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PREFATA

Salut,

Ma bucur mult ca ai deschis aceasti carte, Inseamna ca te interesea-
za cu adevarat comertul online.

Oportunitatile sunt din c¢e n ¢e mai mari, piata creste cu un ritm
loarte bun si este nevoie de cat mai muli oameni cu iniflativa, care vor
sa profite de creastd tendinta.

Stiu, insd, ca primil pagi sunt ingreunati de lipsa de informatfie.

Zeci de mit de antreprenori au pornit in ultimii ani afaceri online
in Romania, multi dintre ei cu succes, Insd desi au avut avantajul ca au
pornit devreme, pentru toti a fost un drum foarte greu — nu aveau de
unde sd invete, pe cine sd Intrebe, piata era la inceput, la fel si ecosis-
temul necesar industriei (firme de hosting, platforme de eCommerce,
agentii de marketing, companii de curierat etc.).

Lucrurile s-au schimbat in ultimii ani, comertul se muta din ce in ce
mai rapid pe internet si toata economia sc digitalizeaza. Altfel spus, intri
in aceasta industrie Intr-un moment excelent!

Din punct de vedere al informatiilor necesare pentru a construt un
business online, acum sunt foarte multe disponibile public. Este greu,
insa, s gasesti s sd alegi surse credibile, mai ales cand ai atat de multe
lucruri de facut, cum este la inceputul oricdrui business.

Ei bine, cartea pe care o tii in mana contine tot ce trebuie si stii
dacd vrel sa 1t1 construiesti o afacere online.,

Citind-o, vel castiga multi ani de experienta in antreprenoriat si co-
mert online.

Indiferent daci ai sau nu experienta in online sau in comert, vel gasi
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Pas cu pas spre ceea ce iti doresti

Nu te voi minti. Sunt un om pragmatic si am un background teh-
nic, asadar ceea ce scriu e rareori inspiragional. Mai degrabad sunt
formule 100% functionale, testate, care te ajuta s ajungi din punctul
A in punctul B cu succes, fara bla-bla-uri suplimentare.

Daci vrei si visezi in continuare, s iti faci liste cu visurile tale, sa
iti ghsesti mantra si sd iti deschizi ochiul liuntric sau mai stiu eu ce
chestii mistice, cartea aceasta nu e cea mai potrivita pentru tine.

Dar dac iti doresti un magazin online care si vanda din prima
zi, sa iti aduca siguranta financiaré si satisfactia de a-ti modela singur
propriul viitor, atunci nu o lasa din méand pana nu ajungi la ultima
pagini. Te va ajuta si gisesti raspunsurile pe care le cauti.

Am impartit cartea in 5 capitole principale, in ordinea logica pen-
tru construirea unui afaceri. Incepem cu planificarea si cum sa iti gé-
sesti propriul tdu model de business.

Apoi trecem treptat prin etapele de creare, lansare si crestere, unde
iti voi oferi inclusiv ponturi avansate de marketing. Ultimul capitol e
despre automatizarea afacerii, astfel incat sd economisesti si mai mult
timp pentru a te bucura de ceea ce conteaza cu adevarat pentru tine.

Repet, nu e o carte usoara.

Dar e un retetar, un manual pe care si-l tii aproape tot timpul si
pe care si il consulti cu incredere in fiecare etapa a constructiei busi-
ness-ului tau.

Sunt retete pe baza cirora am lansat sute de afaceri de succes si
care vand zilnic in valoare de zeci de mii de euro.

Esti pregatit?

Hai si facem primul pas in calatoria vietii tale.

VREI SA CUCERESTI LUMEA?

Ai nevoie de un plan

PLANUL

DE BUSIN

Fiml\do\r
Veniburi

PVoAus
v3p

Studin
de piata

Analiza
t-ompt)HHmi
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De ce?

In spatele oricirei decizii existd o motivatie. De la acest ,,de ce” por-
neste totul: o schimbare personald, o relatie, un business.

