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PROLOG 
Lansarea unui startup începe cu o idee și este organizată 
într-o afacere de succes prin planificare, concentrare și 
flexibilitate. Această carte practică, „Ghidul Startup-ului: 
10 Pași pentru Lansare și Succes”, este gândită să fie 
partenerul care te însoțește în această călătorie, oferindu-
ți o hartă și acțiuni specifice necesare pentru a-ți 
transforma visul în realitate în primul an sau pana la anul 
2 de inceput.

Am avut ocazia să explorez direct provocările și 
oportunitățile care vin odată cu antreprenoriatul și să le 
studiez temeinic în ultimi ani. Pe baza cunoștințelor si 
experiențelor mele cât si cele ale colaboratorilor mei, am 
formulat ghidul într-un mod care, sper eu, este benefic 
pentru toată lumea, indiferent de nivelul de experiență în 
domeniu.

Acest ghid se bazează pe realitățile curente ale 
antreprenoriatului în România, legislația locală, contextul 
economic și oportunitățile create de tehnologia în 
continuă schimbare la scară globală. Contine pași, resurse 
practice și sfaturi menite să te asiste în construirea și 
scalarea eficientă a afacerii tale, într-un mod sustenabil. 
Fiecare idee are potențialul de a forma sau a se 
transforma in  business—are nevoie doar de strategia 
potrivită pentru a fi implementată. 



1. GĂSEȘTE O IDEE PROFITABILĂ 
 

Un startup poate să pornească de unde? De la o idee 
pe care fiecare consideră a fi bună. Numai că acea 
idee trebuie să fie verificată, să aibă o anumită 
relevanță și să poată fi extinsă. Aici, vei învăța cum 

să găsești și să validezi o idee de afacere care are o șansă 
reală de a fi profitabilă. 

1.1 Cum să Găsești o Idee de Business 

Identifică Probleme Reale:
 La început, ar trebui să observi atent în jurul tău 

pentru a identifica nevoi și frustrări. Cu ce provocări se 
confruntă oamenii? Ce le-ar putea face viața mai ușoară?

De exemplu, dacă observi că oamenii au dificultăți în 
găsirea unui loc de parcare în orașe, ai putea dezvolta o 
aplicație care să simplifice acest proces.

  B) Valorificarea pasiunilor și abilităților: 
  Alege o carieră într-un domeniu în care ai un interes 
profund și cunoștințe sau experiență ( de preferat). Acest 
lucru îți va oferi mai multe șanse de succes și entuziasm 
pe termen lung. 



De exemplu, dacă ai o pasiune pentru tehnologie și 
experiență în programare, ai putea dezvolta un software 
care automatizează procesele pentru afacerile mici.

Sfat: Creează o listă cu două coloane: în prima scrie 
toate cunoștințele pe care le ai deja, iar în a doua încearcă 
să identifici cum și unde le poți aplica.

C) Urmărirea Trendurilor de Piață: 
Monitorizează și observă trendurile globale și locale. 

Care industrii sunt în creștere? 
Ce tehnologii sunt în expansiune?
Analizele globale și locale oferă companiilor informații 
despre domeniile care sunt pregătite pentru expansiune, 
investiții și inovație. Înțelegerea trendurilor pieței permite 
companiilor să își alinieze strategiile la peisajul în 
continuă schimbare și să se adapteze eficient la 
modificări.

De exemplu, sectoare din România, cum ar fi IT-ul, 
energia verde și agricultura, sunt în plină expansiune.

1.2 Validarea Ideii 

1. Cercetare de piață: 
Folosește instrumente precum Google Trends, Statista 
sau Facebook Audience Insights pentru a analiza 
cererea pentru ideea ta. 
Realizează sondaje și interviuri cu clienți potențiali 
pentru a înțelege nevoile și preferințele lor.



RETINE: Afacerile smart vând nevoia înaintea 
produsului.

Ii faci pe oameni sa descopere nevoia după care vine 
dorința de a avea un produs care sa suplinească acea 
nevoie. 

2. Analiza concurenței: 
Identifică-ți concurenții, atât direcți, cât și indirecți. 
Analizează punctele lor forte și slabe. Pe care dintre ei 
poți să îi abordezi într-un mod îmbunătățit? 
De exemplu, unii dintre concurenții tăi oferă produse 
de lux, poți să îți promovezi produsul ca o alternativă 
accesibilă.

