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AFACEREA - DE LA IDEE LA OPORTUNITATE

1. Cum sa faci bani?

Afacerile de succes pornesc deseori de la o intrebare simpla: “cum sd faci bani?” Desigur,
dupa aceasta urmeazd o sumedenie de demersuri mai mult sau mai putin “ca la carte”, in functie
de rdbdarea si pregatirea fiecaruia: plan de afaceri, bugetare, ajustarea bugetului, implementarea
etc...

Fie ca este vorba de afaceri mici sau mari, de afaceri online sau agricole, toate au in spatele
lor... o minte si un suflet. Mintea naste ideile de afaceri si dezvolta schemele — complicate, uneori
— de punere 1n practica a lor, iar sufletul este cel care dd energie, vitalizeaza si sustine cele mai
indrdznete planuri. Pasiunile ne dau directie si ne mentin conectati la ceea ce facem si cum facem,
dand sens vietii noastre. Poate de aceea cele mai rasunitoare succese in afaceri au pornit de la o
idee simpla sau de la un hobby despre care poate, toti credeau ca nu va duce nicaieri.

Primul lucru pe care trebuie sa-1 facd o persoana dupa ce a luat decizia de implicare in
afaceri 1l constituie identificarea unor idei posibile de afaceri din care sa rezulte oportunitati
viabile. O oportunitate atractiva si bine definitd reprezintd piatra de temelie a unei afaceri de
succes. Este insi, deosebit de important sa se faca distinctie intre idee si oportunitate.

Deci care este diferenta dintre o oportunitate atractiva si o simpld idee?

In primul rand oportunitatile sunt date de existenta unei nevoi pe piata. Antreprenorul a
identificat un grup de consumatori care pot deveni clienti si care pot aduce profit. Toate aspectele
afacerii sunt favorabile si aceasta poate genera un cash flow semnificativ intr-o perioadd relativ
scurtd de timp.

In al doilea rand, oportunitatea se pliazd foarte bine pe zona de interes si de expertiza

a antreprenorului.
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In al treilea rdnd, antreprenorul are posibilitatea de a exploata diverse conjuncturi, care

tin fie de cunostintele sale legate de domeniu, fie de sistemul de relatii si parteneriate pentru a

obtine un avantaj competitiv fata de concurentii sai.

In final, este foarte importantd sincronizarea ntre gasirea tuturor elementelor prezentate:

Oportunitatea in sens antreprenorial este o idee care poate fi transformata intr-o afacere.

Ea are calitatea de a fi atractivd, durabild, de actualitate si se are in vedere un produs sau

serviciu care creeaza sau adauga valoare cumparatorului sau utilizatorului final.

Caracteristici ale ideilor de afaceri:

Ideea de afaceri este una noua si originala

Existd o nevoie pentru un asemenea produs

Investitia este minima

Se adreseaza unui segment mare din piata

Antreprenorul are cunostinte si expertiza in domeniul vizat

Procesul identificarii ideilor de afaceri si evaluare a oportunitatilor este influentat de:

tipul afacerii in care se doreste sa se intre,
- instruire,

- educatie,

- posibilitati financiare

- situatia familiala.

Deoarece detinerea unei afaceri este o problemd personald, este necesar sa se ia 1n

considerare un spectru foarte larg de posibilitati.

Misiunea intreprinzatorului este de a identifica acea afacere care 1l ajutd cel mai bine sa-gi

realizeze obiectivele propuse. Intrebarile la care ar trebui raspuns inainte de a ne lansa in afaceri

pot fi:

De ce doresc sa imi deschid afacerea?

Ce tip de afacere vreau sa am?

Cine este cumparatorul meu ideal?

Ce tip de produse sau servicii urmeaza sd comercializez?

De cati bani am nevoie pentru a Incepe afacerea?
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Va trebui sa obtin un credit sau o altd forma de finantare pentru a face rost de bani?

Sunt dispus sa cheltui timp si bani pentru a pune afacerea pe picioare?

Cu ce sunt ideea mea de afaceri/produsele/serviciile mele diferite de cele ale competitorilor
mei?

Unde va fi sediul afacerii mele/Locatia?

De cati angajati am nevoie la inceput?

Care sunt furnizorii de care am nevoie?

In cat timp voi putea vinde produsele/serviciile mele?