Inainte s treci prin toate etapele prin care te va indruma cartea pe
care o tii acum in fa, vreau sa iti ofer cateva dovezi pentru care meritd
s vinzi online in propriul tiu magazin, incepand chiar de azi.

Asadar, de ce (sa ai propriul tau magazin online)?

Pana in 2040 se estimeaza ca 95% dintre cumparaturi vor fi reah-
zate online (conform Nasdaq, pentru piata generald). Cresterca pietel
pani la 8.1 trilioane de dolari pana in 2026. Cresterea numarului de
utilizatori la 11.1 milioane pana in 2027 (Statista).

Sunt trei statistici si prognoze strict legate de eCommerce in
Romania, stabilite pe baza datelor existente si a modului de evolutie
actual. CAnd vezi cifre din ce in ce mai mari, esti si mai incurajat sa iet
decizia si sa faci pasul pentru propriul tdu business.

eCommerce-ul creste de la zi la zi, de la click la click.

De ce si iti faci un magazin cat mai repede?

Pentru ci e mai simplu, mai rapid si mai ieftin. $i pentru ca e mai
sigur, ai mai multe optiuni si nicio bariera legata de locatie sau orar.

Prea putin spus? Asa ma gandeam si eu.

Hai si le ludm pe rand, dar, atentie, nu as vrea sa excluzi in totahtate
ideca unei prezente fizice pe langa cea online, cdndva mai tarziu cand
vei creste sau chiar si acum, daca ai deja o afacere offline si tocmal ai
inceput sa te gandest sa vinzi online.

in primul rand, un magazin online cste mai ieftin decat intreaga
investitie pe care ai fi nevoit si o faci intr-un magazin fizic, cu tot cu
stocuri, locatie, angajati si asa mai departe. Online, poti sa vinzi singur
(la inceput), [Ard si ai niciun produs pe stoc, iar in privinta locatici. ..
poti si vinzi de absolut oriunde atit timp cat ai internet.

Acesta e primul lucru pe care incet-incet, il invata si antreprenorii

din Romania. eCommerce-ul sparge toate granitcle.
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Pune-te putin in locul viitorului tdu client. Sau hei, s-ar putea sa te
fi regasit si tu deseori in aceasta situatie.

Daca vrea si cumpere un produs dintr-o locatie fizica, mai intai,
trebuie sa se pregiteasca pentru a iesi din casd (poate e in pijamale),
sa conduca pana la magazin (poate trebuie sa bage si combustibil), sa
gaseascd un loc de parcare (iar acesta e momentul cand isi iese din minti),
sa caute produsul la raft, sa stea la coada sa il pliteasca, iar apoi sa con-
ducd inapol pana acasa.

Online, clientul tdu poate ramane in pijamale si sa gascasca pro-
dusul mai usor, sa il cumpere si sa astepte sosirea lui direct la usa. Mult
mai simplu, nu-i asa? Comoditatea clientului chiar poate creste profitul
antreprenorulut.

De aceea roménii cumpard si vor cumpara din ce in ce mai mult
online. E mai comod.

Si chiar dacd tu esti cel care are grijd ca intregul proces sa ramana

confortabil pentru client, si pentru tine e mai simplu.
Online esti mai vizibil

Astazi, piata de eCommerce iti pune la dispozitie o multime de so-
lutii care te ajuta sa iti lansezi magazinul rapid, (ard batai de cap pri-
vind partea tehnica sau marketingul sau fidelizarea clientilor sau orice.
Asadar, 1t lasa la dispozitie timpul de care ai nevoie pentru a te ocupa
de magazin si de comenzi.

Pentru ca, dupa cum poate stii deja, o afacere de orice tip necesita
doua investitii principale: timp si bani. Fiind la inceput, multi antrepre-
nori nu dispun de fonduri extravagante - dar asta nu ¢ o problema cand
mergl online.

