
tractiune.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?

Am vazut din ce in ce mai rar fondatori singuri
(sau solo-founders, cum mai sunt numiti),
iar acesta este si un rezultat al dezvoltarii
ecosistemului, care ofera acces la informatii,
sfaturi siindrumari, dar si oportunitati de marire a
cercului de cunostinte si identificare de persoane
Cu care sa te poti asocia.

Imi place s& discut cu echipe complementare, din
cate am observat e nevoie atat de competentele

tehnice, cat si de cele pentru dezvoltarea
businessului (manageriale, de organizare si
conducere a echipelor, de vanzari si marketing,
de planificare financiara).

De asemenea, 0 nota in plus primesc din partea
mea startup-urile care reusesc sa atraga in
echipa initiald oameni cu expertiza inalta, fie
de business, fie academica in domeniile in care
urmeaza sd activeze. Nu cred in startup-urile care
se bazeaza doar pe competente tehnice, dupa
cum nu cred in startup-urile care au un singur
fondator, fie si cu 10-20 de ani de experienta
intr-un singur domeniu, deocarece am observat
ca diversitatea de opinii, experiente si expertiza
in diverse domenii conduc la solutii mai bune, cu
demonstrarea utilitatii, dar si la marirea sanselor
de a reusi sa vanda aceste solutii celor care
urmeaza sa le utilizeze.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau, dimpotriva, simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?

Acum cativa ani, intalneam mai des echipe mai
putin pregatite de atragerea unor investitori. Pot
remarca faptul ca, in ultimii ani, au aparut mai
multe echipe care au urmat unul dintre zecile
de programe de incubare si accelerare si, prin
urmare, se prezinta cu lectiile mult mai bine facute
in ceea ce priveste identificarea problemelor si
definirea solutiilor, analiza de piata si planurile de
crestere.

Intr-adevdr, existd in continuare si startup-uri
(echipe sau solo-founders) care doresc sa arda
etape, care aplica sa ne facd pitch fara a avea
o strategie bine definita si planuri de crestere
sau care nu isi pot identifica competitorii reali,
acestea fiind unele dintre cele mai frecvente
greseli pe care le vad si care reflecta o anumita
lipsa de maturite in abordarea businessului.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Apreciez ca atat calitatea, cat si numarul
investitorilor si sumele investite au evoluat pozitiv
in ultimii ani. Bineinteles, exista loc si de mai bine,
iar aici ne asumam si noi un rol activ in cadrul

asociatiei, prin organizarea de dezbateri schimbul
de idei, promovarea modelelor de succes, dar si
discutarea situatiilor in care abordarile au fost
gresite si cum pot fi evitate pe viitor.

Despre TechAngels

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti
ce stiati despre grup inainte de va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Atunci cand m-am inscris in TechAngels eram
circa 30-40 de membri, toti insa extrem de
entuziasti. M-am aldturat grupului datorita
admiratiei din punct de vedere profesional fata
de membrii asociatiei, mi se parea fantastic cum
reuseau investitorii de tip angel pe care i-am
cunoscut sa ajute startup-urile de tehnologie sa
navigheze printre dificultatile inerente oricarui
inceput de drum, sa se organizeze si sa isi
structureze modul de abordare a pietei.

Acelasi spirit se pastreaza si acum si ma face
sa raman membru al grupului — incercam sa
intelegem cat mai mult din domeniile diverse de
business si sa indrumam cat putem mai bine
startup-urile care solicita ajutor. Este o replicare
la nivel local a culturii de intr-ajutorare dezvoltata
in Silicon Valley.

Grupul TechAngels cum vi se pare ca a
functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta
la grup sau mai degraba sunteti cel care ofera
ajutor?

Mi se pare ca functionam foarte bine ca grup,
in limitele pe care ni le-am stabilit prin statut
si codul de comportament. Ca asociatie,
contribuim la dezvoltarea intregului ecosistem,
deciziile de investitii le ludm ins& individual. In
ceea ce priveste ajutorul oferit sau primit, nu am
tinut deloc o socoteald, pot spune ca am invatat
foarte mult in ultimii ani de la membrii asociatiei
si din discutiile pe care le-am avut, dar ca am
si oferit, atat startup-urilor care au solicitat
indrumare, cat si membrilor asociatiei.

De ce ati aderat laTechAngels? Ce asteptari aveati?
Ati regasit ce va asteptati? Aveti investitii comune
cu alti colegi angels? Colaborati? in ce fel?

Am aderat la TechAngels pentru ca am simtit
nevoia sa invat de la investitori angel mai
experimentati cum se lucreaza cu startup-uri
si cum se fac astfel de investitii, ceea ce s-a si
intdmplat. n prezent, am investitii in peste 20 de
startup-uri, iar in majoritatea sunt si alti investitori
din TechAngels. Bineinteles, colaboram atunci
cand e nevoie de indrumare si sfaturi, fiecare are
alte zone de expertiza si ne completam, dar si
atunci cand e nevoie de sindicalizare si sustinere
in finantari ulterioare ale investitiei initiale.

Cum ati caracteriza apartenenta la TechAngels?
Apartenenta la TechAngels a devenit, practic, o
parte din mine, ma regasesc mult in idealurile
asociatiei si am fost unul dintre membrii care au
contribuit in mod activ la promovarea imaginii
publice a acesteia. Ca vice-presedinte ales, mi-
am asumat si obligatia de a contribui la strategia
de consolidare a imaginii publice a asociatiei,
iar ulterior m-am si implicat efectiv in executia
acestei strategii, prin promovarea in mod activ
la evenimente, in presa, in social media si in
orice discutie de business a proiectelor in care
TechAngels Romania poate contribui.

Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

Evident, am incurajat si incurajez in mod activ
oamenii cu expertiza In business care doresc
sa contribuie la dezvoltarea ecosistemului
companiilor de tehnologie cu bani si cunostinte,



sunt mai mult decat bineveniti, iar beneficiile sunt
de nivel inalt, in primul rand sentimentul ca faci
ceva util la nivelul intregii societati, ca dai o sansa
in plus unor antreprenori la inceput de drum.

in ultimii ani s-au consolidat pe piata locala
mai multe retele de angel investors, au aparut
fonduri noi. Cum priviti aceste dezvoltari si cum
credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? E
in formare o competitie?

Nu vad de ce am privi aceste platforme si
fonduri ca pe o competitie. Ecosistemul se
dezvolta si este normal sa apara mai multe
tipuri de jucatori si mai multi oameni care sa
acumuleze cunostintele necesare pentru a lua
decizii informate si a investi in startup-uri de
tehnologie. Consider ca membrii asociatiei vad o
valoare addugata adusa de apartenenta la grup,
vad cum se implica in mod activ in activitati, vad
cum oferim cu mare placere indrumari. Totodata,
vedem si evolutia startup-urilor, atat a celor
care au reusit sa atraga investitori din randul
membrilor, cat si a celorlalte.

De asemenea, 0 mare parte dintre aceste asociatii
si fonduri, mai mari sau mai mici, au ales sa fie
si ele membre ale asociatiei noastre. Deoarece
flecare jucator individual, asociatie sau fond are
teza sa de investitii, nu este deloc neobisnuit sa
existe situatii in care sa fie indrumati catre noi
sau sa ii indrumam noi catre alti jucatori din piata
sau sa colaboram impreuna cu platformele de
ridicare a finantarilor.

Consider ca este benefica aceasta consolidare
si sper ca succesul mai multor companii de
tehnologie, precum Bitdefender, Veridion-
Soleadify, FieldOS, Machinations sau Procesio
- am numit doar cateva dintre cele cu care am
lucrat, sa contribuie la atragerea unor capitaluri
si mai mari, pentru ca fara mai multi bani, aceste
companii nu pot sa scaleze rapid la nivel global.

Despre startup-uri

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar
in activitatea curenta?

Identificarea nu foarte precisa a problemelor care
pot fi rezolvate, ignorarea competitiei, exagerarea
dimensiunii pietei pe care ar putea sa o obtina
sunt printre cele mai frecvente greseli pe care

le observ eu. In activitatea curentd, atunci cand
executi strategii la care te-ai angajat si care Tii
creeaza obligatii, cel mai greu este sa iei deciziile
de pivotare la timp si sa eviti experimentele
costisitoare. Astfel, nu e deloc usor sa stai in
contact cu clientii si sa decizi ce sa implementezi
si ce nu din ceea ce isi doresc, iar impactul este
mare in cazul startup-urilor cu fonduri limitate, la
inceput de drum.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.
Din punct de vedere business, pot mentiona
lipsa de claritate in privinta pietelor, abordarea
mult prea larga a unor game mult prea diverse
de clienti, care conduce la epuizarea rapida a
resurselor alocate n vanzari si marketing, fara a
se obtine rezultatele dorite. Sunt si greseli tehnice,
cum ar fi implementarea de produse bazate pe
arhitecturi nescalabile si necesitatea de a rescrie
codul sau greseli in alegerea oamenilor care sa
se aldature echipei initiale.

De asemenea, mai ales in ultima vreme, a devenit
din ce in ce mai greu sa fie ridicate rundele de
finantare — dureaza mai mult, clauzele sunt mai
restrictive, evaluarile sunt mai mici.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale
pentru fondatori, care ar fi acestea (in ordinea
descrescatoare aimportantei: cel maiimportant
— primul - cel mai putin important, al treilea)?
1. Sa nu renunte, sa fie persistenti si sa caute
ajutor si in afara retelei imediate de cunostinte si
prieteni, exista oameni dispusi sa ajute.

2. Sa aiba grija atunci cand isi formeaza echipa
— e mai important ca oamenii atrasi sa creada
in idee si sa aiba toleranta la schimbari, sa fie
capabili sa se adapteze din mers si sa conteze
mai putin experienta de succes pe care au avut-o
intr-o etapa anterioarg, intr-un alt fel de business
si cultura organizationala.