In cat timp voi ajunge sd am profit?

Care sunt competitorii mei?

Cum vor fi preturile mele comparativ cu cele ale concurentei?

Ce forma legala este cea mai potrivita pentru afacerea mea?

Care sunt reglementdrile legale care ma afecteaza si care sunt taxele pe care trebuie sa le
platesc?

Am nevoie de o asigurare? Ce tip de asigurare este cea mai potrivita?

Cum imi voi conduce afacerea?

Cum imi voi promova afacerea?

In analizarea ideilor de afaceri trebuie parcurse anumite etape care sa ne confirme daca

acestea sunt Intr-adevar oportunititi viabile. Toate ideile trebuie sa fie sustinute de o nevoie reala,

pentru care sa existe o piata pregatitd si s poatd oferi un profit semnificativ.

In evaluarea oportunitatilor antreprenorii ar trebui sd raspunda la urmétoarele ntrebari:

1.

o

Care este nevoia pe care 0 acopera sau problema pe care o rezolva produsul/serviciul meu?
(Propunerea de valoare)

Cui urmeaza sa vand produsul/serviciul meu? (Piata tinta)

Cum voi face bani? (Modelul de venituri)

Cum imi voi diferentia compania fatd de celelalte companii existente pe piatd (USP —
Propunerea Unica de Vanzare)

Care sunt barierele de intrare pe piata?

Cati competitori am si care este calitate acestora? (Analiza competitiei)
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7. Cat de mare este piata pe care intru? (Marimea pietei)

8. (Cat de repede creste sau scade piata? (Evolutia pietei)

9. Cat la sutd din piatd intentionez sd acopar? (Cota de piatd)

10. Ce tip de companie va fi compania mea?

11. Cat de mult va trebui sa investesc la Tnceput? (Costuri de start-up)

12. De unde voi face rost de bani? Voi investi doar banii proprii sau am nevoie de capital

extern? (Necesarul financiar)

2. Cum sa evaluezi ideile de afaceri ?

Poate ca una dintre cele mai mari provocari in afaceri este sa alegi ideea potrivita in care
sa investesti. Un antreprenor inventiv si informat cu privire la tendintele pietei poate avea citeva
zeci de idei de afaceri. Din pacate 1nsd, resursele financiare sunt limitate iar un antreprenor poate
alege de cele mai multe ori doar o idee de afacere pe care sa o pund 1n practica.

Alegerea nu este este usoard, mai ales atunci cind existd mai multe idei atractive de
business. Iatd in continuare o listd cu sapte Intrebdri al caror rdspuns va poate ajuta sa departajati
ideile de afaceri.

> Intentionati sa creati o piata noua?

Lansarea unui produs nou pe piata fara a intreba mai 1ntéi clientii ce parere au despre acesta,
este ca si cum v-ati arunca dintr-un avion fara parasuta. Multi antreprenori se entuziasmeaza la o
idee de afaceri si sunt siguri c oamenii se vor grabi sa cumpere noile produse sau servicii. Totusi,
de multe ori acest lucru nu se intdmpla in realitate, iar banii investiti nu mai pot fi recuperati. De
aceea, daca intentionati s introduceti un produs sau un serviciu complet nou, trebuie sa testati mai
intai reactia clientilor potentiali. Luati In considerare parerile cumparatorilor si ajustati oferta dvs.
astfel ncat sa fie atractiva pentru cumparatori.

» Ideea de afaceri se bazeaza pe o anumita tendinta?

Daca aveti o idee de afaceri care satisface o preferinta temporara a clientilor, trebuie sa va
faceti riguros calculele pentru a recupera investitia si pentru a obtine profit Tnainte de disparitia
trendului pe care va bazati. Este bine sa verificati dacd afacerea dumneavoastra se poate

implementa la nivel local sau national astfel Incat sa atingeti nivelul minim de vanzari necesar.
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» Oferta dumneavoastri este intr-adevar unica?

Multi antreprenori vor sa creada cd produsele si serviciile lor se diferentiaza clar de cele
ale concurentei. Acest lucru nu este de ajuns. Trebuie sa le spuneti si clientilor de ce oferta
dumneavoastra este superioard celei ale concurentilor si care sunt avantajele pe care le obtin daca
vor cumpdra produsele dumneavoastra.

