
Ghid aplicat – De la idee la primele 3 luni de afacere

Tehnici de identificare a unei afaceri cu potential
Identifica domeniile unde cererea este in crestere si unde ai expertiza sau acces facil la resurse. Analizeaza trenduri,
nevoi nesatisfacute si probleme frecvente ale clientilor. Observa ce functioneaza in alte piete si cum poate fi adaptat
local.

Selectia “the next big thing”
Dupa ce ai mai multe idei, filtreaza-le dupa potentialul de piata, profitabilitate si compatibilitatea cu resursele tale.
Cauta idei care raspund unei nevoi mari si care au sanse sa creasca rapid in urmatorii ani.

Clarificarea “ipotezei”
Formuleaza clar presupunerea de baza: cine este clientul, ce problema are si cum o rezolvi mai bine decat oricine
altcineva. Ipoteza trebuie sa fie masurabila si verificabila.

Pre-testarea (de la idee la oportunitate)
Inainte sa investesti timp si bani masiv, testeaza interesul real al pietei. Foloseste sondaje, prototipuri simple, oferte
limitate sau pre-comenzi. Scopul este sa validezi ca oamenii sunt dispusi sa plateasca.

Consolidarea produsului / serviciului si A/B testing
Pe baza feedback-ului, ajusteaza produsul sau serviciul. Testeaza doua sau mai multe variante de prezentare, pret
sau caracteristici pentru a vedea ce atrage mai mult.

Construirea echipei de fondatori
Alege parteneri complementari ca abilitati si valori. Stabiliti clar rolurile, contributiile si modalitatea de impartire a
beneficiilor. Evita echipele omogene care nu pot acoperi toate ariile-cheie ale business-ului.

Dezvoltarea planului de marketare pentru primele 12 luni
Defineste obiective clare, canale de promovare si buget lunar. Planifica actiuni diferite pentru atragerea clientilor noi,
fidelizare si cresterea valorii medii a tranzactiei.

Construirea planului de venituri
Stabileste sursele principale de venit, volumul estimat de vanzari si pretul mediu. Creeaza scenarii optimiste, moderate
si pesimiste pentru a vedea cum influenteaza deciziile tale.

Smart Start-Up checklist
Include elementele esentiale de lansare: forma juridica, conturi bancare, autorizatii, contracte cu furnizorii, sistem de
contabilitate, strategie de marketing, plan de vanzari, instrumente de monitorizare a performantei.

Construirea bugetului
Listeaza toate cheltuielile fixe si variabile, inclusiv cele neprevazute. Asigura-te ca ai un fond de rezerva pentru minim
3 luni de functionare. Monitorizeaza lunar diferentele intre buget si realitate.



Stabilirea indicatorilor de performanta primari
Alege 4–5 indicatori masurabili, precum numarul de clienti noi, rata de conversie, venit mediu per client, costul de
achizitie si marja de profit. Acestia trebuie urmariti constant pentru a lua decizii rapide.

Asigurarea finantarii
Evalueaza sursele disponibile: economii proprii, credite, investitori, granturi. Pregateste documente clare si un plan
realist care arata cum vei folosi banii si cum vei rambursa sau creste valoarea investitiei.

Recrutarea primilor angajati
Cauta oameni motivati, cu abilitati relevante si deschisi la crestere. Ofera claritate in roluri si obiective, dar si
oportunitati de invatare. Angajeaza lent, concediaza rapid daca exista nepotriviri majore.

Construirea unui Pitch
Creeaza o prezentare scurta si impactanta care raspunde la: ce problema rezolvi, cum o rezolvi, de ce acum si de ce
tu. Adapteaza pitch-ul pentru clienti, investitori sau parteneri.

Marea lansare
Pregateste campania cu cel putin o luna inainte. Foloseste teasere, colaborari si canale multiple. Ofera motive clare
pentru ca oamenii sa actioneze imediat (promotii, editie limitata, acces exclusiv).

Primele 3 luni de activitate
Focalizeaza-te pe atragerea clientilor si imbunatatirea rapida a produsului sau serviciului. Monitorizeaza atent
cashflow-ul. Colecteaza feedback constant si adapteaza strategia de marketing.