3. Sa nu neglijeze niciun moment activitatea de
vanzari si marketing, cel putin in etapele initiale
fondatorii sunt singurii care pot si trebuie sa
contribuie decisiv la stabilirea relatiei de incredere
si in definirea angajamentelor pe termen lung.
In mediul de business nu este deloc usor sa iti
schimbi un furnizor, dupa ce l-ai integrat in modul
tau de lucru si doresti sa ai relatii pe termen lung
Cu acesta, iar solutiile furnizate sa iti asigure
beneficiile de care ai nevoie.

Matei Dumitrescu
(vicepresedinte TechAngels,
2017-2023)

Cum vedeti evolutiile din ultimii ani in ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie sau de
involutie ale startup-urilor? in ce constau/care ar fi acestea?

In ultimii ani, am constatat o evolutie spectaculoasd in domeniul startup-urilor. In primul rand
cantitativa. Si pot spune ca am o vedere 360 asupra ecosistemului, mai larga decat activitatea mea ca
business angel. Am proiecte masive in zona de accelerare a startup-urilor, prin Institutul de Excelenta in
Antreprenoriat (IdEA), organizatie pe care am creat-o special pentru a sprijini educatia antreprenoriala
si a facilita accesul startup-urilor la finantare. In acelasi timp, m-am ocupat si de investitii profesioniste,
ca General Partner in Roca X, firma de Venture Capital.

Astfel, am observat ca numarul celor care vor sa isi inflinteze un startup a crescut de peste 10 ori
in ultimii 3-4 ani. Daca in 2018 am intalnit in jur de 30 de startup-uri locale interesate de investitii, de
mentorat, de crestere, in 2022, am avut peste 600 de inscrisi, doar la programele de accelerare publice
pe care le-am organizat!

Pe de alta parte, oricine poate observa astazi numarul in crestere de fonduri de investitii sau organizatii
care finanteaza startup-urile. In 2018, se infiinta primul astfel de fond, deci... aveam un fond! in 2018,
daca nu ma insel, eram maximum 40 de angels in TechAngels. Azi suntem 140. Si au mai aparut si
alte organizatii de angels.

Lumea a inceput sa fie mai constienta de potentialul domeniului, sunt mai multi tineri care isi doresc
sa porneasca pe calea antreprenoriatului si care deja au notiunile de baza. Sunt din ce in ce mai multi
LPs dornici sa finanteze fondurile de investitii, intelegand potentialul acestui asset class. Si, din ce in
ce mai multi oameni care doresc sa isi investeasca banii in startup-uri, atat pentru oportunitatea de
castig, dar si pentru a impartasi din experienta lor.



Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business? Vi
se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau, dimpotriva, simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?
Startup-urile au inceput sa mai progreseze. Cum
spuneam, multi au deja notiunile de baza si, din
fericire, multi isi dau seama ca au nevoie de
suport, network si de pregatire si astfel apeleaza
la acceleratoare si mentoring, ceea ce i ajuta
foarte mult in dezvoltare.

Niste pattern-uri care i tin in loc:

» Visele lor de a atinge succesul peste noapte,
fara sa isi dea seama de nevoia de pregatire
si de necesitatea implicarii 100% in executia
businessului.

» Compararea cu modelele de succes din vest, in
special legate de ,céati bani au primit ca finantare
Si ce evaluare mare au dia” si mai putin despre
,Cum ne comparam onest echipele, businessul si
tractiunea, piata etc.’

» Directia aleasa de business de multe ori este
legata de un trend, de ceea ce stiu fondatorii sau
de ceea ce le place. Mai putin pusa in ecuatie
este fundamentala nevoie a consumatorilor
Si capacitatea solutiei dezvoltate de a rezolva
aceasta nevoie.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie? + Calitatea startup-urilor

Sistemul evolueaza dintr-unul de nisd, intr-unul de
masa. Suntem, poate, pe la jumatatea drumului.
Intr-adevar, acum multi ani, se intalneau 3
startup-uri de top cu 7 investitori de top. O data
pe an! Acum sunt, din fericire, mult mai multi, mai
multe startup-uri de top, mai multe oportunitati
de finantare si, evident, cand doar la TechAngels
vedem céateva sute de propuneri pe an, mai apar
Si proiecte mai putin potrivite.

Despre TechAngels

Sunt in acest grup de aproape de cand a fost
infiintat si vicepresedinte inca din 2017. Sunt

aici deoarce am o misiune clara in a pozitiona
business angelii in ecosistemul de startup-uri,
ca primul finantator extern, precum si furnizor de
indrumare pentru startup-urile aflate la inceput
de drum. Si pentru a face vizibil acest rol esential
in tot mecanismul.

Grupul TechAngels cum vi se pare ca a
functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta
la grup sau mai degraba sunteti cel care ofera
ajutor?

Grupul functioneaza bine. As spune ca mai avem
de lucru la ,conversie”. Multe intalniri startups-
investors nu au un rezultat. Poate 1% doar. Daca
trecem la 2%, este deja un super progres. Ca sa
trecem acolo, ne trebuie maturitate de ambele
parti.

Startup-urile trebuie sa isi dea seama ca nu cer
un mic ajutor de la niste oameni cu suflet mare, Ci
ca cer bani de la un finantator, cu promisiunea si
mandatul de a executa profesionist un business
a caruivaloare sa creascdin timp. Deci, trebuie sa
fle pregatite! lar angelii trebuie sa fie pregatiti, sa
nu astepte ca startup-urile sa vina cu businessuri
profitabile, gata de listat pe bursa, cautand
50.000 de euro pentru 10% din firma. Si sa stie
sa 1i indrume, si atunci cand nu ii finanteaza, ar
reprezenta un semn de maturitate major din
partea angelilor!

Am investit de multe ori alaturi de colegi, iar
mecanismul sindicalizarii a ajutat mult la
sudarea relatiilor sau la ajutarea unor angeli aflati
la inceput sa intre in domeniu.

Despre concurenta

Piata creste, oportunitatile cresc, ne diversificam,
apare concurenta care nu are cum altfel sa fie
decat benefical

Despre startup-uri

Daca ar fi sa& oferiti trei idei/sfaturi esentiale
pentru fondatori, care ar fi acestea?

Sa se pregateasca, sa vina in accelerare, sa
accepte ca nu pot sa conduca un business doar
din entuziasm, sa manifeste responsabilitate
fata de investitori si sa priveasca investitia nu ca
pe un premiu, ci ca pe un parteneriat.

Irina Albu

Director executiv TechAngels

Cum ati ajuns sa lucrati pentru TechAngels, ce
ati vazut in tot acest interval?

Cum am ajuns eu sa lucrez pentru TechAngels?
in 2010, am luat pentru prima dat& contact cu
acest mediu — odata cu organizarea primului
Startup Weekend din Romania, unde am dat o
mica mana de ajutor si am avut astfel ocazia
de a vedea, in plina desfasurare, aceasta ,alta
lume”, total diferita de cea din care veneam
eu (multinationale in care totul era foarte
organizat, clar, standardizat, proceduri s.a.m.d). Am
decis atunci sa si particip la eveniment, si am
experimentat pe viu ce Thseamna. Am vazut
cum o mana de oameni poate crea chestii
extraordinare in doar 54 de ore, cum o idee poate
prinde viata cand ai motivatia, echipa potrivita si
mentori buni. Atunci am realizat ca sa incurajezi
efectiv cresterea acestui mediu poate fi benefic
pentru toata lumea: si pentru cei care vor sa
faca un pas in afara normelor si sa creeze ceva
diferit si nou, si pentru noi, ca tara. Am inteles ca
sunt sanse sa se intample ceva bun in directia
asta si la noi, in urmatorii ani si m-am implicat
mai departe, mai mult, in organizarea acestor
evenimente (si nu doar in Bucuresti). Asa am
ajuns sa cunosc tot mai multi oameni din mediul
acesta — co-organizatori, mentori, antreprenori
— oameni tineri si foarte entuziasti, dornici sa
schimbe tot si sa aducd aerul asta nou si la
noi. Intre ei, Bogdan lordache, pe care il stiam
din grupul de organizatori ai Startup Weekend,
dar si ca fondator al How To Web - a fost cel

datorita caruia, in 2013, am fdcut un nou pas
inainte - odata cu participarea la organizarea
How to Web, pe partea logistica. A fost o reald
provocare, dar si cu satisfactii foarte mari — si o
noua confirmare ca acest ecosistem este in plina
crestere, ca avem oamenii potriviti si ca lucrurile
merg in directia bund. In perioada aceea Bogdan,
care era si cofondator TechAngels, m-a intrebat
daca nu m-ar interesa sa preiau rolul de director
executiv la TechAngels. Si asa am inceput.

In 2013, la debut, in grup erau 12 membri. Toata
lumea era la inceput, totul era nou si interesant,
startup-uri existay, insa inca nu erau foarte mulfi
cei care isi doreau sa iasa din zona de confort si
safaca ceva concret. Pe de altd parte, evenimente
ca Startup Weekend si How to Web (care organiza
competitia ,Startup Spotlight”) aduceau un suflu
nou siincurajau potentialii fondatori sa faca primii
pasi. A fost o perioada interesantd, dar lucrurile
erau percepute destul de diferit. Pe de o parte,
startup-urile isi inchipuiau ca vor face ca in filme
(pentru ca incepusera sa apara filme, seriale cu
Silicon Valley) si se vor intélni cu investitorii la o
cafea, vor bate palma pentru cine-stie-ce suma
si vor primi milioane. Pe de alta parte, investitorii,
care isi doreau sa investeasca si sa faca parte
din proiecte inovative, aveau nevoie de ceva mai
mult decat de o strangere de maini. lar toata
povestea asta a contribuit la croirea drumului si
la definirea a ceea ce se intampla acum.