3. Testează-ți ideea printr-un PMV(Minimum Viable 
Product - Produsul Minim Viabil): 
Începe cu o versiune redusă a produsului sau 
serviciului tău și efectuează un test pe o piață mică 

Sfat: Folosește-te de Comunitățile de discuții existente 
deja pe platforme precum Facebook, LinkedIn, 
Whatsapp, Telegram, etc. 
Colectează feedback și, pe baza acestuia, îmbunătățește-ți 
oferta.  
De exemplu: dacă lansezi o aplicație, testeaz-o într-un 
singur oraș și adună feedback despre performanța 
acesteia.



1.3 Alinierea cu Legislația și Contextul Economic

1. Respectarea Cadru Legal 
Ideea ta trebuie să fie conformă cu legislația existentă 
în România. 
De exemplu: Dacă se lucrează cu date personale, 
trebuie să urmeze ghidurile GDPR.

2. Dezvoltare Economică 
Caută programe de finanțare și granturi pentru start-up-
uri (de exemplu, Start-Up Nation, POCU). 
Folosește avantajele fiscale, cum ar fi regimul 
microîntreprinderii (taxă de 1% sau 3% pe venit).

3. Adaptarea la Piețele din România 
Reflectează asupra anumitor aspecte ale economiei 
românești, cum ar fi dezvoltarea în digitalizare și 
consumul online. 
De exemplu: Dacă lansezi un produs digital, acesta 
trebuie să fie accesibil și persoanelor din zonele 
rurale.

Sfat: Încearcă sa gândești in afara limitelor obișnuite, 
acest mod de gândire te ajuta sa descoperi noi 
perspective.  



1.4 Exercițiu Practic: Definirea Ideii Tale

• Scrie o descriere a ideii tale într-o singură 
propoziție și ce problemă va rezolva aceasta. 
De exemplu: „Vreau să creez o platformă online care 
să conecteze fermierii locali cu consumatorii urbani 
pentru a oferi produse proaspete la prețuri accesibile.”

• Răspunde la aceste întrebări esențiale:

Ce știi deja si poți folosi? 
Cine va fi publicul tău țintă? 
Ce nevoi vei satisface cu ideea ta? 
Cum se diferențiază ideea ta față de produsele existente?

• Elaborează o listă de verificare: 
Ce pași mici poți face astăzi pentru a verifica 
viabilitatea ideii tale? 
Aș putea realiza un sondaj online sau organiza o 
întâlnire de tip focus group cu clienți potențiali.

"O idee bună este doar începutul. Ceea ce o face 
valoroasă este modul în care o transformi în realitate.”



2. CREAREA UNUI PLAN 
DE AFACERI CÂȘTIGĂTOR 

 

U
n plan de afaceri adecvat construit este o hartă 
rutieră pentru succesul unei afaceri de startup. 
Acesta nu doar că ajută antreprenorul să aibă o 
viziune clar definită despre cum pune lucrurile în 

mișcare, dar servește și ca o propunere pentru a atrage 
interesul investitorilor, partenerilor și membrilor echipei. 
Acest capitol te va ghida prin întregul proces de scriere a 
unui plan de afaceri complet, adaptat pentru piața 
românească: componentele cheie, sfaturi și recomandări 
utile, precum și cele mai practice instrumente pentru a 
face procesul mult mai ușor.

2.1 De ce Ai Nevoie de un Plan de Afaceri? 

Te ajuta sa ai o viziune clara: 
Un plan de afaceri te va obliga să gândești logic în 
legătură cu obiectivele, strategiile și acțiunile care trebuie 
întreprinse pentru a le atinge.
 
Atrage investitori și parteneri:  
Investitorii și partenerii doresc să fie siguri că poți 



comunica o metodă bine gândită, pas cu pas, înainte de a 
investi în startup-ul tău. 
 
Te ghidează in luarea deciziilor: 
În crearea strategiei startup-ului tău, un plan de afaceri 
servește ca o referință și va orienta deciziile spre dovezi 
concrete.

2.2 Componente Cheie ale unui Plan de Afaceri 

A) Condiții de management: 
O prezentare generală a afacerii care să specifice 
misiunea, viziunea și obiectivele cheie. 
Această secțiune nu ar trebui să depășească 1-2 pagini, 
dar trebuie să fie captivantă. 
Exemplu: Misiunea noastră este să transformăm 
mobilitatea urbană din România prin oferirea de scutere 
electrice accesibile și eco-friendly.

B) Descrierea afacerii: 
Detaliaza ce va face afacerea în ceea ce privește 
categoriile de produse și/sau servicii, tipurile de public pe 
care doresti să le atragi și alte aspecte legate de 
formularea și tehnicile/strategiile de marketing. 
Furnizeaza informații care să evidențieze unicitatea 
startup-ului. 
Exemplu: Oferim servicii de închiriere de scutere 
electrice bazate pe abonament, care reduc congestia din 
marile orașe din România și minimizează emisiile de 
carbon.