» Care este frecventa cu care clientii campara produsele?

Frecventa achizitionarii produselor este importanta pentru ca va influenteaza direct nivelul
vanzarilor. Daca va ganditi sa lansati pe piata un produs de uz general (alimente de bazd, produse
de igiend), atunci trebuie sa convingeti clientii cd meritd s cumpere produsul dumneavoastra si a
doua oara (cel putin). Daca dimpotriva, doriti sa introduceti un produs de lux (parfumuri, bijuterii)
atunci este nevoie sa atrageti mereu clienti noi. Clientii actuali vor achizitiona aceste produse cu o
frecventd mai scazuta fatd de cele de uz general. Desigur, marja de profit pentru un produs de lux
este mult mai mare decat pentru unul de uz general nsa acest lucru nu va garanteaza profitul.

Recomandarea este ca Tnainte de a lansa un produs sau serviciu, sa calculati care este
frecventa cu care un client trebuie sa achizitioneze produsele dumneavoastrd pentru a obtine profit.
Daca sunt Indoieli cu privire la atingerea acestui obiectiv, este mai bine sd renuntati la idee sau sa
o adaptati.

» Aveti un pret competitiv?

Pretul corect pentru un produs sau serviciu este unul dintre elementele esentiale pentru o
afacere. In mod ideal, pretul ar trebui sa satisfaca cel putin trei conditii: sd fie similar cu cel al
competitorilor directi, sa fie atractiv pentru clienti si sd va aduca profit.

» Cati concurenti aveti?

Tineti cont de faptul ca pentru orice produs exista cel putin un competitor. Nu va uitati
doar la produsele similare cu ale dumneavoastra ci luati in considerare toate produsele care satisfac
aceleasi nevoi ale clientilor. De exemplu, unul dintre cei mai mari competitori ai producétorilor de
camere foto sunt firmele de telefoane mobile. In cazul in care constati cd sunt prea multi jucatori
pe piatd sau ca acestia posedd avantaje pe care nu le puteti egala, este bine sa luati Tn considerare

o alta idee de afacere.
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Un instrument util 1n acest sens este Matricea de analizd comparativa a concurentilor

Matricea de analizi comparativa a concurentilor

Introduceti valorile in cdsutele albastre pentru a obtine rezultatul

Ale concurentilor

Puncte tari Ale afacerii dvs. 8 .

Calitate
Gama

Promovarea

Amplasarea

Servicii post-vanzare
Distributie
Tehnologie
Total 0 0 0 0 0

Scala

nesatisfacator | satisfacator bun foarte bun excelent

Modelul RAMP de evaluare a ideilor de afaceri

Un instrument util care vd va ajuta sa va evaluati ideea de afaceri este modelul RAMP.
Acronimul RAMP vine de la:
» Return — Randamentul investitiei
= Advantage — Avantajul competitiv
= Market — Piata
= Potential — Potentialul afacerii
Fiecare din cele patru elemente este analizat prin intermediul unor intrebari cheie, incluse in

tabelul de mai jos.

Modelul RAMP de evaluare a ideilor de afaceri
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R - Return (Randamentul investitiei)

A - Advantage (Avantajul competitiv)

Profitul
Este ideea de afaceri profitabila?
Veniturile vor depasi cheltuielile?

Structura costurilor

Care este oferta furnizorilor?

Cat va costa fiecare element pentru a fi achizitionat sau  produs?
Un instrument util pentru realizarea acestei activitati este Matricea de analiza comparativa a
furnizorilor

Strategia de exit
Aveti o strategie de exit?

Intentionati sa vindeti compania sau sa o listati la bursa?

Barierele de intrare pe piata

Exista o competitie crescuta?

Exista reglementari specifice?

Sunt necesare anumite patente si brevete?

Este nevoie de un capital initial mare?

Cu cat sunt mai multe bariere la intrarea pe piata cu atat mai dificil va fi accesul dumneavoastra
si sansele de succes.

Printre instrumentele utile care va pot fi de ajutor in acesta etapa a analizei se numara template-
urile: Analiza competitivitatii, Matricea de analiza comparativa a concurentilor, Analiza
STEP si Analiza SWOT.