Incet-incet, oamenii fiind pusi in situatia de a
pitchui si in situatia de a investi, de a asculta si
de a vedea, au inceput sa isi schimbe viziunea
asupra modului in care ar trebui sa se intample
lucrurile. De asemenea, acea perioada de inceput
a fost caracterizata si de o anumita reticentd, in
special din partea startup-urilor. Nu intelegeau de
ce investitorii le cer grafice, explicatii si business
planuri, cand ei au o idee atat de buna si cereau
semnarea unui NDA inainte de prezentare.

Stiti cam céate startup-uri vedeati in perioada
respectiva?

Structura era un pic diferita. Media aplicarilor
era undeva la cinci startup-uri pe luna, din care
Cu greu reuseam sa selectam 5-6 pe care sa le
aducem la intalnirile semestriale. Au fost de-a
lungul timpului si idei bune, unii au mers mai
departe, altii nu. Perioada asta ,romantica” a
durat cam pana prin 2017-2018.

Apoi a inceput sa creasca calitatea startup-
urilor, lumea a devenit incet-incet mai informata,
mediul a crescut si la noi, si in Europa. Notiunea
de startup a inceput sa fie perceputa mai corect,
fondatorii auinceput sainteleaga de ce investitorii
cer acele business planuri, ce ar trebui sa contina.
Si atunci, implicit, a inceput sa creasca mai mult
interesul de ambele parti, iar pentru fondatori
a devenit tentant si sa isi creeze startup-uri in
zona noastra (pentru c4, initial, erau foarte multi
care visau s3 faca asta, dar in Statele Unite. In
imaginatia multora aceasta era calea de urmat,
sa-ti faci un startup, sa gasesti un investitor care
sa te ajute practic sa te duci in Silicon Valley, sa
dai mana cu un investitor si primesti milioane de
dolari.).

Ce s-a intamplat in 2018? Puteti descrie cum
arata mediul in 2018 fata de 2013-2018?

In perioada aceea, a preluat Dan Calugareanu
functia de presedinte, dupa Andrei Pitis, si tot
atunci au inceput sa apara din ce in ce mai multi
potentiali investitori - cameni care isi creasera
propriul lor startup in perioada aceea de inceput,
care au avut succes si care si-au dorit sa dea
inapoi catre comunitate, sa investeasca si sa
ajute si alte startup-uri sa creascd. Atunci a
inceput sa creascd numarul investitorilor, erau

in jur 24-25 (dar numarul nu era constant). Avem
membri care au fost prezenti de la bun inceput,
dar pe parcursul anilor au intrat siauiesit din grup.
Faptul ca in grup erau deja persoane cunoscute,
ca Radu Georgescu, Andrei Pitis care veneau din
mai multe zone si aveau conexiuni la randul lor a
fost un beneficiu si pentru cei nou intrati, care au
avut astfel ocazia sa vada ca asocierea conteaza
foarte mult. Este foarte important sa faci parte
dintr-un grup de oameni cu care poti colabora, te
poti informa si lucra.

Ce s-aintamplat din 2018 incoace?

In 2019, Mélin Stefanescu a preluat functia de
presedinte si a propus cresterea grupului. A
incurajat membrii sa invite in grup potentiali noi
investitori, sa ii incurajeze sa aplice. Astfel, in
3 ani de zile, numarul membrilor a ajuns de la
24-25, la 132. A inceput sa creasca si numarul
de startup-uri. Aceste cresteri s-au intamplat si
datorita faptului ca s-a maturizat ecosistemul, si
pentru ca acest domeniu a devenit din ce in ce
mai vizibil, odata cu fiecare nou succes/exit sau
investitie.

Apoi, s-a trecut de la intalnirile semestriale,
la intalniri mai dese. Inainte de pandemie
ajunseseram sa ne vedem cam o data pe luna.
Vedeam pitch-urile echipelor, apoi urmau discutii
cu startup-urile. A urmat pandemia si am trecut
la intalnirile online, unde ne-am propus sa vedem
saptamanal toate startup-urile care aplicau, din
toata tara. Aceste intalniri ne-au ajutat sa vedem
cate startup-uri sunt si care este stadiul lor, iar
pentru startup-uri, interactiunea cu investitorii a
fost benefica, in sensul ca intrebarile care se pun
ii pot ajuta sa-si clarifice lucruri.

Cum vi se pare ca a evoluat in aceasta perioada
comunitatea de investitori, respectiv cea de
startup-uri? Ce probleme au si una si cealalta?
Puteti defini principale trei dintre ele.
Comunitatea a crescut, investitorii sunt mai multi,
mai pregatiti din punct de vedere al atitudinii, al
informatiilor, stiu mai mult despre ce anume sa
caute la un startup. Foarte multi vin din domeniu,
din tehnologie si cunosc foarte bine domeniile in
care au activat ei.

In ceea ce priveste startup-urile, acestea au crescut atat cantitativ, dar si calitativ. Se poate observa
o crestere a calitatii pitch-ului (nu la toti, vorbim de o medie). Se simte prezenta incubatoarelor si a
acceleratoarelor, de exemplu. Si ele contribuie Tn mod activ la instruirea fondatorilor, de la livrarea unui
pitch, la elaborarea unui business plan. Sa intelegi cum sa faci o validare, ca e bine sa ai ceva tractiune.
Dar sunt, in continuare, si startup-uri care sunt foarte la inceput si care sunt mai putin pregatite.

Cresterea ecosistemului investitori, startup-uri, acceleratoare, VC-uri- se intdmpla organic. Creste
numarul de startup-uri, creste numarul de investitori, creste interesul in piata, creste numarul
acceleratoarelor, VC-urile cresc si ele. Nu cred ca piata ar putea sa creasca uni-unidimensional, tot
ecosistemul se dezvoltd impreuna.

Daca ar fi sa dati trei sfaturi, trei pentru investitori, trei pentru investitori membri, trei pentru startup-
uri, la ce v-ati gandi?

1. Primul sfat ar fi sa acorde mai multa atentie si unor echipe care nu par de la prima vedere atat
de bune. Sunt destule cazuri cand exista startup-uri despre care se stie deja in piata si pe care toata
lumea vrea sa le vada, insa exista si startup-uri foarte bune care au stat multa vreme undercover, care
au o echipa si o idee foarte buna si au sanse foarte mari sa creasca.

2. Saincerce sa cunoasca membrii echipei inainte de a investi. [deea poate fi foarte buna, ambalata
frumos, dar sa nu ai chimie cu fondatorul.

3. Sdinteractioneze, sa puna orice intrebare, ca sa afle cat mai multe lucruri despre startup-ul respectiv.
De asemenea, daca au intrebari legate de un anumit domeniu, sa intrebe ceilalti membri — sigur vor
primi informatii utile.

Referitor la startup-uri:

1. Este extrem de important ca, inainte de orice pitch, sa se asigure ca au un MVP care functioneaza
si care este validat.

2. Sa-sifaca o autoevaluare corectd, sa nu se sub-evalueze si sub nicio forma sa nu se supra-evalueze.
3. Sa selecteze, sa-si aleaga investitorii si sa nu-i trateze ca pe o simpla sursa de bani, ci ca potentiali
parteneri si sa fie deschisi.

Cat vi se pare ca a raspuns TechAngels asteptarilor grupului, in felul in care vedeti interactiunea cu
grupul si cum vedeti evolutia si evolutiile de acum inainte?

Grupul poate functiona impecabil din punctul acesta de vedere, din punct de vedere al informatiilor
de care au ei nevoie, si al networking-ului. Este foarte important sa ceard, sa stie sa ceara ceea ce
vor si sa fie realisti. TechAngels este o sursa foarte buna - ca o biblioteca, unde se poate gasi orice
informatie, daca stii unde si cum sa o cauti. Cu sigurantad, oamenii sunt deschisi sa te ajute, dar trebuie
sa fie si atenti, pentru ¢4, sa dai sfaturi, mai ales pentru o persoana care are experienta, poate fi ceva
foarte subiectiv. De foarte multe ori, sunt retinuti sa dea sfaturi, pentru ca stiu ca nu exista o reteta
universala in ceea ce priveste investitiile sau in ceea ce priveste selectarea startup-urilor. E o decizie
absolut subiectiva si personala.



Marius Istrate

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie a startup-urilor? in ce constau/
care ar fi acestea?

Semnalele sunt mixte. Exista un numar mai
mare de startup-uri care au 0 sansa reala sa
ridice o finantare de serie A. Sunt companii
ale caror echipe stiu sa isi stabileasca si sa
urmareasca niste obiective de business clare,
usor cuantificabile si rezonabile pentru o serie
A. Dar, procentual, numarul de companii care
reusesc sa ridice o finantare de serie A a ramas
mic. Romania are una dintre cele mai mici rate de
,absolvire" a startup-urilor din regiune (si, implicit,
din Europa). Nu as caracteriza asta ca pe o
involutie. As spune, mai degrabd, ca din punct de
vedere al cresterii maturitatii fondatorilor stam
pe loc.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?
intalnirile TechAngels sunt intotdeauna pline de
surprize: vedem in pitch-uri echipe foarte diferite,
chiar din tari diferite, cu planuri si idei diferite. Cu
toate acestea, sunt cateva tipuri de startup-uri
care apar recurent:

1. Startup-uri de tip ,copy cat": fac acelasi lucru
ca un startup existent (eventual, unul deja global),
dar la nivel local.

2. Firsttime founders / First time founding teams.
Probabil ca antreprenorii in serie au deja o retea
de contacte in lumea business angelilor si nu mai
au nevoie sa ajunga intr-o sesiune de pitching.

3. Din punct de vedere al domeniului de business,
vad mult mai multe startup-uri din zona de crypto
/ blockchain decat m-as fi asteptat. Nu stiu cat
sunt de bune sau de ,investibile', pentru ca nu
este un domeniu la care eu sa ma pricep suficient
de bine.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau, dimpotriva, simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?