C) Analiza pieței: 
Furnizeaza date concrete despre industria ta, publicul 
țintă și concurență. 
Este preferabil să folosesti instrumente precum Google 
Trends, Statista sau Facebook Audience Insights pentru a 
aduna informații. 
Exemplu: Piața mobilității urbane din România crește cu 
o rată anuală de 15%, ca urmare a cerinței tot mai mari 
pentru soluții de transport sustenabile.

D) Strategie de marketing și vânzări:  
Descrie cum intenționezi să atragi clienți noi și să ii 

păstrezi pe cei existenți.  
Include prețuri, canale de distribuție și tehnici de 

promovare.  
Exemplu: Vom folosi reclame pe rețelele de 

socializare, parteneriate cu afaceri locale și programe de 
recomandare pentru a atrage clienți. 

E) Plan operațional:  
Descrie cum va funcționa afacerea ta în fiecare zi.  
Include detalii despre furnizori, procesele de producție 

și logistică.  
Exemplu: „Vom colabora cu producători locali pentru 

a produce scutere și vom construi o rețea de stații de 
încărcare în întregul oraș.”  

F) Plan financiar:  
Furnizeaza estimări ale veniturilor, costurilor și 

profitului.  



Include o analiză a punctului de echilibru și un flux de 
numerar.  

Exemplu: Ne așteptăm să atingem punctul de echilibru 
în următoarele 18 luni, cu vânzări estimate în primul an 
de 100.000 de euro.  

G) Prezentarea echipei:  
Subliniaza abilitățile și experiențele membrilor echipei 

tale.  
Explica de ce este unic calificată pentru a implementa 

planul.  
Exemplu: „Echipa noastră include ingineri 

experimentați, specialiști în marketing și urbaniști cu o 
experiență dovedită în sectorul mobilității.”

2.3 Identificarea Publicului Tău Țintă 

Cunoaște-ți publicul țintă, deoarece acesta este un 
element pe care trebuie să îl incluzi în planul tău de 
afaceri. Nu neglija acest detaliu! 

Cum poti face asta?

 Iată cum poți proceda: Iti imaginezi cat mai in detaliu 
care este clientul perfect pentru tine, pentru ca nu orice 
“ION” sau “MARICICA” îți este de folos. Nu in aceasta 
faza. După ce ai facut acest exercițiu de imaginație 
întreabă-te:

Cine are nevoie de produsul sau serviciul tău? 
Identifică grupul specific de persoane care va beneficia de 



pe urma ofertei tale. 
Exemplu: Dacă vinzi scutere eco-friendly, publicul tău 
țintă ar putea fi navetiști urbani cu vârste între 18 și 35 
de ani, care sunt preocupați de sustenabilitate.

Unde își petrec timpul online? 
Află/ stabileste unde își petrece majoritatea timpului 
publicul tău (de exemplu, Instagram, TikTok, LinkedIn) - 
astfel încât sa nu te pierzi in toate platformele 
disponibile. Fiecare platforma digitală are o anumită 
tipologie de clienți.  
Exemplu: Publicul mai tânăr poate fi mai activ pe TikTok, 
în timp ce profesioniștii preferă LinkedIn.

Creează un profil de bază al clientului: 
Definește caracteristici cheie precum vârsta, interesele, 
punctele sensibile și obiceiurile de cumpărare…poți 
merge pana la preferințe de relaxare, atitudine, mindset, 
etc.  
Exemplu: Clientul nostru ideal este un profesionist urban 
de 25 de ani, locuiește in București, este necasatorit, 
prețuiește conveniența, sustenabilitatea și accesibilitatea 
financiară, își petrece timpul liber in locuri ca X, citește 
cărți de dezvoltare personala, etc

Retine: Aceste detalii îți vor fi de real folos in 
stabilirea strategiilor de marketing. 



2.4 Instrumente și Resurse pentru Crearea unui Plan 
de Afaceri

• Șabloane și software: 
Platforme precum LivePlan, Bizplan sau Canva 
facilitează crearea unui plan de afaceri structurat 
profesional. 
Aceste platforme oferă șabloane predefinite care iau în 
considerare specificul României.

• Instrumente de modelare financiară: 
Excel și Google Sheets sunt opțiuni pentru 
prognozarea veniturilor. 
Organizații precum Futurpreneur sau SCORE oferă 
mentorat și sprijin în acest proces. Te poți folosi de 
platforme care oferă cursuri gratuite precum Coursera, 
ClassCentral, Teachable, Udemy, etc.