Timpul pana la atingerea pragului de rentabilitate
In cat timp va deveni fluxul de numerar pozitiv?
In cat timp va ajunge compania sa aiba un venit net multumitor?
Pentru realizarea acestor calcule va recomandam sa utilizati
template-urile

Pragul de rentabilitate si Fluxul de numerar.

Drepturi de proprietate intelectuala

Detineti astfel de drepturi de proprietate intelectuala (brevete, patente, licente exclusive) care
sa va ofere un avantaj competitiv in fata potentialilor concurenti?

Necesarul de investitie

De cati bani aveti nevoie pentru a pune afacerea pe picioare? Este
nevoie de 10.000 €, 100.000 € sau 1.000.000 €?
Pentru realizarea acestor calcule va recomandam sa utilizati
template-ul Costuri Start-up.

Canalele de distributie
Cum va veti vinde produsul/serviciul?
11 veti vinde direct catre consumatori sau prin intermediul furnizorilor, il veti vinde en-gross

sau en-detail? Dezvoltarea unui sistem de distributie unic poate reprezenta un avantaj
competitiv important.

M - Market (Piata)

P- Potential (Potentialul afacerii)

Nevoia

Exista o nevoie reala pe piata care poate fi acoperita prin intermediul
produsului/serviciului oferit de dumneavoastra?
Indiferent cat de interesanta pare ideea, asigurati-va ca exista o
problema sau o nevoie reala la care produsul/serviciul
dumneavoastra ofera o solutie

Riscuri vs. Recompense

Riscuri vs. Recompense

Cat de riscanta este oportunitatea de afacere?
Riscul asumat va fi direct proportional cu beneficiile obtinute?
Un instrument util in analiza acestor aspecte este template-ul Matricea de analiza a riscurilor.

Piata tinta

Cine sunt cumparatorii?

Cine sunt utilizatorii?

Care sunt caracteristicile demografice ale grupului tinta?
Un instrument util pentru realizarea segmentarii pietei este template-
ul: Criterii de segmentare clienti.

Riscuri vs. Recompense

Echipa pe care o aveti este potrivita pentru afacerea pe care doriti sa o desfasurati?
Dumneavoastra sau cineva din echipa dumneavoastra detine expertiza specifica pe domeniul
de activitate in cauza?

Pretul
Care va fi pretul standard de vanzare?
Pretul practicat va va asigura un profit rezonabil?

Cum este pretul prodului/serviciului dumneavoastra in raport cu cel
al concurentei?

Sincronizarea

Este piata pregatita pentru produsul/serviciul
S-ar putea sa aveti o idee geniala, dar daca nu gasiti clienti pentru ea, nu veti reusi sa
transformati afacerea intr-o activitate de succes.

dumneavoastra?

Obiectivele afacerii vs. Obiectivele echipei

Conceptul de baza al afacerii se potriveste cu obiectivele dumneavoastra personale sau cu ale
echipei cu care veti porni la drum?
Este important sa existe acesta potrivire, avand in vedere ca perioada de inceput a unei afaceri
cere extrem de mult timp, munca si implicare pentru a transforma oportunitate intr-un succes.

3. Solutii pentru reducerea riscurilor cand initiezi o afacere
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Desi este imposibil sa eviti toate riscurile atunci cand te decizi sd-ti incepi propria afacere,
o planificare buna te poate ajuta sa-ti pui afacerea pe picioare minimizand riscurile. Cum poti sa
faci asta?

Mai jos sunt citeva solutii pentru reducerea riscurilor in faza initiala a afacerii:

> Incepe-ti afacerea de acasa. Alegerea unei locatii pentru afacerea ta implicd multiple
costuri: chirie, utilitati, costuri de amenajare etc. In acelasi timp, existd multe tipuri de
afaceri pe are le poti incepe lucrdnd de acasd. Facand asta, vei economisi nu numai
cheltuielile de regie pentru spatiu, dar si o multime de bani si timp aferente navetei, pentru
cd nu vei fi nevoit sa strabati orasul si s stai blocat in trafic. Timpul si banii economisiti
astfel 1i poti investi Tn activitati productive. Poti sa te gandesti la posibilitatea schimbarii
locatiei atunci cind afacerea va creste si vei avea nevoie de un birou sau de un spatiu mai
potrivit. Inainte de a lua decizia vezi care sunt avantajele si dezavantajele acestei optiuni.