Atunci cand vezi zeci de echipe pe luna, cei
mai putin pregatiti ies imediat in evidenta. Ei
constituie o majoritate, din nefericire. Pot intelege
de ce unele voci constata o deteriorare a calitatii
startup-urilor, dar, procentual, vedem aceeasi
ratie de startup-uri bune. Doar ca vedem mult
mai multe startup-uri.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Numarul angelilor a crescut proportional cu
numarul startup-urilor. Multi dintre colegii noi din
TechAngels nuau facutinca prima lorinvestitie. Si
nici nu cred ca este cazul sa se grabeasca. Exista
o curba de invatare si pentru noi, investitorii, si
ea nu este accelerata de numarul de investitii
pe care 1l faci, ci, mai degraba, de potrivirea intre
teza ta de investitie si filozofia echipelor in care
investesti. Cu cat exista mai multe situatii de
potrivire, cu atat va creste calitatea contributiei
angelilor.

Puteti descrie, in cateva cuvinte, modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti
ce stiati despre grup inainte de va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Am putut sa vad TechAngels ,in actiune” ihainte
sa devin membru: am participat la cateva
sesiuni de pitching organizate in persoana de
TechAngels, inainte de pandemie. Am putut sa-i
vad pe membrii grupului sfatuind startup-urile si
punand intrebdri foarte pertinente. Mi-a placut
si imi place in continuare faptul ca este un grup
eclectic de profesionisti. Suntem, in acelasi
timp, legati de pasiunea pentru startup-uri de
tehnologie si avem in comun un apetit pentru risc
semnificativ mai ridicat decat media.

TechAngels reprezinta o voce diferitd pe scena
investitionala: diferita de cea a fondurilor de
Venture Capital, diferitd de cea a institutiilor si
programelor publice care sustin startup-urile.
Diferita si necesara.

De ce ati aderat la TechAngels? Ce asteptari
aveati? Ati regasit ce va asteptati?

Am aderat la TechAngels pentru ca doream sa
pot colabora cu alti colegi angels in anumite
startup-uri. Si pentru ca doream sa am acces la
pipeline-ul de oportunitati de investitii. Ambele
asteptari au fost intrunite.

Aveti investitii comune cu alti colegi angels?
Colaborati? in ce fel?

Da, am investitii comune cu colegi angels, cu
grade de colaborare care variaza, in functie de
necesitati: la unele startup-uri unul sau mai mulii
colegi angels sunt in board, la altele suntem
complet hands off.

Cum ati caracteriza apartenenta la TechAngels?
Educativa si oportuna.

Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

Educatie si oportunitatea de a intelege ce se
intdmpla in ecosistemul de startup-uri early stage.

in ultimii ani, s-au consolidat pe piata locala
mai multe retele de angel investors, au aparut
fonduri noi. Cum priviti aceste dezvoltari si cum
credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? E
in formare o competitie?

Da, ecosistemul creste si apare o competitie intre
retelele de angels. Competitia este sanatoasa. Nu
cred insa ca noi, ca grup, suntem in concurenta
cu fondurile de Venture Capital. Angel-sii sunt mai
degraba ,enablers” pentru fonduri pe anumite arii
de expertiza.

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar
in activitatea curenta?

La pitch, cea mai frecventa greseala este lipsa de
pregatire. Asta ne poate face pe noi, angelii, sa
ne simtim neimportanti pentru acel fondator. Tn
activitatea curentg, fiecare zi este plina de greseli si
invataminte, exact asa cum ar trebui sa fie intr-un
startup.



Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.

1. Se concentreaza pe dezvoltarea produsului, fara sa se consulte cu un potential client sau design
partner. Termina banii si ajung in fata potentialilor clienti cu un produs nevandabil.

2. Se concentreaza atat de mult pe produs, incat uita ca misiunea lor e sa construiasca o companie,
nu doar un produs. Nu comunica suficient de des cu echipa, cu investitorii.

3. Nu stiu sa isi stabileasca obiective realiste si aspirationale in acelasi timp pentru urmatoarea etapa

in dezvoltarea companiei.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale pentru fondatori, care ar fi acestea (in ordinea
descrescéatoare a importantei. Cel mai important — primul — cel mai putin important, al treilea)?

1. Vorbiti despre compania pe care doriti sa o construiti cu la fel de multa pasiune ca in cazul problemei
pe care incercati sa o rezolvati. Fiecare interlocutor poate fi un viitor client, angajat sau investitor.

2. Validati cat mai repede ipotezele voastre de business cu potentiali clienti.

3. Comunicati constant catre echipd, clienti si prospecti si catre comunitate despre ceea ce faceti.
Comunicarea regulata va ajuta sa construiti consistenta — initial, in ceea ce spuneti, apoi in ceea ce
faceti. De asemenea, va va ajuta sa clarificati ce aveti de facut pe mai departe si va va ajuta sa va

structurati gandurile.

Sabin Gilceava

Cum vedeti evolutiile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie ale startup-urilor? in ce
constau/care ar fi acestea?

Sunt doua directii antagonice pe care le-am
observat in ultimii ani:

1. Pe de o parte, pandemia a avut efecte asupra
ecosistemului de startup-uri. Ideile au fost mai
putine si, as zice, mai putin creative.

2. Pe de alta parte, cele care au fost au prins aripi,
fle incurajate de alti jucdtori din mediu (de ex.
Seedblink sau Ronin), fie incurajate si de succesul
veteranilor (de ex. UiPath sau FintechQOS), care
au aratat pana unde se poate ajunge.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri ? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?

Cu unele exceptii, cred ca pitch-urile au devenit
mai bune. Founderii au crescut, au avut de
unde sa primeasca sugestii si au stiut sa isi
atraga alaturi de ei angels din primele momente,
astfel incat sa fie mai convingatori. Rareori, de
exemplu, mai vezi startup-uri pornite de un un
singur founder sau cu o echipa mica si fara o
echipa de advisors.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau, dimpotriva, simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?

Depinde. Am intalnit si startup-uri foarte bine
pregatite si echipe inchegate, care stiu despre
ce vorbesc. Am intalnit si echipe visatoare, care
se arunca la valuation mare, incercand sa vanda

un potential pe care nu au dovedit ca stiu cum
sa 1l atingd. Per ansamblu, cred ca in ultimii ani
au fost mai putine startup-uri si din acest motiv
s-ar putea sa fie si senzatia ca sunt mai putin
pregatite.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evolutie/
involutie?

Cu siguranta, sunt mai multi angeli. Domeniul a
atras fle oamenicare au banisivor sainvesteascad,
fle oameni cu know-how. Esti angel prin ceea ce
faci, nu printr-o titulatura. Marindu-se numarul
potentialilor investitori nu a crescut neapdrat si
calitatea conexiunilor, a sfaturilor oferite sau a
investitiilor facute. In general, am observat cam
acelasi pool de investitori care sunt aldturi de
startup-uri. Mai bine pregatiti si poate cu mai
multa experienta, data de experientele anterioare.

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti
ce stiati despre grup inainte de va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Cunosteam o parte din membrii TechAngels
inainte de a ma aldtura asociatiei. Nu stiam multe
despre startup-urile cu care lucrau si nici despre
modul de lucru pe care il aveau. Lucrurile au
evoluat in pademie catre intalniri saptamanale -
fapt care atrage dupa sine plusuri si minusuri. De
exemplu, faptul ca poti analiza 3-4 startup-uri pe
saptamana e un mare plus. Fiind intalniri online,
sunt, in schimb, mai putin personale. Conexiunile
se formeaza mai greu intre membri.

Grupul TechAngels cum vi se pare ca a
functionat/functioneaza? Va ajuta apartenenta
la grup sau mai degraba sunteti cel care ofera
ajutor? De ce ati aderat la TechAngels? Ce
asteptari aveati? Ati regasit ce va asteptati?

Eu am venit pentru educatie, oportunitati de
investitie si networking. Cred ca le-am gasit si
inca le mai regasesc in organizatie.

Aveti investitii comune cu alti colegi angels?
Colaborati? in ce fel?

Sigur. Dincolo de sumele investite, ma implic cat
pot ca advisor/mentor/trainer in viata startup-
urilor. Inclusiv am generat lead-uri si oportunitati

de networking pentru startup-urile care au avut
nevoie de asta.

Cum ati caracteriza apartenenta la TechAngels?
Efervescentd. In permanentd intalnesti startup-
uri noi si angels cu experiente si background
diferit. Organizatia, insa, nu iti da nimic singura.
Depinde de tine cum folosesti oportunitatile prin
gradul de implicare pe care esti pregatit sa il ai.

Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

TechAngels este una dintre cele mai dinamice
,business networks” din cate am facut parte
pana acum.

in ultimii ani s-au consolidat pe piata locald
mai multe retele de angel investors, au aparut
fonduri noi. Cum priviti aceste dezvoltari si cum
credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? E
in formare o competitie?

Nu i privesc drept competitori. Nu cred ca s-a
ajuns intr-un punct in care am vrut sa investesc
si nu am avut loc de alti angels sau entitati din
piata. As vorbi, mai degraba, de coopetition,
decat de competition. Cred ca e chiar mai bine
sa fie mai multi actori in aceasta zona, pentru ca
educa piata.

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar
in activitatea curenta?

Supraevaluarea si optimismul exagerat - sunt
greseli frecvente in pitch-uri. E ok sa ai o parere
buna despre tine, echipa ta sau startup-ul pe
care l-ai fondat. Daca, insa, te supraevaluezi, s-ar
putea sa sperii investitorii sau sa pari neancorat
in realitate. Pe de alta parte, optimismul exagerat
ajuta sa pleci la drum, insa socoteala de acasa
nu se potriveste aproape niciodata cu realitatea
din piatd. Fondatorii ar trebui sa fie deschisi
sa accepte si ca planurile lor s-ar putea sa nu
mearga si sa fie deschisi catre o alternativa.