• Instrumente de cercetare a pieței: 
Google Analytics, SEMrush și Statista, Meta 
Foresight, oferă date de încredere care pot fi folosite 
pentru a lua decizii informate.

2.5 Exercițiu Practic: Redactarea Planului Tău de 
Afaceri

Începe cu Rezumatul Executiv: 
Scrie un rezumat de o pagină al ideii tale de afacere, al 
dorinței și obiectivelor tale.



Condu Cercetare de Piață: 
Adună date despre publicul tău țintă, concurență și 
tendințele din industrie.

Schițează Strategia Ta de Marketing: 
Definește prețurile, canalele de distribuție și tacticile 
promoționale.

Creează Proiecții Financiare: 
Estimează veniturile, cheltuielile și punctul de echilibru 
pentru primii 1-3 ani.

Revizuiește și Perfecționează: 
Împărtășește ciorna cu mentori, consilieri sau potențiali 
investitori pentru feedback.

     Sfat: Executa acest exercitiu într-un format pe care sa 
îl ai la îndemână pe viitor. 

2.6 Alinierea Planului de Afaceri cu Contextul 
Românesc

Maximizați oportunitățile locale: 
Demonstrați modul în care afacerea se aliniază cu 
prioritățile României, precum digitalizarea, energia 
verde, agricultura, stilul de viața, etc.. 
Detaliati granturile și programele de finanțare pe care 
intenționați să le solicitați (de exemplu: POCU, Start-Up 
Nation, Femeia Antreprenor, DRRM 2025,etc.).

Acomodați-vă la provocările locale: 
Recunoașteți anumite obstacole specifice, cum ar fi 



birocratia, impredictibilitatea politica, schimbările de legi 
financiare sau dificultățile în reținerea talentelor, și 
prezentați strategiile pe care le veți implementa pentru a 
le depăși. 
   De exemplu: Vom optimiza procesele operaționale prin 
utilizarea unor instrumente digitale, reducând astfel 
întârzierile administrative.

Incorporați perspective culturale: 
Personalizați strategiile de marketing și vânzări pentru a 
rezona cu preferințele și valorile consumatorilor români. 
Atentia sa va fie îndreptată spre piața către care doriți sa 
va adresați.  
   De exemplu: Vom accentua accesibilitatea financiară și 
sustenabilitatea, deoarece acestea reprezintă preocupări 
esențiale pentru clienții din România.

Sfat: Mediile de business difera de la o tara la alta. 
Puteți sa folosiți ca inspirație modele de afaceri active pe 
piețele din afara României insa este important sa va 
raportați la piață in care doriți sa activați. 

De exemplu: Ați văzut un model de afacere care in 
Dubai are succes nu va gândiți ca va avea același succes 
si in București.  

Scrierea unui plan de afaceri este esențială pentru a 
transforma ideea ta într-un start-up concret. Acesta 
oferă o perspectivă clară asupra ideii, oferă îndrumare și 
crește șansele de a obține finanțare și parteneriate. În 



termeni simpli, un plan de afaceri nu este doar un plan de 
la punctul A la punctul B. Este un document viu. Prin 
urmare, necesită actualizări și revizuiri regulate pe 
măsură ce start-up-ul evoluează.

"Rămâi perseverent, iar succesul va veni cu 
siguranță!”



3. CREEAZĂ UN PRODUS 
MINIM VIABIL (PMV) 

 

P
rodusul Minim Viabil este, în esență, cea mai 
simplă formă a serviciului sau produsului care oferă 
oportunitatea de a testa conceptul de piață înainte de 

lansarea completă și cheltuirea fondurilor. Acest pas 
este crucial, deoarece validează conceptul, oferă 
informații valoroase despre clienți înainte de lansarea 
produsului și, uneori, permite evitarea riscurilor. Acest 
capitol te va ajuta să construiești un PMV excelent pentru 
startup-ul tău, să-l testezi și să folosești feedback-ul pe 
măsură ce parcurgi procesul de dezvoltare.

3.1  Ce Este un PMV și De Ce Este Important?

Pe scurt, un PMV este o versiune simplificată a 
produsului tău, care include toate funcțiile necesare 
pentru a rezolva problemele clienților tăi.

De ce să construiești un PMV?



Economisește timp și bani – Investiți doar în ceea ce 
este absolut esențial. 

De exemplu, în loc să dezvolți o aplicație mobilă 
completă, poți lansa un site web simplu pentru a testa 
interesul utilizatorilor.