De ce? Gandeste-te la cati oameni poti sa ajungi online, {ata de cli-
entil unui magazin fizic. Hai sa vedem s un exemplu practic.

Sa zicem ca vrei un magazin online cu diverse cadouri pentru ani-



227 eCommerce —ro bull$ti

versari. Implicit, asta inseamna ¢d oamenii te vor cduta cu ocazia ani-
versarilor - zile de nastere, aniversari de nume, aniversari de casnicie etc.

Bun, si hai sa vedem varianta a doua. in loc si fii online, ai un ma-
gazin fizic in sectorul 5, Bucuresti. Cam cat public crezi cd ai la dispo-
zitie cand esti offline? Din peste 2.13 milioane de locuitori ai capitalet,
mai pufin de 5% vor cumpira de la tine cu ocazia unei aniversari. De
ce? Pentru cd nu stiu despre tine. Si nu au chef sa mearga pana in cela-

lalt capat al orasului, sa te gdseasca.

DE CE MAGAZIN ONLINET

VIZIBIL

Dar online, oameni din intreaga tara si chiar de peste hotare iti
vor cumpara produsele, in fiecare zi - cu strategia potrivita.

Asta fard si mai tinem cont ¢ atunci cand vinzi intr-o locatie
fizica, depinzi de program. Ai un orar si, oricat de prelungit ar fi aces-
ta, mai devreme sau mai tarziu trebuie sa inchizi casa si sa mergi sa
dormi. In schimb, online, site-ul tau continua sa functionezc non-stop,
iar daci oamenii au chef sa comande la 12 noaptea, comenzile te vor

astepta in admin dimineata.

Cosmin Daraban |23

Daci nu te-am convins pand acum, iti voi mai arita cateva sta-
tistici ce sigur vor face treaba in locul meu. Conform Google, peste
40% dintre clienti preferd sa caute produsele inainte de a le cumpara,
iar peste 40% dintre clienti compard 3 sau mai multe site-uri inainte
de a face o achizitie. Si cireasa de pe tort? Romanii cumpara zilnic
in valoare de peste 17 milioane de euro - asta doar produse tangibile.

Online e locul in care iti poti transforma ideea in realitate si nu
numai: poti vinde atat cat vrei si ai nevoie, pentru a obfine siguranta
financiara, un trai confortabil si un stil de viatd asa cum ti-1 doresti.

Pentru a ajunge acolo, ai nevoie de un plan si de multd munca.

N-am si te mint, cartea pe care o citesti acum cere ambitie si multd
hotirare din partea ta. Sfatul meu este s o tii aproape in fiecare pas din
crearea propriei tale afaceri, pentru cé te va ajuta enorm - va fi un cadru

de lucru care, odati aplicat, garantat te va duce acolo unde iti doresti.

TIPURI DE AFACERI ONLINE

In momentul in care ai luat cartea in mand, cu sigurantd ai rasfoit-o
si ai observat cd ma axez strict pe procesul de creare a unui magazin
online in toata regula. Insa magazinul nu reprezinti singura modalitate
prin care si vinzi online pe termen lung, si nici singurul canal pe care il
poti folosi odata.

Desi existd cteva paralele in lumea fizica, frumusetea online-ului
consti in usurinta cu care ai acces la acelagi public, indiferent de mari-
mea afacerii tale.

Fizic, o insulita lipitd de Kaufland in Zaldu nu are eum si aiba o
vizibilitate (implicit un public) mai mare decat un blog care promoveaza
acelasi tip de produse online. La fel stau lucrurile si in cazul unui mall
fizic sau chiar piata unde merge bunica si isi vanda verdeturile, ca echi-

valent al mall-urilor si al marketplace-urilor din online.
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Revenind la ideea de dinainte, exista o multitudine de metode de a

vinde online si ti le voi prezenta pe cele mai populare.
Vénzarea intr-un magazin online

Primul si, parcre personali, cel mai serios tip de alacere online este
rAnzarea prin intermediul unui magazin online, indiferent ca vorbim de
B2B (business to business) sau B2C (business to consumer).