In activitatea curentd, as putea puncta faptul c&
asteapta prea mult pana sa pivoteze sau ca nu
cer sprijinul investitorilor din timp, din diverse
motive: orgoliu, teamd, blindspots. Putine startup-
uri  curteazd/pastreza ulterior comunicarea
deschisa si permanenta cu angelii.



Ori, experienta arata ca vor mai avea nevoie de investitori si ulterior, in etapele urmatoare de constructie

a businessului.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.

1. Nu stiu cum sau cui sa vanda. Nu construiesc o strategie functionald de vanzari sau nu au abilitatile

necesare pentru a o pune in practica.

2. Scaleaza greu si fara sd aiba neapdarat consecventa pentru asta.
3. Recruteaza greu si pierd oameni valorosi, pe mdsura ce se termina banii.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale pentru fondatori, care ar fi acestea (in ordinea
descrescatoare a importantei: cel mai important — primul — cel mai putin important al treilea)?

1. Planul de acasa nu se potriveste cu cel din targ, fii pregatit sa nu iti iasa ceea ce ai visat. Ai curajul
de a schimba, pivoteaza si grabeste-te sa incerci lucruri noi. Daca iese, vezi cum il transformi intr-un

sistem replicabil. Daca nu, ia-o de la capat.

2. Comunica permanent cu toti stake-holders (inclusiv investitorii), indiferent daca merge bine sau prost.
Vei fi suprins cat de mult ajutor poti primi, cand comunici vs. cand nu se mai aude nimic de la tine.

3. Banii se termind, de cele mai multe ori, mai repede decat ai estimat. Indiferent cat de optimist esti,
pregateste un plan cu ce faci, inainte de terminarea banilor.

Mihaela Matei

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie ale startup-urilor? in ce constau/
care ar fi acestea?

Sunt semne de evolutie ale startup-urilor. Pitch-
urile de prezentare la care am participat reusesc,
de cele mai multe ori, sa fie succinte, sa atinga
elemente importante legate de nevoia pe care
produsul/ startup-ul incearca sa o rezolve, cum
incearca sa o rezolve, ce etape trebuie parcurse
si nevoia de finantare estimata (cateodatd mai
realist, alteori cu 0 doza de optimism care inca nu
atrecut testul dur al realitatii). Modelele financiare
propuse pot fI imbunatatite, iar increderea pe
care startup-ul o transmite depinde la momentul
pitch-ului si de experienta celui care prezints,
de gradul lui de incredere in a discuta/raspunde
unor intrebari diverse, atentia cu care raspunde la
intrebari, cat de atent este cu timpul care i-a fost
pus la dispozitie.

Ce impresie aveti privind echipele de startup-
uri intalnite in pitch-uri? Ati detectat un pattern
al celor pe care ii urmariti? in comportament,
constructia echipei, planurile de business?

Prezentarile in pitch-uri sunt cu atat mai bune, cu
cat cei care prezinta sunt mai expusi publicului
tinta (investitorii) si au deja mai multe astfel de
prezentari livrate. Conving mai ales echipele
diverse care ,isi dau mana" in timpul prezentarii si

discuta cu incredere pasiune si convingere (gritt)
despre ideea/produsul/solutia aflata in diverse
faze de dezvoltare. Ajuta intotdeauna ca cel care
prezinta saraspunda intrebarii adresate, nu alteia,
sa discute cu lejeritate si responsabilitate despre
modelul de business, preturi, competitie, riscuri
si cum se gandeste sa le depaseasca, sa aiba un
plan serios de investiti. Am observat la colegii
mei din TechAngels un grad mare de pierdere
a interesului in momentul in care raspunsul la
intrebarea: Si, cum va ganditi sa alocati banii din
runda ,x"?, incepe cu ,marketing”.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau, dimpotriva, simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?

Nu am foarte multa experientda ca membru
TechAngels, sunt inca unul relativ nou. Parerea
mea este ca fiecare startup poate sa fie unic
in felul lui, la fel ca si decizia de a investi intr-
un startup. Conteaza atat ideea/produsul, dar
si modul in care cel care |-a fondat intelege sa
implementeze ideea respectiva, transformand un
vis in realitate. Cu ce disciplina si deontologie a
muncii actioneaza, cine il ajuta, cum isi identifica
punctele slabe, astfel incat sa poata sa identifice
oamenii care sa il completeze, sa-| forteze sa se
dezvolte si sa tranforme ideea intr-un produs sau
serviciu de succes. Ideea este destul de simpla
in primii ani: ,grow or die” si ,cash is king”. Este
vorba de foarte multa vointd, disciplind, munca
si determinare. Daca fondatorul nu le are sau

nu reuseste sa se adapteze pietei/clientilor, va
pierde repede banii si ideea va muri. Cred ca
suntem conectati cu totii intr-un ecosistem si
cand discutam despre calitatea startup-urilor ar
trebui sa ne uitam Tn acelasi timp si la investitori.
Este nevoie de un timp de invatare, acomodare,
esecuri- pentru a putea repeta cazurile de succes
si sa avem multi unicorni.

Calitatea investitorilor cum vi se pare? Sunt
investitorii pregatiti? Vedeti si aici o evoltie/
involutie?

Investitorii sunt diversi, la fel ca startup-urile.
Unii sunt foarte bine pregatiti, dar cu putina
rabdare sau timp limitat. Altii incearca sa invete
si sa evolueze. Cred ca este foarte bine ca exista
oameni dispusi sa riste si sa investeasca in ideile
si visurile altor oameni, exista loc pentru noi totj,
indiferent cat suntem sau nu de pregatiti, iar
decizia de a investi este extrem de personala.
Cred ca stagnarea - lipsa deciziilor de a investi
- reprezinta adevarata problemd, nu cat sunt sau
nu de pregatiti investitorii.

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti ce
stiati despre grup inainte de a va alatura lui?
Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Apreciez foarte mult diversitatea grupului si
volumul imens de cunostinte, fara a discuta
despre puterea financiara. Inainte de a-i vedea in
discutii pe colegii mei, apartenenta la TechAngels
mi se parea o idee foarte interesanta. Acum, sunt
recunoscatoare ca m-au primitin grup, aminvatat

foarte multe si astept cu nerdbdare intalnirile
noastre de marti, in flecare saptamana. Cred ca
avem o identitate si personalitate unica datorita
membrilor care vin cu experiente si investitii
diverse, aleg sa contribuie si sunt curajosi - exista
investitii chiar in conditii de incertitudine.

De ce ati aderat la TechAngels? Ce asteptari
aveati? Ati regasit ce va asteptati?

Am aderat la TechAngels pentru ca doream sa
fac parte dintr-un grup de oameni de la care
speram sa invat cum sa investesc. Da, am
regasit ce asteptam si sunt mandra ca fac parte
din TechAngels.

Aveti investitii comune cu alti colegi angels?
Colaborati? in ce fel?

Da, am si am avut investitie comuna. Colaboram:
discutii fata in fata, intrebari, raspunsuri, schimb
de informatii, participari la conferinte. Este o
comunitate unita.

Cum ati caracteriza apartenenta la TechAngels?
Oamenii inteligenti au capacitatea de a se regasi
unii pe altii. TechAngels este o combinatie unica
de oameni inteligenti, educati care stiu si sa
investeasca bine, dar si sa piarda cu gratie. Cred
ca atunci cand rezultatele sunt bune este simplu
sa reactionezi, cand pierzi sau lucrurile nu merg
asa cum ti-ai dorit este dovada de caracter sa stii
sa-ti asumi, sa inveti si sa mergi mai departe.

Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

Existd putere in unitatea grupului nostru! Hai sa
fii puternic cu noi! Alege sa investesti in viitor,
alege sa investesti impreuna cu TechAngels!

in ultimii ani s-au consolidat pe piata locala
mai multe retele de angel investors, au aparut
fonduri noi. Cum priviti aceste dezvoltari si cum
credeti ca vor afecta activitatea TechAngels? E
in formare o competitie?

Este un lucru bun ca au aparut mai multe fonduri
noi si retele de angel investors. Cred ca este
loc pentru toti si apreciez ca, incet-incet, ni se
dezvolta apetitul pentru ,un pic de risc”. Suntem
inca lainceput, insa, iar din punctul meu de vedere
TechAngels are un DNA specific, unic si greu de
replicat: calitatea membrilor deja existenti, care
vin cu experienta, dorinta si intentia de a investi,
sprijini/educa fondatori aflati la inceput de
drum, de a-i ajuta sa aiba succes, nu numai prin
investitie de capital, dar si cu investitie de timp,
cateodata mai valoros decat capitalul.



Radu Bugica

Cum vedeti evolutile din ultimii ani in
ecosistemul startup? Vedeti semne de evolutie
sau de involutie ale startup-urilor? in ce constau/
care ar fi acestea?

Ecosistemul startup a evoluat, cu certitudine,
chiar daca in ultimul an, pe fondul crizei, se vede
putin conservatorism din punct de vedere al
interesului, lumea s-a retras putin.

In mod cert a evoluat, iar acum, avand in vedere
ceea ce se intampla in economie siin sistemul de
VC-uri, nunumaiin Romania, ci si din afara, lumea
este putin in expectativa. E clar ca investitorii vor
sa vada, sau cei care au fost mai de la inceput vor
sa vada, si niste exit-uri, pana la urma. Deci, ceea
ce se Intampla mi se pare absolut normal. Pe de
alta parte, pe baza interesului crescut pe care |-au
avut investitorii fatd de TechAngels, unii cu mai
multa experientd, unii cu mai puting, au aparut
si alte grupuri care vor, intr-un fel sau altul, sa
atraga acelasi tip de interes sub diverse umbrele.
Ceea ce iarasi e firesc. Cu cat ecosistemul este
mai bogat, din punctul meu de vedere, e mai
bine pentru toti. Adica si pentru noi ca investitori
individuali, si pentru TechAngels ca organizatie
cat si pentru comunitate.

Puteti descrie in cateva cuvinte modul in care
vedeti evolutia TechAngels? Va mai amintiti ce
stiati despre grup inainte de va alatura lui?