Validarea ideii – Afli dacă produsul are o piață reală. 

De exemplu, dacă vrei să lansezi un serviciu de livrare de 
mese sănătoase, poți începe prin a lua comenzi printr-un 
formular Google și a livra manual, pentru a vedea dacă 
există interes înainte de a crea o aplicație complexă.

Proces de învățare accelerat – Obții feedback și 
îmbunătățești produsul înainte de a investi complet. 

De exemplu, dacă lansezi un magazin online, poți începe 
cu un singur produs sau o gamă restrânsă pentru a testa 
preferințele și reacțiile clienților înainte de a face 
investiții mari.

Sfat! Oamenii azi simt nevoia de a avea si a cumpara 
lucruri si produse de care chiar au nevoie, decat din 
dorinta pura de a cumpara.  

3.2 Cum să Creezi un PMV-ul?

•  Definește funcționalitatea de bază 
Alege cea mai importantă problemă pe care o vei 
rezolva și caracteristicile esențiale pentru aceasta. 
Exemplu: Dacă este o aplicație pentru programări 



medicale, permite utilizatorilor să programeze și să 
anuleze consultațiile.

•  Găsește o modalitate rapidă de lansare 
În loc să creezi un site web sau o aplicație complicată, 
folosește canale existente pentru a testa ideea. 
Exemplu: Poți vinde sau promova colecția ta prin 
Instagram, Facebook, TikTok store, OLX, Etsy, EMAG, 
sau e-mailuri.

•  Folosește instrumente No-Code/Low-Code 
Economisește timp și efort utilizând platforme care nu 
necesită cunoștințe avansate de programare. 
Exemplu: Wix, WordPress sau Canva pentru design, 
ori Google Forms pentru colectarea feedback-ului.

3.3. Cum iti testezi PMV-ul?

• Lansează PMV-ul pentru un grup restrâns 
Alege un segment mic din piața-țintă și oferă-le 
produsul pentru testare sau te poti folosi de grupurile 
de discutii ( vezi cap. 1.2)  
Exemplu: Dacă dezvolți un produs pentru studenți, 
lansează-l mai întâi într-o singură universitate. (Vezi 
istoria Facebook) 

• Colectează feedback 
Realizează sondaje, interviuri sau analize 
comportamentale pentru a înțelege ce funcționează 
bine și ce trebuie îmbunătățit. 



Exemplu: Întreabă clienții: „Ce ți-a plăcut cel mai 
mult?”, „Ce ai schimba?”, Ce te-ar ajuta ?”.

•  Observă rezultatele 
Monitorizează metrici esențiale precum rata de 
retenție, satisfacția clienților și frecvența utilizării. 
Exemplu: Dacă PMV-ul tău este o aplicație, urmărește 
câți utilizatori revin pentru a o folosi după prima 
interacțiune.

3.4 Cum să Îmbunătățești PMV-ul
Aceasta este analiza feedback-ului

1. Identificarea tendințelor și asemănărilor în 
feedback-ul clienților 
Dacă mulți utilizatori menționează că interfața este greu 
de navigat, îmbunătățirea experienței utilizatorului 
trebuie să devină o prioritate.

2.  Îmbunătățirea PMV-ului 
Adaugă funcționalități bazate pe feedback-ul clienților, 
păstrând mereu în prim-plan nevoile lor esențiale. 
Exemplu: Adăugarea unor opțiuni de personalizare a 
exercițiilor într-o aplicație de fitness.

3.  Repetarea procesului 
Continuă să testezi și să îmbunătățești PMV-ul până când 
acesta rezolvă eficient problema utilizatorilor și creează 
un impact pozitiv pe piață.



Retine: Cu cat impactul pozitiv este mai mare cu atat 
cererea este mai mare. 

3.5. Exemple de PMV-uri de Succes

Am ales 3 dintre cele mai cunoscute pe plan 
international: 

DROPBOX : Pentru a testa conceptul înainte de a 
dezvolta complet platforma, echipa Dropbox a creat un 
video explicativ care demonstra cum va funcționa 
produsul. Acest videoclip nu doar că a atras mii de 
utilizatori interesați – o adevărată validare a ideii –, dar a 
și oferit Dropbox un avans de luni, dacă nu chiar ani, față 
de competitori.

AIRBNB: Au creat un site simplu de anunțuri unde și-
au publicat propriile apartamente.Au realizat fotografii 
pentru listări si au închiriat propriile apartamente pentru a 
vedea dacă călătorii sunt dispuși să stea în locuințe 
private.
Dupa care au integrat feedback-ul pentru a îmbunătăți 
conceptul și a-l extinde.