Imagineaza-ti ca magazinul online este, practic, casa ta, de la fundatie
la acoperis, de la canapeaua tapitatd din sufragerie pana la ghivecele cu
levantici pe care le-al ingirat pe balcon. Nimeni nu va veni s te scoatd
din casa ta sau sa iti impuna reguli. Trebuie doar sa iti platesti facturile
(hosting-ul etc.) si taxele, iar casa (site-ul) va functiona de minune.

Poti considera cd sunt impartial datorita produsului pe care il vand,
platforma de eCommerce, insa voi i brutal de sincer cu tine. Conceptul
de magazin online nu inscamnd doar lapte si miere. Existd avantaje si
dezavantaje, dintre care cel mai des intalnit se refera la costuri.

Nu iti poti construi un magazin online gratuit. Insa poti reduce mult
costurile in functie de alegerile pe care le faci.

Poti lucra cu propriile stocuri sau poti face dropshipping. Poti investi
mai mult san mai putin in anumite canale de marketing. Poti alege o
solutie eCommerce cu toate functionalitatile de care ai nevoie nativ, in
platforma, sau pod apela la alte platforme, open source sau nu, dar in
acel moment trebuie sa te gAndesti bine daca vrei sd fii programator, sa
te ocupi singur de modificiri in cod, integrari cu terte parti si plugin-uri
(cele mai eficiente fiind cele platite).

Sau vrei sa fil antreprenor si sa vinzi.

M3 opresc aici deocamdata, pentru ca vei primi toate detaliile des-
pre ce inscamnd vanzarea intr-un magazin online, pe parcursul intregit

cartl.
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Vanzarea pe marketplace

eMAG, Amazon st multi altii reprezinta conceptul de marketplace,
o platforma care, pe langa propriile produse, ofera si altor vanzatori
posibilitatea de a-si afisa catalogul de produse - contra unui comision.

Asadar, o alta modalitate de a-ti vinde produsele este prin interme-
diul unui marketplace, platforma ce vine la pachet, la fel, cu avantaje st
cdezavantaje. Multi antreprenori aleg sd 1si testeze ideea de business in-
cepand cu vanzarea pe marketplace (de exemplu, vanzarea de produse
handmade pe Breslo si apoi crearca unw butic online, de sine statator),
sau 1l trateaza ca pe un canal suplimentar de vanzare in momentul in
care firma sc dezvoltd suficient. Oricare dintre cele doud abordari e
corecta.

Punctele tari ale unui marketplace constd in costurile reduse de
start, prezentarea pe o infrastructurd existenta, cunoscuta deja publicu-
lui, si faptul ca profiti direct de marketing-ul tare pe care il face echipa
clin spatele acestuia.

Punctele slabe cred ca sunt evidente: ai o concurenta acerba, putini
clienti sunt congtienti ca fac comenzi de la tine, nu de la marketplace
propriu-zis, nu ai ¢ai de a-ti afirma brandul si nu ai acces la baza ta de

clientl. Plus comisioanele si regulile pe care esu obligat sa le respecti.
Vanzarea pe blog

Cagstigatul banilor din blog nu e o imposibilitate, insa nici floare la
ureche asa cum il prezinta toate site-urile pe care le gasesti la o cautare
.cum faci bani pe net”. Practic, nu, nu poll sd te Intinzi fnistit pe sez-
longul tdu din Maldive si sd agtepti s curgd banii.

Din peste 95.000 de bloguri la ultima numaratoare (conform Zelist),
doar un procent mic de proprietari se pot mandri ca traiesc, pe bune,

doar din blog. Cu atat mai putini sunt influenceri.
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Pentru a vinde, realistic vorbind, cu ajutorul unui blog, ai nevoie
mai intai de o perioada de timp si mult confinut pentru a crea o comu-
nitate in jurul acestuia, pentru a strange o baza de cititori fideli si adrese
de email.