Nu pot comenta prea mult despre evolutia
TechAngels, deoarece sunt membru doar de 3
ani. Inainte de a ma al&tura grupului, lucram in
private equity, am urmarit ce se intampla si mi
s-a parut o zona foarte interesanta. Am ezitat sa
investesc la inceput, deoarece nu vedeam cine
face continuarea dupa investitia ,angels™ilor.
Erau fonduri putine si aproape toate din afarg,
cu prezenta sporadicd, chiar daca erau cativa
romani in businessul asta care acopereau bine
Romania — cum ar fi cazul UiPath. Au apdarut apoi

pe piata Early Game Ventures si GapMinder, care
au datincredere celor care se uitau in jur, dar care
poate ca si mine erau ezitanti in a investi.

De TechAngels am auzit de mult timp, Tl
cunosteam de mult pe Malin. lesisem dintr-
un business private equity si cum urmdream
sa investesc pentru mine, l-am sunat pe Malin.
Lucrasem  banking, pe piata de capital, in
investment banking si aveam cunostinte despre
ce inseamna sa fii investitor, deci mi-a fost usor,
cred eu, sa ma integrez ca membru TechAngels.

Ce impresie v-a facut atunci, ce impresie aveti
acum? Ce va face sa ramaneti parte a grupului?
Cred cd am fost al 23-25 lea membru, deci relativ
printre primii, dupa care a urmat o panta foarte
accentuata de crestere a numarului membrilor
TechAngels. Din cite stiu, acum sunt peste
130 de membri. Atunci era mai degraba un
grup de investitii, cand inca discutam lucruri de
baza, cum ar fi de ce nu a platit ,Georgel/lonel”
cotizatia, ce facem in conditiile astea? Cum ce
facem? 1l ddm afara, ce stdm de vorba? Adic, ce
fel de organizatie este asta, daca nicio cotizatie,
nu poti s-o platesti? Apoi, au fost alegeri. S-a ales
un grup, s-a creat o structura mai organizata, mai
profesionista. N-as vrea sa se inteleaga ca inainte
nu a fost profesionistd, doar ca acum e mult mai
focusata decat era inainte, cu alt mandat, alta
agenda de organizare. De la un grup s-a facut
tranzitia catre o entitate.

Ati regasit ce va asteptati?

Nu stiu dacd am avut asteptdri. incerc s& mé
conduc dupa un sfat de la bunica mea: ,in viata,
sa stai pe langa cei mai destepti decat tine, ca de
la ei ai ce invata”. Acesta a fost motivul pentru
care m-am dus la TechAngels, m-am dus la cei
care sunt mai aproape de business si din punctul
dsta de vedere nu am fost dezamagit.

Aveti investitii comune cu alti colegi angels?
Colaborati? in ce fel?

Am participat si la investiti comune. Adica
doua feluri de investitii comune, cele care s-au
sindicalizat pentru premiile de la How to Web,
in care TechAngels a avut un tichet, si investitii
comune in care mai multi angels au investit intr-
un anumit business, si dupa pitch siin afara pitch-
ului, care au venit pe diferite circuite, formule.

Cum ati caracteriza apartenenta la TechAngels?
Ce argument ati folosi pentru a invita un angel
sa se alature grupului?

Exact motivul pentru care m-am dus si eu. Este
un grup de oameni destepti, isteti, care te ajuta si
pe tine sa vezi lucrurile altfel, iti largesc orizontul
de cunostinte. Plus bonusul ca intalnesti toti
pustii dia care vin fie sa ia bani, fie cu idei si,
sincer, iti dai seama ca tu la varsta lor, nu aveai
nici jJumatate din orizontul pe care il au ei sau
curajul de a face ce vor ei sa faca. Chiar daca
investesti, chiar daca nu investesti, pentru ca nu
ai resurse in acel an, simplul fapt ca participi si i
auzi pe ceilalti cum vorbesc, mi se pare un mare
castig.

Cum ati defini prezenta ideala a TechAngels?
Mi-as dori sa fie primul grup la care orice startup
se gandeste sa vina pentru a-si prezenta ideea de
business si a obtine o investitie

Cum vedeti participarea TechAngels in
ecosistem? Adica cum am putea sa-i descriem
aceasta forma de catalizare pe care o face?

Da, este o parghie. Ca startup ai acces la un
grup de resurse diverse, iar daca business-ul
tau genereaza interes din partea investitorilor, ii
poti selecta pe aceia pe care consideri ca te pot
ajuta cel mai bine. TechAngels este o comuniune
de interese, nu un grup care sindicalizeaza
obligatoriu.

Vi se pare ca echipele startup-urilor intalnite au
evoluat de cand sunteti angel investor? Sunt mai
pregatite, mai mature sau dimpotriva simtiti ca
intalniti mai multe startup-uri mai putin pregatite
(au existat voci in comunitate care spun ca vad
o deteriorare a calitatii startup-urilor)?

Depinde cum te uiti la ele. Pot fi lucruri pozitive
si lucruri negative. Nu este totul alb sau totul
negru. E evident ca, dupa niste povesti de succes
Si niste business-uri care au crescut foarte mult,
vin si unele care nu au acelasi potential sau, pe
baza lor, urmatorii sunt mult prea entuziasti fata
de etapa in care sunt. Pe de alta parte, trebuie sa
ne gandim si la ce va veni, si aici e o intrebare.

Daca apar mai multi bani din programele de
finantare de la Uniunea Europeana, PNRR etc. au
ei unde sa cheltuiasca atatia bani sauincurajeaza,
de fapt, investitiile in niste business-uri care inca
n-au calitatile necesare pentru a fi investite? Noi
inca suntem, hai sa fim onesti, in urma multor tari
chiar din zona in domeniul startup-urilor. La fel
si la investitori. Dupd o etapa initiald, in care au
venit unii mai curajosi, altii au venit pentru ca au
auzit ca e interesant, doar ca n-au avut acelasi
focus. Pe de alta parte, am vazut fondatori sau
grupuri care au venit sa prezinte la TechAngels
si credeau ca au venit doar ca sa semneze un
cec. Clar, existd o deconectare intre ce zic unii
si ce zic altii, care rezulta atat dintr-o lipsa de
educatie financiara, cat si dintr-un un nivel redus
de dezvoltare a pietei.

Care este cea mai mare sau mai frecventa
greseala pe care o fac startup-urile la pitch? Dar
in activitatea curenta?

Prima greseald pe care o vad este lipsa
corectitudinii datelor din prezentdrile pe care le
fac. Au niste date pe care nu le pot sustine cu



claritate: substanta pietei careia i se adreseazd, cat de repede pot creste, precum si referinte concrete
care dau valoare prezentarii si care te ajuta pe tine ca investitor sa-ti dai seama daca ei chair inteleg
piata sau, de fapt, prezinta cum ar vrea ei sa fie piata. Cand ii intrebi de sursele informatiilor pe care le
pun acolo, de cele mai multe ori raspunsul este ca am citit noi undeva sau, mai rar, unii pun sursa si
considera ca e suficient fara sa ofere contextul informational. Din punctul meu de vedere, este parte
din entuziasmul tineretii. Cei mai multi dintre ei au un background solid de oameni din IT, care nu au
si educatia financiara necesara.

A doua greseala se refera la componenta echipei. Vin 2-3 prieteni si, cand ii intrebi cine e seful, cine
va lua o decizie cand se vor certa, ei spun ca sunt prieteni buni, ca nu se cearta. Nu s-au gandit
vreodata ca intr-un business apar si discutii. Trebuie sa se gandeascd, deoarece se prezinta in fata
unor investitori care au nevoie de niste raspunsuri, ca sa le dea banii.

Un alt aspect este ce fac dupa ce primesc prima runda de finantare. Nu se gandesc foarte clar la cat
timp le ajung acesti bani si cand trebuie sa se pregateasca pentru runda urmatoare Si se trezesc cu o
lund-doua inainte ca nu mai au bani si vor o runda de follow on. Sugestia mea este ca, inainte de a veni
la pitch, sa se gandeasca cum ar fi daca ei ar da banii, fara sa se extraga din situatia de entuziasm.

Cu ce probleme se confrunta cel mai des? Top 3.

O mare problema o reprezinta transformarea produsului de la partea teoreticd, la partea de vanzare.
Au nevoie in echipa de cineva care stie sa vanda. Am vazut multe business-uri interesante, cu fondatori
foarte isteti, dar care nu au stiut sa vanda. Din pacate, mor incet, fie ca nu inteleg, nu stiu sau nu au
talentele necesare, iar pentru noi este dificil sa ne ddm seama de acest lucru in timp util.

O a doua problema este crearea unor produse care sunt un ,nice to have” si nu un ‘must have” si
este dificil sa le vanda catre business-urile din Romania care nu sunt early adopters al unor astfel de
tehnologii. Sau, daca se gaseste un antreprenor roman dispus sd investeasca, nu are timp acum si nici
nu deleaga altcuiva analiza respectivului proiect.

Competitia cu solutii internationale este o alta problema. Din acest motiv este important sa te duci
intai sa vinzi in afard, pentru ca adoptarea solutiilor se va constitui mai tarziu si intr-o validare pentru
piata locala. Dar si aici poate fi 0 problema, deoarece esti mic si necunoscut, chiar daca solutia ta este
interesantad. Sunt multe provocari si daca ne uitam la piata, nu cred ca vom mai avea prea curand o
alta firma de anvergura si viteza de crestere a UiPath. De asemenea, urmatoarele doua-trei companii
care vin dupa UiPath sunt conduse tot de oameni cu experientd, care sunt la a 2-a sau a 3-a iteratie,
care stiu ce au de facut. Vorbim de Fintech OS, Druid care stiu sa treaca de niste praguri, in timp ce altii
inca se lupta cu ele. Aici e nevoie sa stii sau sa inveti de la altii cum sa mergi mai departe. S-ar putea
ca la un moment dat sa nu stii ce ai de facut sau incotro sa o iei.