ZAPPOS: Fondatorul Zappos a testat ideea de a vinde 
pantofi online fotografiind produsele din magazine, 
listându-le pe un site simplu și așteptând să vadă dacă 
cineva comandă. Când cineva cumpăra o pereche, el 
mergea la magazin, o cumpăra și o expedia clientului.



3.6 Exercițiu Practic: Creează și Testează PMV-ul 
Tău

1. Definește Funcționalitățile Esențiale: 
Scrie cele 1-2 funcționalități cheie ale produsului 
tău.

2. Alege un Canal de Distribuire Simplu: 
Decide cum vei oferi PMV-ul (ex: Instagram, 
OLX, Google Forms).

3. Lansează și Colectează Feedback: 
Oferă PMV-ul unui grup mic de clienți și solicită-
le feedback.

4. Analizează și Îmbunătățește: 
Folosește feedback-ul pentru a îmbunătăți PMV-ul 
și a pregăti următoarea versiune.

*

Dupa cum ai vazut crearea unui produs minim viabil 
este o etapa foarte importantă dat fiind faptul ca acesta îți 
permite să îți validezi ideea, să înveți din feedback-ul 
pieței și să îți ofere o imagine realistă despre cât de 
aproape ești de produsul final, înainte de a te grăbi să îl 
dezvolți complet și să investești toate resursele în el. 
Începe cu pași mici, testează ideea și lasă feedback-ul să 
modeleze un produs care să răspundă cu adevărat 
nevoilor oamenilor.



Retine: PMV-ul nu trebuie să fie perfect – trebuie 
doar să fie suficient de bun pentru a valida ideea.

“Rămâi deschis la învățare și adaptare, iar 
succesul va veni!”



4. ÎNREGISTREAZĂ-ȚI 
AFACEREA  
(LEGAL ȘI FINANCIAR) 

 

Pe lângă dezvoltarea produsului sau serviciului 
tău, demararea unei afaceri necesită respectarea 

diferitelor cerințe legale și financiare din 
România. Acest capitol te va ghida pas cu pas prin 

aspectele esențiale pentru a-ți înregistra corect afacerea și 
a evita probleme birocratice inutile

4.1 Alege Forma Juridică Potrivită

Alegerea formei juridice este unul dintre cele mai 
importante decizii pe care le vei lua. În 2025, România 
oferă mai multe opțiuni adaptate nevoilor antreprenorilor:

• PFA (Persoană Fizică Autorizată):
Cine ar trebui să aleagă PFA: Antreprenorii individuali 
care încep o afacere mică sau oferă servicii profesionale 
(ex: consultanți, designeri, freelanceri).



◦ Avantaje: Proceduri de înființare rapide, 
impozitare simplificată.

◦ Dezavantaje: Răspundere nelimitată (poți fi 
tras la răspundere cu bunurile personale).

• SRL (Societate cu Răspundere Limitată) – 
Alegerea ideală pentru startup-uri și afaceri cu 
potențial de creștere.

◦ Avantaje: Răspundere limitată, impozit pe 
profit de 1% pentru microîntreprinderi (pana 
la  60.000 EUR) si 3%( peste 60.000 EUR 
până la 250.000 EUR cifră de afaceri/an in 
2025 , posbil ca acest plafon sa scada in 
2026 la 100.000 EUR).

◦ Dezavantaje: Mai multe obligații 
administrative comparativ cu PFA.

• SRL-D (Societate cu Răspundere Limitată - 
Debutant) – Similar cu SRL, dar cu unele facilități 
pentru antreprenorii la început de drum (ex. scutire 
de taxe la Registrul Comerțului, acces la programe 
de finanțare Start-Up Nation).



4.2 Procesul de Înființare a unei Firme în 2025 

Pentru PFA:

1. Verifică disponibilitatea numelui firmei pe site-ul 
ONRC (Oficiul Național al Registrului 
Comerțului).

2. Depune cererea de înființare alături de actele 
necesare (buletin, dovada sediului, cod CAEN, 
declarație pe propria răspundere privind activitatea 
desfășurată).

3. Obține certificatul de înregistrare fiscală de la 
ANAF.

Pentru SRL/SRL-D:

1. Alege și rezervă numele firmei la ONRC.

2. Depune actul constitutiv, dovezi privind sediul 
social, actele asociaților și declarații pe propria 
răspundere.

3. Deschide un cont bancar pentru capitalul social 
(minim 1 RON pentru SRL).

4. Obține certificatul de înregistrare și codul unic de 
identificare fiscală (CUI).



4.3 Deschide un Cont Bancar de Afaceri 

Este esențial pentru gestionarea corectă a finanțelor 
firmei tale. 

