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Introducere

Odatd cu achizitionarea acestui produs, primesti mai mult decat
o carte! Primesti GPS-ul tiu personal pentru succes in demararea
afacerii!

Necunoscutul asociat domeniului afacerilor te sperie mai mult
decat iti poti imagina?

Ti-e frica de esecul in afaceri?

Te-ai gindit vreodatd sid incepi o afacere, dar ai intérziat
procesul, pentru ci nu esti sigur ce presupune aceasta?

Al inceput o afacere, dar ai realizat ca nu ai parghiile necesare
pentru a atinge succesul?

Daci te regisesti in vreuna dintre situatiile expuse mai sus,
atunci trebuie sa continui si citesti aceastd carte. Iti recomand cu
tirie s o parcurgi, acorddnd atentie sporitd continutului §i rezol-
véand toate sarcinile de lucru propuse.

Dar, pentru inceput, ag vrea sa iti spun o scurtd poveste.

Ana, o angajatd de 30 de ani, se pregitea pentru o noud zi de
muncd. Dar numai gindul de a merge 1n acel loc toxic si imaginea
sefului ei ingrozitor ii provocau dureri de stomac. Se simtea
captiva iIntr-o situatie fara iesire. Si-a turnat cafeaua in cana rosie
de calatorie, s-a grabit si iasd din casi si a condus pana la serviciu
pe ritmuri de muzicd latino. ,,Cel putin am parte de céteva
momente relaxante, Inainte de a incepe tortura”, si-a spus ea.

Ana era obositi... foarte, foarte obosita. Se saturase si lucreze
pentru seful ei ignorant si incompetent. Trecea Incd o zi in care
trebuia sd zimbeascd, desi simtimintele ei trddau contrariul. Stii la
ce ma refer, nu? Cu totii cunoastem un astfel de sef. Se sdturase si
nu mult timp a trecut, pdnd cind a avut un declic. Acela a fost
momentul in care a decis cd trebuie sd schimbe ceva. Optiunile
erau fie si giseascd un nou loc de muncd, fard a avea garantia cé
situatia nu se va repeta, fie si inceapd si lucreze pentru ea insasi.



Capitolul I
Inceputul calitoriei — momente de reflectie

Este o idee buni sa incepi o afacere, ca activitate secundari, in
timp ce lucrezi. Odata cu acest demers, apare si sentimentul de a-ti
(i propriul sef, dar si libertatea asociata acestuia. Nu trebuie uitatd
nici libertatea financiard la care un antreprenor viseazd in fiecare
21, Toate acestea transforma dorinta de a deveni antreprenor intr-o
posibilitate tentanta si atrdgitoare.

Cu toate acestea, este nevoie de mai mult decat de o simpla
dorintd pentru a deveni un antreprenor de succes. Si pe acest drum
cxistd o multime de obstacole si de provociri care trebuie depisite
pentru a atinge o masurd a succesului. Dar care sunt unele dintre
aceste provocari? Si ce poate face un antreprenor pentru a le
depdsi? Toate acestea, i multe alte aspecte care fac referire la a
avea o afacere de succes, vor {1 In centrul discutiei in aceasta carte.
In primul rind, trebuie s@ stim care sunt criteriile care calificd o
persoand drept antreprenor.

Existd diferite definitii pentru termenul de antreprenor. Dar
chiar si asa, putinele definitii insumeaza elementele definitorii
pentru ca o persoand sa poatd fi privita astfel. In primul rand, antre-
prenorul este o persoana care initiaza o idee de afaceri, o dezvolta,
151 asumd riscurile si responsabilitatea fie pentru succesul, fie
pentru esecul afacerii.

[n mod obisnuit, conceptul de antreprenor se referd la persoana
care, in loc si lucreze pentru altii, decide sd inceapd si s conducd
o afacere proprie, asumandu-si toate riscurile, luand decizii si
(iindu-1 recunoscut meritul pentru succesul sau insuccesul afacerii
sau al companiei.