Pe blog poti vinde produse fizice prin intermediul butoanclor de
cumpdraturi, poti face afiliere, scrii advertoriale, poti oferi servicii de
consultanta, informatii etc.

Ideea e ca indiferent de ce vrei sd vinzi, ai nevoie de un public fidel
catre care si te adresezi si a carui atentie trebuic mentinuta constant,

similar cazului in care ai un magazin online.
Vanzarea printr-o platform& de anunturi

OLX, lajumate.ro, okazii.ro, publi24.ro etc. Cu siguran(a ai auzit
pani acum de cel putin unul dintre site-urile de anunturi pe care le-am
mentionat. In principiu, acest tip de vAnzare nu se incadreaza in con-
ceptul de afacere serioasa plus cd, la vanzéri repetate cu un profit total
mare fari a-1 declara, ai probleme legale.

De exemplu, in 2016, ANAF a inchis ITMediaGalaxy.ro, site apar-
tinAnd unei persoane fizice care vindea inclusiv pe Okazii si OLX.
Tipul a vandut in mai putin de doi ani telefoane, tablete si televizoare in
valoare de peste 1.1 milioane de lei, cu un prejudiciu de 373.000 de lei
prin neplata TVA si a impozitului pe venit (zf.ro).

Drept urmare, astazi, toti cei care vand constant pe site-urile de
anunturi §i au un venit mai mare de 220.000 lei pe an sunt obligati sa
depuni declaratia de venit si sa pliteascd taxe, impozite si contributii
(acest prag s-ar putea schimba in timp).

Acum, nu iti spun si nu vinzi deloc pe site-urile de anunturi. Cel
putin la inceput, € 0 modalitate buna de a testa piata, de a contura un
pret adecvat pentru produsele tale si de a identifica o tipologie de client

citre care sa te adresezi.
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Insd, dupa cum spuneam si inainte, ,bisnita” legald pe site-urile de

anunturi nu inseamna cu adevirat o afacere online.
Vanzarea in social media

Social media nu mai este doar un loc de socializare - a devenit piata
virtuald unde brandurile se intalnesc cu clientii.

Conform DataReportal, roméanii petrec in medie 2 ore i 7 minute
pe zi pe retelele sociale, iar peste 60% dintre utilizatorii de social me-
dia din Roménia cauta st urmaresc activ paginile brandurilor preferate.
Acest comportament creeaza o oportunitate unica pentru comerciantii
online, care pot valorifica prezenta activa a romanilor in social media
pentru a-si creste vanzarile.

Spre deosebire de pietele vest-europene, in Roménia Facebook ra-
mane platforma dominanta pentru social commerce, cu un accent puter-
nic pe grupurile de vanzare-cumparare s1 Marketplace. Consumatorul
roman apreciaza interactiunea directa cu vanzatorul si posibilitatea de
a negocia, lucru care se reflecta in preferinta pentru comunicarea prin
mesaje private si comentaril.

Multi au inceput asa pentru c¢d pare mai simplu - asta pana la pri-
mele intrebari venite de la clienti, legate de statusul comenzilor, infor-
matii despre AWB, suport si altele.

Avem sute de clienti care au dat startul unui business pe social me-
dlia, dar imi amintesc cel mai bine de povestea Nicoletel, care vinde
uler presat la rece. Gand au inceput sa creasca lucrurile, pur st simplu a
ramas blocatd intre mesaje, confirmari comenzi si verificat plati.

Mereu am recomandat ca toate aceste surse de trafic §i clienti sd fie
mnilicate in propriul magazin online, acolo unde ai maxim control si
beneficlezl de automatizirile care iti fac viata de antreprenor mult mai

LIS yara.