1. Alege o Bancă:

◦ Compară ofertele băncilor pentru conturi de 
afaceri (ex: BT, BCR, Raiffeisen, ING).

◦ Caută comisioane reduse, servicii online și 
suport pentru startup-uri.

2. Documente Necessare:
◦ Certificatul de înregistrare (extras de la 

ONRC).
◦ CIF-ul.
◦ Act de identitate al administratorului/

administratorilor.
3. Implementează un Sistem de Plată:

◦ Alege o soluție de plată online pentru a 
accepta plăți de la clienți:
▪ Stripe: Ideal pentru plăți 

internaționale.
▪ MobilPay: Popular în România, 

integrat cu majoritatea băncilor.
▪ PayPal: Ușor de folosit pentru clienții 

internaționali.
▪ Revolut Business: Oferă conturi 

multi-valutare și comisioane reduse.



4.4 Respectă Cerințele ANAF și Sistemelor 
Electronice (2025)

1. E-Factura (Factura Electronică):
◦ Începând din 2024, toate facturile emise 

către autorități publice și între firme private 
din Romania trebuie să fie transmise prin 
sistemul e-Factura.

◦ Ce trebuie să faci:
▪ Înregistrează-te pe platforma e-

Factura a ANAF.
▪ Folosește un software de facturare 

compatibil (ex: SmartBill, Biblia 
Contabilului, Oblio.eu, etc).

◦ Beneficii:
▪ Reducerea evaziunii fiscale.
▪ Procese mai rapide și mai 

transparente.
2. E-Transport:

◦ Sistemul e-Transport este obligatoriu 
pentru transportul de mărfuri pe teritoriul 
României.

◦ Ce trebuie să faci:
▪ Înregistrează-ți transporturile în 

sistemul e-Transport al ANAF.
▪ Asigură-te că ai un dispozitiv GPS 

conectat pentru a raporta traseele.
◦ Beneficii:



▪ Monitorizarea în timp real a 
transporturilor.

▪ Reducerea fraudei fiscale.
3. Declarații Fiscale Online:

◦ Toate declarațiile fiscale (ex: TVA, impozit 
pe profit) trebuie depuse online prin 
platforma Virtual Private Space (SPV) a 
ANAF.

◦ Ce trebuie să faci:
▪ Obține un certificat digital pentru 

semnarea electronică a documentelor. 
▪ Folosește un software de contabilitate 

care să se integreze cu SPV.
• PFA – depune Declarația Unică anual.

• SRL – depune D100, D300, D394 și bilanț contabil 
anual.

4.5 Menține o Evidență Clară a Finanțelor

1. Folosește un Software de Contabilitate:
◦ Investește într-un software de contabilitate 

pentru a-ți gestiona finanțele eficient.
◦ Opțiuni populare în România: SmartBill, 

Biblia Contabilului, Conta, FGO, 
Facturis, OBLIO etc.

◦ .
2. Înregistrează Toate Tranzacțiile:

◦ Păstrează facturile, chitanțele și extrasele 
bancare organizate.



◦ Asigură-te că toate veniturile și cheltuielile 
sunt documentate.

3. Plătește Taxele la Timp:
◦ Fii conștient de termenele limită pentru 

plățile fiscale (ex: impozit pe venit, TVA, 
contribuții sociale).

◦ Folosește serviciile unui contabil pentru a 
evita greșeli costisitoare.

4. Planifică Bugetul:
◦ Creează un buget lunar și urmărește-l 

îndeaproape.
◦ Alocă resurse pentru cheltuieli esențiale (ex: 

marketing, salarii, achiziții).

4.6 Exercițiu Practic: Înregistrează-Ți Afacerea

1. Alege Forma Juridică: 
Decide între PFA, SRL sau SRL-D în funcție de 
nevoile tale.

2. Depune Actele la ONRC: 
Pregătește documentele necesare și depune-le 
online sau la sediul ONRC.

3. Deschide un Cont Bancar: 
Alege o bancă și deschide un cont de business.

4. Implementează un Sistem de Plată: 
Alege o soluție de plată online (ex: Stripe, 
MobilPay, Wise, etc) și integrează-o în afacerea ta.

5. Respectă Cerințele ANAF: 
Înregistrează-te pe platformele e-Factura și e-



Transport și asigură-te că folosești un software de 
contabilitate compatibil.