Potrivit lui M.J. Gottlieb, un om de afaceri de succes si autorul
cirtii How to Ruin a Business Without Really Trying' (2014),

' Cum si falimentezi o afacere fird a te stridui prea mult (¢rad. n.).
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un antreprenor este cineva care poate lua orice idee, fie cd este
vorba despre un produs sau despre un serviciu, §i care posedd
aptitudinile, vointa si curajul de a-§i asuma riscuri majore, pentru
a face tot ceea ce este necesar pentru a transforma acel concept in
realitate §i nu doar pentru a-l aduce pe piatd; ci sd il transforme
intr-un produs si/sau mtr-un serviciu viabil, pe care oamenii §i- l
doresc sau de care au nevoie'. .

Efortul antreprenorial este o calitorie si nu este una usoari.
Vine cu suisuri §i cobordsuri, cu succese mici gi/sau mari si cu
obstacole, cu necunoscut.

Esti pregitit pentru aceasta experientd?

Este necesar s te Intrebi daca vrei cu adevarat si incepi aceasti
célatorie si cat de motivat esti sd parcurgi acest drum. Daci ris-
punsul tu este da, de ce anume ai nevoie pentru a deveni un antre-
prenor de succes? Ei bine, inainte de a discuta despre asta, trebuie
sd ne gdndim cum si gisim oportunitatea potrivitd de afaceri.

Primul si cel mai important lucru este si iti cunosti motivatia,
dincolo de ideea de a porni o afacere. Acest aspect este esential,
deoarece, uneori, in timpul procesului de dezvoltare al afacerii, s-ar
putea sa ai nevoie de un memento cu privire la motivul pentru care
faci acest lucru. Poti sa iti alegi un motiv din lista de mai jos sau
poti si iti notezi propriile justificiri, la sfarsitul listei:

1. Ideea de a deveni/a fi independent. Lucrezi in ritmul tiu,
lucrezi pentru tine, lucrezi de oriunde si oricAnd.

2, Satisfactia personald. Esti singurul responsabil pentru
atingerea indicatorilor de performantd (KPI — key performance
indicators, in engleza) setati. Chiar daci lucrezi mai multe ore la
inceput, perspectiva rezultatului final ar trebui si te mentind pe
drumul cel bun.

3. Libertatea financiara. Castigi bani pentru a-ti permite stilul
de viatd si libertatea pe care ti le doresti. Mai simplu spus, si iti
cumperi timp liber si sa te poti bucura de viatd asa cum doresti.

4. Alegerea propriei echipe. Ai flexibilitatea de a-ti alege
oamenii cu care vrei sd lucrezi (angajati sau liber profesionisti).

' Trad n.
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5. Investitia e in tine, in abilititile si In viitorul tiu. Poti
alege ce cursuri sd urmezi si cind, ce abilitati sa iti dezvolti si sa iti
selectezi propriii indicatori cheie de performanti (KPI).

6. Cladirea imaginii brandului personal, devenind totodata
brandul. Construirea unui brand nu este un lucru usor. Incepe cu
tine, antreprenorul, cu valorile i cu motivatiile tale.

Motivul (motivele) meu (mele) pentru a incepe propria mea
afacere este/sunt:

|

2,
3.
4

ldentificarea DE CE-ului te va ajuta sd te mentii pe drumul cel
bun, iar aceste motive iti vor reaminti cu brio pretextele invocate si
planurile initiale.

Urmatorul pas este sa ifi gasesti o idee de afacere care sa
corespunda urmatoarelor criterii: sd ai cunostinte profunde despre
ca, sd 1ti placd si sa poti face bani din ea (sa exisle cerere pe piatd).
Pentru a justifica aceste trei criterii, retine ¢, dacd nu i(i place ceca
ce faci, activitatea va deveni o povard si te va conduce spre esec;
dacd nu ai cunostinte ample despre domeniul In care vrei sa
aclivezi, ar trebui sa le dobéndesti, inainte de a incepe. Poti face
asta fie prin participarea la cursuri specializate si facand practicd Tn
domeniu, fie angajandu-te timp de 6 pana la 12 luni, pentru a
cistiga experientd, cunostinte si perspective specifice nisei.

Instructiuni pentru completarea tabelului nr. 1 — gisirea
ideii optime de afacere:

Domenii/activititi de cunoastere/experienti aprofundata.
Acestea sunt activititile/domeniile la care te pricepi, despre care ai
cunostinte diverse si/sau experientd vastd. De exemplu, gétitul,
(cstarea aplicatiilor, produse kandmade (lucrate manual), repararea
lucrurilor, vorbitul cu oamenii, construirea de site-uri web etc.