» Incepe-ti afacerea in sistem part-time. Daca iti permite programul, incearca sa iti incepi
afacerea in timp ce inca esti angajat. Asta iti va asigura un confort financiar si o stabilitate
care sd ifi permita sa te concentrezi pe dezvoltarea afacerii tale. Daca jobul pe care il ai nu
iti permite un astfel de aranjament si esti hotarat sa iti Incepi propria afacere, incearcd totusi
sd iti iei un part-time cu program flexibil care sa iti asigure un venit cu care sa iti acoperi
cheltuielile in perioada de inceput a afacerii. Poti considera aceastd perioada ca pe o
oportunitate de Tnvatare, luandu-ti un job part-time in domeniul 1n care vrei s iti deschizi
si tu afacerea. De exemplu, daca vrei sa 1ti deschizi o cafenea, ai putea sa te angajezi la un
astfel de local pentru a vedea cum merg lucrurile si a invata cat mai multe despre tipul
acesta de afacere.

» Deschide-ti o afacere online. Avantajul afacerilor online este ca nu necesita costuri mari
de start-up si in plus, vanzand un produs online poti ajunge la un numar mult mai mare de
potentiali clienti. Pentru inceput o astfel de afacere poate fi sustinuta de o singura persoana
asa ca nu vei fi nevoit sa angajezi oameni in perioada de start-up.

» Cumpara o afacere. Daca nu vrei sa iti asumi toate riscurile aferente initierii unei afaceri,
poti mereu opta pentru cumpérarea uneia care existd deja. In cazul acesta vei investi mai

multi bani la inceput, dar macar vei achizitiona o afacere care are deja o un produs/serviciu
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vandabil, locatie, angajati, baza de clienti si un sistem de management functional. Pentru a

te asigura cd optiunea cumpardrii unei afaceri este cea mai bund solutie trebuie sa iti

clarifici mai multe aspecte in ceea ce priveste situatia generala a firmei pe care intentionezi
sa o achizitionezi.

» Cumpara o franciza. In cazul unei francize, tu practic ii platesti unei companii, numite
francizor o taxd initiala si o redeventd periodica in schimbul drepturilor de a prelua integral
modelul de afaceri. Ca francizat, tu platesti pentru achizitionarea unui sistem testat de a
face afaceri. Avantajul principal al unei francize este acela cd iti minimizeaza riscurile,
avand in vedere ca tu preiei integral un sistem care s-a dovedit functional in alte tari/orage.
Ca si in cazul cumparérii unei afaceri, trebuie sa iti evaluezi foarte atent optiunile atunci
cand te hotarasti sd achizitionezi o franciza, pentru a alege o afacere care ti se potriveste si
pe care sa iti faca placere sa o administrezi.

» Nu face angajari. Asta nu inseamna ca trebuie sa faci toatd munca de unul singur, dar
trebuie sa iti fie foarte clar cd angajarea de personal in faza de inceput iti creste riscurile.
De ce? Pentru ca asta implicd multiple costuri: salariul angajatului, taxele si impozitele
aferente si orice alte beneficii care trebuie adaugate la salariu. In plus, angajarea de
personal implica multa birocratie si va trebui sa investesti din timpul tdu pentru a te ocupa
de toate aspectele legale si fiscale ale angajdrii.

O alternativa este colaborarea cu diverse persoane pe baza de contract. In acest caz, nu mai
platesti salariu, diverse beneficii si asigurdri ci doar valoarea contractului. In plus, pe langa
reducerile de costuri, colaborarea pe baza de contract iti oferd o mai mare flexibilitate pentru ca
lucrezi pe baza de proiect, deci apelezi la serviciile prestatorului doar atunci cand ai o nevoie
punctuala.