Daca ar fi sa oferiti trei idei/sfaturi esentiale pentru fodatori, care ar fi acestea (in ordinea
descrescatoare a importantei: cel mai important — primul — cel mai putin important, al treilea)?
Primul sfat este despre echipa. Sa-si defineasca bine rolurile, astfel incat sa fie clar pentru investitori
cine ce face, care este leadershipul si ce se intampla daca apar discutii intre ei.

Al 2-lea sfat tine de prezentarea clara a solutiei, ce face, care sunt beneficiile, de ce este un,must have”
pentru potentialul client, cum se diferentiaza, cum doreste sa creasca si cum va face asta, care sunt
costurile.

Ultimul sfat este ca, alaturi de persoanele cu experienta tehnica de programare care au ideile, in echipa
trebuie sa existe o persoana care stie sa vanda. Investitorii isi doresc sa vada, pe langa solutie, o
echipa sudatd, in care oamenii au competente complementare. Si, bineinteles, sa fie deschisi si sa
comunice cu investitorii, cu fondul, dupa ce au luat banii, deoarece pot primi mult ajutor.

Tech

Sectiune startup-uri

Relatia cu TechAngels prin
ochii fondatorilor de startup-uri
+ Cateva idei pentru fondatori
de la fondatori
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Perceptia cea mai gresitd despre investitorii de tip angel pare sa fie ca valoarea lor sta in punga
cu bani, daca judecam dupa recurenta sfaturilor oferite de fondatori catre fondatori, care insista
asupra rolului de mentor pe care il au investitorii angel. Ei subliniaza importanta stabilirii unei relatii
autentice si a unei atitudini de go getter din partea startup-urilor prin intrebari, consultari.

Business Angel Network, una dintre retelele europene la care grupul TechAngels este afiliat, subliniaza
in documentele profesionale faptul ca investitorii de tip angel au doua aripi: bani si cunostinte de
business, pledand pentru disponibilitatea comunitatii de investitori in a aloca timp, pentru a discuta
cu startup-urile in care investesc.

Ce se vede dinspre startup-uri? Sprijin, ghidare, contacte, stabilirea unor raporturi de respect reciproc,
ca fiind cheia unui progres in momente de tip make it or break it.

Ne-a placut mult formularea ,investitorii angel sunt singurii care investesc cu adevarat in oameni”.

Mai multe, foarte concis, in stilul fara fundite al domeniului, in sectiunea dedicata fondatorilor care
au acceptat sa isi ia putin timp pentru a descrie modul in care vad relatia cu investitorii lor, membrii
TechAngels si cateva idei despre cum sa alegi un investitor potrivit. De aceasta data, un sneak-peak
in universul echipelor startup.

Adrian Cernat /

Cand atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltrii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
Colaborarea am 1inceput-o in anul 2014, cand
am incheiat prima runda de finantare. Eram
in etapa in care ne focusam pe dezvoltarea
produsului, coroborat cu achizitionarea primilor
users. Din primele discutii avute cu business
angels, am avut o sinergie foarte bund, deoarece
acestia vedeau, la fel ca noi, un focus pe product
development pe termen scurt-mediu. Daca ne
uitam la alternativa de investment de tip VC,

aceasta vine in momentul in care compania are
scalabilitate la nivel de revenue, cu o vizbilitate pe
product-market fit.

Business angels isi asuma un risc mai mare in
comparatie cu VCs, motiv pentru care ridicarea
unei runde in faza incipienta este mai probabila.
Cei care investesc cu adevarat in oameni sunt
business angels, deoarece acestia nu lucreaza
pe sabloane de investment. Banii investiti vin
din propriul cont, iar declansatorul principal este
conexiunea care se formeaza in primele discutii
dintre business angels si echipa fondatoare.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

In primul rand, ne-a ajutat s& ne maturizdm din
punct de vedere business management. Primele
intalniri ale board-ului erau mai putin despre
raportare si mai mult despre business approach.

Inaldoilearand,in mare parte din cazuri, business
angels sunt persoane care, la randul lor, si-au
construit propriul business si au trecut prin toate
provocadrile. Astfel, acestia au o empatie siinteleg
provocarile, aspect care este foarte important.

Inaltreilea rand, business angels au fost esentiali
pe termen lung. Dupa rundele de VC investment,
parte din business angels au ramas in board. Un
board mix, cu expertize variate, este esential.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?

Mai multe investitii prin intrarea mai multor
anterprenori de succes in ecosistemul de
business angels investment. Da, riscul este mare,
dar impactul in societate este, fara doar si poate,
unul pozitiv. In 2014, cand am inchis prima runda
de business angels, ecosistemul de startups si
business angels era unul restrans. Astazi, este
mult mai dezvoltat, cu mai multe persoane
implicate in business angels investment. Cu
toate acestea, inca avem mulii pasi de facut, ca
sa ramanem competitivi in regiune sau chiar sa
devenim un benckmark.

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai
ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

Atunci cand construiesti echipa fondatoare, este
esential sa existe o buna sinergie intre membri.
Procesul este asemandtor si atunci cand alegi
sa ridici o runda de tip business angels. Este
important sa te uiti dincolo de bani si sa vezi ce
are de castigat business-ul (network, know-how
s.a.m.d.).

Un business angel cu experienta iti va da sfaturi,
dar nu va dori sa impuna idei. Foarte probabil,
un business angel are mai multe investitii, asa
ca poti verifica care este experienta de lucru a
celorlalti anterprenori. In cazul meu, business
angels impartaseau aceleasi valori pe care le
vedeam ca fiind parte din fundatia companiei,
motiv pentru care am avut o buna sinergie de la
primele discutii.




George Lemnaru /

Cénd atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltarii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
Am atras finantare de la un investitor de tip angel
pentru prima data in 2006. lar a doua oara in
2013. In ambele situatii am atras finantare destul
de devreme, cand eram in faza de dezvoltare a
conceptului. Insa a fost o diferenta foarte mare
de abordare. In primul caz, in 2006, investitorul
a preluat pachetul majoritar al companiei. In
2013, piata de investitii early stage incepea sa
dea semne de maturizare, astfel incat in cazul
Green Horse Games, investitorul a preluat un
pachet minoritar. Mai tarziu, asta a ajutat mult la
dezvoltarea sandtoasa a companiei.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

In cadrul Green Horse Games, lasand la o parte
aportul de capital, Malin Stefanescu ne-a sprijinit
constant in momentele in care aveam nevoie de
un sfat strategic competent. Uitandu-ma in spate,
a contat enorm sprijinul lui, atat in momentele
bune, dar mai ales in momentele dificile.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?

In cazul Green Horse Games, investitorii s-au completat foarte bine. In functie de situatie, am putut
sa apelam la sprijinul lui Malin sau la sprijinul Catalyst, fondul de investitii care a investit apoi in Green

Horse Games.

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel

investor?

Un angel investor este un partener care trebuie sa fie alaturi de fondatori pe parcursul dezvoltarii
companiei. Nu reprezinta doar o sursa de fonduri aparut intr-un moment dificil al companiei. El te
poate ajuta sau incurca. Tocmai de aceea, este nevoie sa te asiguri ca omul respectiv este potrivit
pentru startup-ul tau si ca poti lucra bine cu el. Si trebuie sa te asiguri de asta inca inainte de a semna

actele de finantare.

Mihai Darzan /

Cand atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltérii?

in 2016 am inceput colaborarea cu primul angel
investor, intr-un moment in care aveam nevoie
de un mentor. Ulterior, am apelat la angels in
2020, 2021 si 2022, pentru ca aveam nevoie
de finantare si am primit atat finantare, cat si
knowlegde, network si prieteni.

De ce ati apelat la angel investor si nu la alte
forme de finantare?

Am apelat mai inainte de toate la angels,
ulterior, combinat cu finantare de la angels am
obtinut imprumuturi de la banca. Am apelat la
angels, deoarece nu obtii doar bani ci si, cel mai
important, o relatie cu niste oameni care au mai
facut ce incerci tu sa faci si acest lucru te ajuta
sa faci mai putine greseli in parcursul tau.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

Relatia cu angel investors pe care ii avem alaturi
de noi ne-a ajutat din mai multe puncte de vedere,
astfel:

» Acces la knowledge relevant pentru noi

» Extinderea networkului si, implicit, cresterea
vanzarilor

» Acces la finantare — angel investors au adus
alti angels alaturi de noi, pe masura ce aveam
alte provocari si nevoi

» Ajutor operational, atunci cand si unde am avut
nevoie

» Suport moral — cand construiesti un startup si
depasesti tot felul de provocari, uneori ai nevoie
sa fie cineva care sa te inteleaga, sa te asculte si
sa 1ti fie alaturi moral.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?
Nimic diferit fatd de ceea ce ofera deja. Fiecare
angel este unic si poate sa ofere ceva unic fata

de alti angels. Eu nu am asteptari ca un angel ar
trebui sa facad ceva anume, dar el va face, daca
poate (daca are timp, daca are cum, daca are
incredere etc.) si daca are incredere in tine ca
fondator.

Ce sfat ati da altor founderi - ce sa caute si mai
ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

Sfatul meu este sa vada angel investors ca pe
niste prieteni si sa ii pretuiasca ca atare. Un
prieten nu este obligat sa faca ceva pentru tine,
dar o va face, daca ii ceri si daca poate. Fiecare
angel este diferit si fiecare poate sa ofere lucruri
diferite. Nu trebuie sa ai asteptari ca un angel va
face ceva fara saii ceri sau ca poate sa faca tot
celi ceri.



lonut Viad /

Cand atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltarii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
In momentul in care aveam un prototip, dupa ce
am fost la un accelerator, aveam semne pozitive
de validare (cu piloturi platite) si ne-am decis
sa construim o companie in jurul ideii. Si dupa
perioada de bootstrapping.