Domenii/activitati in care iti place si fii implicat. Acestea
sunt activitatile pe care iti place s le faci/sa le practici, chiar daca



4 Cumvincepi o afacere de la zero

nu ai experienfa/cunostintele necesare aprofundate. De luat in
considerare cd aici intrd acele activititi care le-ai putea face cu
plicere pentru tot restul vietii. In aceasti categorie includem
dansul, lectura, mestesugul, sfaturile de moda, traducerile etc.

Domenii/activititi care pot fi monetizate. Trebuic sa revii
asupra primelor doud coloane pentru a vedea dacd existi numitori
comuni. Daci da, gandeste-te dacd aceste abilititi pot fi monetizate
in viata reald s1 cum. Dacd identifici unele activitati care iti plac si
care pot fi monetizate, dar nu ai suficiente cunostinte si/sau expe-
rienfd, nu te descuraja. Este timpul si iei masuri si si deprinzi
cunostintele si experienta necesare. Poti incepe cu un curs online
gratuit sau cu materialele disponibile pe internet, poti obtine un
stagiu de practici Intr-o companie cu o activitate similard sau poti
deveni angajat, timp de 6 pana la 12 luni, intr-o organizatie cu un
profil asemanator.

Urmitoarea iIntrebare evidentd este: ce se intAmpld daci in
coloana de cunostinte existd o activitate care poate fi monetizat,
dar care nu imi place/pe care nu mi bucur si o desfisor? Atunci,
cel mai bun sfat al meu este sd nu te indrepti spre aceastd varianti,
intrucét se va dovedi un esec si te vei raporta la ea ca la o povara.
Continud si cauti, pand cind gisesti activitatea care iti place, in
care poti dobandi cunostinte si experientd si, cel mai important
lucru, o poti valorifica (monetiza).

Pentru a obtine o perspectivd personald asupra lucrurilor,
completeaza tabelul de mai jos. Odati completat, reflecteazi
asupra acestuia si gindeste-te ce trebuie s faci pentru a identifica
un domeniu care indeplineste cele trei cerinte. Regasesti vreun
domeniu/vreo activitate in toate cele trei coloane? Daca da, cum o
poti monetiza? Gandeste la scard largd si evalueazi toate optiunile
care i trec prin minte.
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Domenii/
activitiiti care
pot fi monetizate

Domenii/
activititi care iti
fae plicere

Nr. | Domenii/activitati
de cunoastere/
experientd
avansati

Figura nr. 1 — Gésirea ideii optime de afacere
pentru a face bani

Dezvoltarea personalii este esentiald pentru un antreprenor de
succes, chiar dacd inseamnd doar o improspitare a cunostintelor
sau o actualizare continud a acestora. Dezvoltarea personald merge
mana in ména cu dezvoltarea profesionala. In plus, nu trebuie si
uitdm cel mai important lucru: ai grija de tine, din punct de vedere
fizic si psihic. Daruieste-ti timp si deconecteaza-te, petrece timp cu
cei dragi si bucurd-te de viati.

Constrangerile reale! sunt cele care existi cu adevirat, de
obicei intr-o cantitate limitatd si independente de influenta noastra.
Cele mai frecvente constrangeri reale, discutind acum despre cala-
toria antreprenoriald, sunt resursele (capitalul uman, produsele,
cunostintele, tehnologia, abilititile si cunostintele proprii etc.),
timpul si banii. Pe de altd parte, existd si constringeri nu atit de
reale si, de reguld, acestea incep cu ,,Nu pot si o fac, deoarece...”.
in propria-mi experientd, am vazut oameni care isi gisesc scuze
aproape automat pentru a nu incepe, pentru a nu duce un lucru la

! Creierul tiu este ca un super computer; in momentul in care iti spui
»Nu o pot face, deoarece...”, creierul nu se va mai gindi la chestiunea
respectiva pentru a gsi solutii si pentru a le dezvolta in continuare.
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bun sfirsit etc. Or1 de céte ori o propozitie incepe cu ,,O si vid ce
pot face pentru...”, ,,Incerc sd/am incercat si...”, ,,Voi Incerca

.”, pentru mine este evident: se cauti un motiv pentru a nu face
'diverse lucruri. Asadar, o parte importantd a dezvoltirii tale
personale este sd renunti la aceste afirmatii si sa le inlocuiesti cu
sintagme pozitive: ,Fac asta!”, ,Implementez strategiile...”, ,,O
fac!”, ,,Lasd pe seama mea!” etc. ’

Retine: Giseste motive pentru a FACE lucrurl nu pentru a nu
le face. In acest fel, vei adopta mentalitatea unui castigator.

