Ghid esential pentru primii pasi in afacerea ta

1. Dezvoltarea planului de marketare pentru primele 12 luni

* Obiectiv clar — Ce vrei sa obtii din marketing (ex.: clienti noi, crestere notorietate, parteneriate).

« Canale de promovare — online (Facebook, Instagram, TikTok, Google Ads) + offline (flyere, evenimente
locale, recomandari).

 Calendar — planifica actiunile luna de luna, cu obiective masurabile.

» Buget de marketing — aloca un procent fix din venituri sau finantare (ex.: 5-10%).

« Testare si ajustare — nu investi tot bugetul intr-o singura campanie; testeaza, vezi ce functioneaza, apoi
scaleaza.

2. Construirea planului de venituri

* Estimeaza numarul de clienti lunar.

* Calculeaza valoarea medie a unei vanzari.

* Proiecteaza cresterea treptata pe parcursul primului an.

« Include surse suplimentare (abonamente, upsell, parteneriate).

« Formula simpla: Nr. clienti x Valoare medie vanzare = Venit lunar estimat

3. StartUP checklist

* Forma juridica si codul CAEN corect.

« Cont bancar (si, daca e cazul, cont dedicat proiectului).
* Autorizatii si avize necesare.

* Contracte cu furnizori.

 Plan minim de marketing.

« Sistem simplu de urmarire a veniturilor si cheltuielilor.

4. Construirea bugetului

« Cheltuieli fixe — chirie, utilitati, salarii, abonamente software.
« Cheltuieli variabile — marfa, transport, comisioane, marketing.
« Fond de rezerva — minim 3 luni de cheltuieli de baza.

« Actualizare lunara pentru a compara planul cu realitatea.

5. Calcularea minimului de trai

» Noteaza cheltuielile personale lunare (locuinta, utilitati, mancare, transport).

« Adauga cheltuielile minime de business (chirie spatiu, stoc minim, utilitati, marketing esential).
» Suma obtinuta = pragul minim de vanzari pe care trebuie sa-| atingi lunar pentru a supravietui.
« Imparte suma la valoarea medie a unei vanzari pentru a afla numarul de clienti necesari lunar.

6. Stabilirea indicatorilor de performanta primari (KPI)

* Numar de clienti noi / luna.

» Rata de conversie (vizitatori — clienti).
« Venit mediu per client.

« Cost de achizitie client (CAC).

* Marja de profit.

7. Gasirea factorului diferentiator

« Intreaba-te: De ce ar cumpara cineva de la mine si nu de la altcineva?
« Poate fi calitatea, viteza, pretul, experienta clientului, inovatia sau brandul personal.
* Evita sa fii 'inca un furnizor in plus' — gaseste un element unic care te scoate din multime.



» Testeaza-| pe clienti reali — daca nu il percep ca valoros, nu este diferentiator.

. Sfaturi strategice din experienta

* Incepe mic, creste mare — nu te indatora si nu investi masiv fara sa testezi piata.

« Pastreaza controlul asupra numerelor — un antreprenor care nu isi stie cifrele, nu isi stie afacerea.
« Relatiile sunt aur — creeaza parteneriate si colaborari din primele luni.

 Asculta piata, nu doar ego-ul tau — ajusteaza produsul/serviciul dupa feedback real.

« Fii pregatit sa te reinventezi — primele 12 luni sunt despre adaptare, nu despre perfectiune.