Am apelat la angels, deoarece pentru un startup
aflat la inceput de drum, este o forma mai
accesibild, mairapida de a obtine o finantare, fara
birocratia specifica VC-urilor sau granturilor. lar o
finantare de tip debt este destul de improbabilad in
acest stadiu incipient.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

Conteaza foarte mult persoana investitorului in
sine. In cazul nostru, avem angels mai implicatj,
activi, dornici sa dea sfaturi sau pasivi. Cei pasivi
ne ajuta ca nu se baga, cei activi si pozitivi ne ajuta
cum pot, de la sfaturi, la intros. Daca ai noroc,
te ajutd. Noi am avut noroc cu ocameni precum
Malin, in primul rand, care stie cum sa discute cu
fondatorii, sa le tind partea sau sa ii certe (dar
frumos), dupa cum e cazul. As zice ca relatia cu
un angel e mult mai fun comparativ cu un VC. E
mai umana si pozitiva. Dar eu ma raportez doar
la experienta proprie, deci nu pot generaliza.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?
Singurul lucru pe care mi I-as fi dorit poate in
plus, retrospectiv vorbind, ar fi fost un angel din
industrie (Retail/FMCG).

Ce sfat ati da altor fondatori — ce sa caute si
mai ales cum sa caute/detecteze/vada la un
angel investor?

Sa se vada cu multi investitori, inainte de a lua
o decizie. Este un proces de selectie de ambele
parti. Relatia e de lunga durata si conteaza sa
fle o potrivire de personalitate, cu valori umane
si morale similare. Sa caute macar unul sau doi
angels care sa poata sa-i ajute (de exemplu, sa
aiba habar, networking in industrie). Restul pot fi
contributori pasivi. Pentru ca nici investitorii nu
vor sa fie ,frecati la melodie”, si nici tu nu vrei
asta. Dar cu acei 2-3 angels implicati, trebuie sa
ai o relatie buna.

AnaMaria Onica /

Cand ati inceput colaborarea cu angel
investors? in ce moment al dezvoltarii? De
ce ati apelat la angel investor si nu la alte
forme de finantare?

Am inceput colaborarea cu angel investors
in faza incipienta a dezvoltarii companiei,
atunci cand aveam nevoie de fonduri pentru
a ne dezvolta produsul si a-l aduce pe piata.
Am apelat la acest tip de finantare, pentru
ca nu aveam suficiente resurse financiare si
nici suficient knowledge de business. Stiam
ca un angel investor poate avea impact pe
ambele directii.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?
Colaborarea cu angel investors ne-a ajutat,
in primul rand, din punct de vedere financiar,
permitandu-ne sa ne dezvoltam produsul si
sa-l punem pe piata. De asemenea, angel
investor-ul ne-a oferit expertiza si sfaturi
pretioase in ceea ce priveste dezvoltarea
si strategia de afaceri, ajutandu-ne sa ne
pozitionam mai bine pe piata.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?

Nu avem neaparat ceva anume pe care ne-am dori sa fie diferit in colaborarea cu angel investors. Este
important sa existe o comunicare deschisa si transparenta intre noi si investitor, astfel incat sa putem
colabora pentru a dezvolta compania.

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

Un sfat pe care I-as da altor founderi ar fi sa caute un angel investor care sa fie interesat nu doar de
investitia lor financiard, ci si de dezvoltarea companiei si sa ofere expertiza si sfaturi valoroase. De
asemenea, ar trebui sa cerceteze cu atentie background-ul si experienta investorului si sa vorbeasca
cu alti fondatori cu care a lucrat acesta, pentru a afla cum a fost colaborarea cu ei.



Adrian Ispas /

Cand atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltarii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
Noi am inceput colaborarea cu un angel investor
inca de la prima noastra runda de finantare, cand
l-am adus alaturi de noi si de 2 VCs pe Malin
Stefanescu. Am ales sa il aducem si pe Malin
alaturi de noi din perspectiva know-how-ului si
valorii pe care o poate aduce, acest lucru fiind
foarte important pentru noi in prima faza de
dezvoltare, dar nu numai.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

Malin ne-a ajutat tot timpul cu input la problemele
noastre, ne-a facut intro acolo unde aveam
nevoie si, cel mai important, el ne-a directionat
catre canalul de distributie prin parteneri, care a
devenit acum una dintre principalele moduri de
vanzare a produsului nostru.

La runda a doua au intrat mai mulii angel
investori in compania noastra si cu foarte multi
dintre ei ma vad si discut regulat, impart idei, cer
sfaturi sau ajutor, iar lucrul dsta mi se pare cel
mai important, pentru ca poti sa ai acces la multi
oameni cu expertize diferite si de la fiecare sa
alegi ceea ce e cel mai relevant pentru tine.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?

In cazul nostru, toate lucrurile au mers asa cum
ne-am dorit pana acum, nu am nimic de adaugat
ca ne-am fi dorit diferit.

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai
ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

Sa aleaga angel investori care au expertiza in
domeniul in care activeaza ei, pentru ca e genul
de relatie pe care o poti folosi foarte mult ca sa
inveti si sa te dezvolli si trebuie sa ai o relatie
apropiata cu el/ei si sa fie cu adevarat interesat
de ceea ce dezvolii.

Pincu lonescu /

Cand atiinceput colaborarea cu angel investors?
Am inceput colaborarea cu angel investors in
momentul in care ne-am inscris in Commons
Accel. Am decis sa participam intr-un program
de accelerare, deoarece am inteles ca avem
nevoie de investitii pentru a ne sustine cresterea.
Atunciam invatat si ca eram in momentul perfect
pentru a colabora cu angel investors, iar pentru
noi Commons Accel a fost locul ideal in care am
facut cunostinta cu aceasta lume a startup-urilor
si a investitorilor.

in ce moment al dezvoltérii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
In cazul AutoVantage, faptul cd am atras mai
multi investitori in proiectul nostru chiar ne-a
ajutat sa accesam si alte forme de investitii,
astfel am reusit sa ridicam o runda de finantare

in care au facut parte atat angel investors, cat
si fonduri de VC. Dar, mai important decat banii,
angel investorii pot sustine un startup si prin
expertiza si network-ul lor. Acest aspect a fost
foarte important pentru noi, fiind un tech startup
in domeniul auto, clar a fost nevoie de mult mai
mult decét ceva pasiune pentru masini.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul? Sau,
mai exact, v-a ajutat cu ceva?

Un exemplu concret ar fi chiar Matei, cu ajutorul
cdruia am avut oportunitatea de a pitchui catre
Fil Rouge Capital, VC-ul care a ajuns, in cele din
urmd, sa conduca ultima runda de finantare
ridicata de AutoVantage. Mai exact, relatia cu un
angel investor este mult mai hands on, pe noi ne
ajuta foarte mult prin experienta si cunostintele
pe care le au.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?
Sa fie mai multi?

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai
ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

In primul rand, sa se asigure c& e momentul
potrivit de a ridica investiti. Si cel mai usor
mod de a face asta este de a te pune in pielea
investitorului: tu ai investi in compania ta? De
ce? Arata suficient de bine cifrele, ca cineva sa
investeasca?

In al doilea rénd, s& comunice cu ei si s& incerce
sa i cunoasca. Pana la urma, este vorba de un
parteneriat in care ambele parti trebuie sa aiba
de castigat.

Si, cel mai important: put your money where
your mouth is - sa te asiguri ca o sa livrezi tot ce
promiti ca vei livra.



Ciprian Cazacu / EasySales

Céand atiinceput colaborarea cu angel investors?
in ce moment al dezvoltarii? De ce ati apelat la
angel investor si nu la alte forme de finantare?
Am initiat colaborarea cu investitorii privati (angel
investors) dupd ce am finalizat dezvoltarea
produsului si am incheiat primele parteneriate
cu clientii. Deoarece am creat un produs cu
un potential semnificativ de crestere, am fost
contactati de investitori privati si am considerat
aceastd forma de finantare ca fiind un parteneriat
strategic, care ne-a sprijinit in dezvoltarea
companiei si in trecerea catre urmatoarea etapa
de crestere.

Cum v-a ajutat relatia cu angel investor-ul?
Sau, mai exact, v-a ajutat cu ceva?

Colaborarea cu angel investor-ii a avut un impact
semnificativ asupra dezvoltarii noastre. Am
beneficiat de consultanta strategica si financiara
valoroasa din partea lor, care ne-a ajutat sa luam
decizii mai bine informate si sa ne orientam pe
directia cea mai favorabild pentru cresterea
afacerii. De asemenea, angel investor-ii au
jucat un rol important in conexiunea noastra
Cu parteneri strategici relevanti din industrie,
deschizandu-ne noi perspective si oportunitati
de afaceri. Aceasta relatie cu angel investor-ii
s-a dovedit a fi extrem de benefica, contribuind
la consolidarea pozitiei noastre pe piata si la
atingerea obiectivelor noastre de crestere.

Ce v-ati dori diferit de la angel investors?

In ceea ce priveste colaborarea noastra cu angel
investors, un aspect pe care mi l-as dori diferit ar
fl s beneficiem de un nivel maiinalt de mentorat
si consiliere. Fiind o companie in dezvoltare, cred
cu tdrie in puterea indrumarii si a experientei
oferite de profesionisti experimentati in industrie.
Un mentorat mai profund si mai personalizat ar fi
de nepretuit, ajutandu-ne sa crestem mai rapid si
sa invatam din experientele altora.

Ce sfat ati da altor founderi — ce sa caute si mai
ales cum sa caute/detecteze/vada la un angel
investor?

Un sfat important pe care l-as oferi altor
fondatori in ceea ce priveste selectarea unui
angel investor este sa acorde o atentie deosebita
potrivirii culturale si valorilor comune. Este
esential sa gaseasca un angel investor care sa
impartdseasca viziunea lor si sa fie aliniat cu
obiectivele si strategia companiei.