Acum, daci te gindesti la situatiile in care ai vrut si faci anu-
mite lucruri, dar nu ai reusit si le finalizezi, care a fost motivul?
Te-ai confruntat cu o constringere reald sau cu una inventata?

In ceea ce priveste parteneriatele (furnizori, angajati, liber
profesionisti, clienti' etc.), ar trebui sa le iei in considerare si si Ie
gestionezi ca pe situatii cistigitoare pentru toate pirtile (asta
inseamnd ci toate pirtile implicate au beneficii echitabile din
tranzactie). Cand creezi o propunere sau o strategie, poti folosi
tabelul de mai jos pentru a enumera céstigurile parteneriatului tiu.
Ori de cite ori vei crea o prezentare sau o strategie de vanziri, va
trebui sd te concentrezi si pe céstigurile, profiturile si nevoile
partenerului® tau.

! Termenul client este folosit in mod frecvent ca sinonim pentru
consumator. In unele cazuri, poate fi aceeasi persoand (clientul cumpara
ceva pentru uz personal, iar in acest caz este si consumatorul), insi in
multe alte cazuri situatia este diferitd (clientul cumpira ceva pentru uzul
altcuiva; de exemplu, cumpdrarea unui cadou pentru un prieten sau
sof/sofie; clientul este cumpiritorul, in timp ce consumatorul este
persoana care utilizeaza produsul).

* Nevoile partenerului pot fi diferite, in functie de relatia pe care o aveti.
De exemplu, cresterea vanzirilor cu 10% in urmétoarele 12 luni; siguranta
locului de muncd pentru angajati; pretul si calitatea produsului sau a
serviciului, astfel incét si fie foarte competitive pentru clientii t3i etc.
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Ce pot oferi in plus/cum
pot face oferta mai
atrigitoare?

Nr. | Castigurile | Céstigurile
mele partenerului

Figura nr. 2 — Evaluarea parteneriatului in raport cu

Noti: In ceea ce priveste castigurile, acestea pot fi, de exemplu,
glsirea unui furnizor pe termen lung si la preturi competitive, materii
prime sau produse de calitate, proiecte comune etc. Pentru furnizor,
cagtigurile pot reprezenta un client pe termen lung, recomandiri sau
posibilitatea de a utiliza feedbackul in scopuri de marketing, posibi-
litatea de cercetare a pietei sau proiecte comune etc.

O analiza SWOT este o sintezd a punctelor forte, a punctelor
slabe, a oportunitatilor si a amenintirilor tale (sau ale firmei tale).
Scopul principal al unei astfel de analize este acela de a-ti face
cunoscuti toti factorii problemei, astfel incit sd poti lua decizii in
cunostintd de cauzi, cu privire la ce si faci in continuare. De
asemenea, o analizi SWOT poate fi ficutd si Inainte de a incepe o
afacere; va ajuta investitorul sa isi evalueze plusurile si minusurile
si sd ia masuri in privinta acestora. De obicei, dupd o analizi
SWOT vine un plan de actiune concentrat pe transformarea punc-
telor slabe in puncte forte, pe modalititi de a fructifica oportu-
nitatile identificate si pe modalititi de a gestiona pericolele
descoperite. O analizd SWOT personald este recomandati in
fiecare an, In timp ce in domeniul afacerilor se preteazi de fiecare
datd cind urmeazd luarea unei decizii importante, in principal
legata de crestere, extindere, produse noi etc.

Ca antreprenor, ar trebui sa-ti evaluezi competentele in fiecare
an si sd lucrezi continuu la a deveni o versiune mai buni a ta.