Un instrument extrem de util in evaluarea riscurilor unei idei de afaceri, poate fi Matricea

de analiza a riscurilor, prezentata mai jos:

Matricea de analiza a riscurilor

Probabilitatea de Grad de expunere al
aparitie*® riscului**
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Probabilitate = Scor

Probabilitatea de aparitie Scor

Foarte mica 0-20
Mica 21-40
Medie 41-60
Mare 61-80
Foarte mare 81-100
Risc Interpretare Clasificare
Impact mare/ Probabilitate mare Foarte mare
P Sunt cele mai mari riscuri carora intreprinzatorii trebuie sd le acorde o atentie A
deosebita
o . Mare
Impact mare.:/ Probabll'lt.a te medie Aceste riscuri au fie o probabilitate mare de aparitie, fie un impact B
Impact mediu/ Probabilitate mare o
semnificativ
Impact mediu/ Probabilitate medie M‘?dl}l < . . . . o < C
Existd o sansd medie ca riscurile un impact sesizabil sa apara.
Impact mediu/ Probabilitate scazutd | Mic D
Impact scazut/ Probabilitate medie Aceste riscuri pot aparea in unele situatii $i au un impact scazut sau mediu.
Neglijabil
Impact scazut/ Probabilitate scazutd | Sunt riscuri cu probabilitate mica de aparitie i cu un impact scazut. De aceea E
pot fi neglijate.
IMPACTUL
Scazut Mediu Mare
(impact
(nesemnificativ, trebuie rezonabil, (va avea un impact
< doar notat) necesita semnificativ)
E monitorizare)
[y = ~
S Scazuta D
2 (putin probabil sa se intdmple)
)
g Medie
(se poate produce la un moment
dat)
Mare

(probabil se va produce)

4. Surse macroeconomice de idei de afaceri
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”Nimic nu este mai puternic decat o idee cdreia i-a venit timpul”.
Victor Hugo
Pentru a avea succes, Intreprinzatorul este obligat sa tind cont de tendintele demografice,
sociale, tehnologice si de afaceri, care pot indica modificarea asteptarilor si preferintelor clientilor,
schimbarea modalitatilor de organizare si functionare a afacerilor.
»  Tendintele demografice

Demografia studiaza caracteristicile populatiei. Din punct de vedere al oportunitétilor de
afaceri un interes deosebit 1l reprezinta studiul segmentelor populatiei, adica al diferitelor categorii
de populatie, dupa varsta, sex, educatie etc. Cel mai semnificativ criteriu de segmentare in initierea
afacerilor il reprezinta varsta.

Doua categorii de varstd sunt mai semnificative Tn Romaénia: tinerii intre 20-30 de ani, foarte
numerosi, care 1si schimbd preferintele Tn mod frecvent, creAnd mereu oportunitati de afaceri si
varsticii, al caror numadr a crescut si el impresionant.
>  Tendintele sociale

Dintre tendintele sociale din care pot rezulta oportunitati de afaceri mai importante sunt:
* modificarea structurii familiei
* cresterea interesului pentru stilul de viata sanatos
e cresterea interesului pentru mediul Tnconjurator
* schimbarea obiceiurilor de consum
In ultimul timp se pune un accent deosebit pe respectarea, reluarea si preluarea unor traditii
si obiceiuri, cum ar fi Pastele, Craciunul, Anul Nou, Martisor, Ziua Indragostitilor, Halloween,
Sambra Oilor, Targul de Fete, Sanzienele etc., evenimente sociale care pot furniza
suficiente 1idei de afaceri producdtorilor, comerciantilor si prestatorilor de servicii.
» Tendintele tehnologice
Cele mai notabile tendinte tehnologice se referd la folosirea computerelor si la accesul la
Internet, care au schimbat radical inclusiv modul 1n care se fac afacerile.
Impactul globalizarii se simte acum mai mult ca niciodata, sub imperiul accesului la

Internet: poti sta 1n fata laptopului in Cluj si sa iti cumperi un aparat foto din Hong Kong.
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Modalitatile de Inregistrare a muzicii s-au schimbat de citeva ori in ultimii 20 de ani: acum mai
au casete doar nostalgicii care vor sa le arate copiilor si nepotilor o parte de “istorie”.

Telefonia mobila a devenit o adevaratd moda, telefoanele inteligente si tabletele
revolutionand modul 1n care se comunicd. Automatele de cafea, cappuccino, ceai, ciocolatd
fierbinte, tigari etc. devin o necesitate reald. Fiecare din aceastd tendintd a fost la un moment dat
o0 oportunitate exploatatd de un vizionar.

Concluzii

Una dintre cele mai mari provocari pentru viitorii antreprenori se referd nu numai la luarea
deciziei de a se lansa 1n afaceri ci mai ales la alegerea celui mai potrivit tip de afacere 1n care sa se
implice. Cateva lucruri de care trebuie sa tineti cont atunci cand evaluati diferite idei de afaceri
pentru a vedea care este cea mai potrivitd pentru voi.

Numarul 1 - Clientul. In primul rand, trebuie sa iti cunosti si sa iti intelegi clientul. S-ar putea
sa ti se pard ciudat sa iti cunosti clientul inainte de a sti ce fel de afacere vrei sa faci, dar raspunsul
este relativ simplu: clientul este cel care defineste afacerea, asa ca fara clienti nu exista afacerea.
Daca ai o idee de afaceri, nu incerca sa o dezvolti in jurul a ceea ce crezi TU ca au nevoie sau ca
si-ar dori clientii, pentru cd risti sd proiectezi propriile tale idei si nevoi. Trebuie sa inveti cat mai
multe despre potentialii tai clienti pentru a putea raspunde cat mai bine nevoilor si asteptarilor lor.
Numirul 2 - Pasiunea. In al doilea rind, trebuie sa fii pasionat de ceea ce faci. Dezvoltarea unei
afaceri implicd extrem de multd munca si dedicare: 1n perioada de inceput (asta Tnseamna uneori
primii 2 ani) vei ajunge sa lucrezi cate 16-18 ore pe zi pentru a-ti pune afacerea pe picioare. Vei fi
constant pus 1n situatia de a gisi noi modalitdti de a-ti Tmbundtiti si creste afacerea si de a 1i
convinge si pe altii sa ti se alature, fie iin calitate de parteneri, de colaboratori, de angajati sau de
clienti. Daca nu esti pasionat de ceea ce faci si nu iti place produsul sau afacerea ta iti va fi extrem
de dificil sa investesti timpul si energia necesare sa o transformi intr-o afacere de succes.

Numirul 3 - Concurenta. In al treilea rand, trebuie sa iti cunosti si sd iti Intelegi concurenta.
Orice afacere are concurentd, fie directd, fie indirectd, asa ca, pentru a avea succes trebuie sd iti
studiezi competitorii. Concurenta poate fi o bund sursa de inspiratie si un reper pentru propria

strategie. In plus, daca nu iti cunosti concurenta si nu stii pand unde este dispusa sa mearga pentru
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a te scoate din piata ei, risti sd investesti timp si resurse intr-un razboi al preturilor in care ai sanse
minime de castig, in loc sa te concentrezi pe dezvoltarea propriei afaceri.
Instrumente utile Tn acest proces sunt: Analiza competitivititii Matricea de analizi comparativa
a concurentilor, Matricea de analiza a riscurilor s.a
Numiérul 4 — Fluxul de numerar. Foarte multi Intreprinzétori se lanseaza in afaceri plini de
entuziasm si cu idei foarte bune, dar scapa din vedere un aspect care poate parea plictisitor la prima
vedere, dar care se va dovedi esential pentru supravietuirea / succesul afacerii si anume banii.
Majoritatea se concentreaza pe aspectele financiare corelate direct cu crearea produsului /
serviciului si uitd faptul ca finantarea unei afaceri implica costuri de marketing (investitia in
marketing este mai mare la nceputul afacerii), costuri de personal, costuri cu furnizorii i alte
cheltuieli care pot parea mici luate separat, dar care se adund, cum ar fi chiria, telefonul,
abonamentul la internet etc. O evidenta buna a fluxului de numerar este esentiald pentru a vedea
dacd toate costurile afacerii (atat fixe cat si variabile) pot fi acoperite din veniturile afacerii.
Numérul 5§ — Tu. Tu reprezinti o resursd importanta pentru afacerea ta, de aceea este important sa
te cunosti, sa iti stii punctele tari si punctele slabe si s stii pAna unde esti dispus sd mergi pentru
a-ti transforma afacerea intr-un succes.

In plus, trebuie sa fii dispus sa investesti constant In educatia ta antreprenoriald si sa tnveti
atat din propria experienta, cat si din exemplele oferite de ceilalti.

Indiferent de tipul de afacere in care doresti sa te implici, daca pleci la drum tindnd cont de

aceste 5 elemente, ideea ta are toatd sansa de a se va transforma in ideea de afaceri perfecta.

Expert bune practici in antreprenoriat

Gica Cruceru
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