   

Înregistrarea afacerii tale în 2025 este mai ușoară și mai 
eficientă datorită digitalizării proceselor fiscale și 
administrative. Alegerea formei juridice potrivite, 
deschiderea unui cont bancar și respectarea cerințelor 
ANAF sunt pași cheie pentru a-ți asigura succesul pe 
termen lung.

Sfat: Consultă un contabil sau un avocat 
specializat în dreptul afacerilor pentru a evita 
greșeli costisitoare. 

"O afacere de succes nu începe doar cu o idee 
bună, ci cu pașii corecți pentru a o construi legal 
și financiar. Fundamentul solid de azi este cheia 
creșterii de mâine.”



5. CONSTRUIEȘTE O 
PREZENȚĂ ONLINE 
SIMPLĂ 

 

Intr-o lume digitalizata, este esențial ca orice 
afacere să își construiască o prezență online. Un 
website, conturi pe rețelele sociale și un branding 

consecvent vor ajuta la atragerea clienților și la 
creșterea vizibilității. Acest capitol te va ghida pas cu pas 
prin activitățile esențiale pentru a stabili o prezență 
online simplă, dar eficientă.

5.1 Creează un Website Simplu

Un website este cartea de vizită digitală a afacerii tale. 
Nu trebuie să fie complicat sau costisitor la început.

De unde incepi: 
Alege o Platformă pentru Crearea Website-ului:

• Wix – Șabloane prietenoase pentru începători, 
interfață intuitivă de tip drag-and-drop.



• Shopify – Conceput pentru afaceri e-commerce; 
integrare ușoară a plăților.

• WordPress – Cea mai flexibilă și scalabilă 
platformă, ideală pentru control total asupra 
designului și funcționalităților.

Elemente Esențiale ale Website-ului:

• Pagina de start (Homepage) – Explică pe scurt ce 
face afacerea ta. 

• Pagina „Despre noi” – Prezintă povestea afacerii 
și ceea ce o face specială față de concurență.

• Pagina „Servicii/Produse” – Descrie oferta ta și 
modul în care rezolvă problemele clienților.

• Pagina de contact – Include un formular de 
contact, adresă de email și număr de telefon.

Optimizare pentru Mobil:

Asigură-te că site-ul este responsiv (se adaptează la 
ecranele mici). Majoritatea platformelor oferă șabloane 
optimizate pentru dispozitive mobile.

Domeniu și Găzduire:

• Alege un domeniu simplu și ușor de reținut (ex: 
numeleafacerii.com sau initialele.com)

• Găzduire – De obicei inclusă în pachetele 
platformelor de creare a site-ului, dar poți opta și 
pentru servicii externe precum SiteGround sau 
Bluehost.

http://numeleafacerii.com
http://initialele.com


5.2 Concentrează-te pe o Platformă de Social Media 
Principală

Alege o Platformă de Social Media

Nu încerca să fii pe toate platformele deodată; începe cu 
una care se potrivește cel mai bine publicului tău țintă.

• Instagram – Ideal pentru afaceri vizuale (ex: 
modă, food, design).

• TikTok – Perfect pentru crearea de conținut video 
distractiv și captivant dar si pentru promovare 
generala.

• Facebook – Potrivit pentru a ajunge la un public 
larg și pentru promovare localizată.

• LinkedIn – Excelent pentru afaceri B2B și servicii 
profesionale.

Conținut de Bază pe Social Media

• Postări regulate: Distribuie conținut relevant și de 
calitate (fotografii cu produse, sfaturi utile, 
actualizări despre afacere). Cel puțin 3-4 postări pe 
săptămână

• Interacțiune: Răspunde la comentarii și mesaje 
pentru a construi relații cu clienții. 

Sfat: Ignora negativismul.



• Hashtag-uri: Utilizează hashtag-uri populare și 
relevante pentru a atrage atenția.

Pentru a verifica ce hashtag-uri sunt potrivite pentru 
afacerea ta în România, poți folosi următoarele 
instrumente: 

- Instrumente gratuite: Instagram Search, TikTok 
Creative Center, All Hashtag, RiteTag.
- Instrumente Profesionale (cu plata): Inflact.com, 

flick.tech

Instrumente pentru Gestionarea Social Media

• Canva, CapCut – Pentru postări și stories 
atractive vizual.

• Buffer, Hootsuite, PostPlanner, Facebook 
Business Suite, Later – Pentru programarea 
postărilor și monitorizarea performanței.

• TikTok Scheduler – Permite programarea 
videoclipurilor direct din aplicație (pe desktop)

5.3 Construiește un Branding de Bază

A avea un branding bine definit este esențial pentru a-ți 
diferenția afacerea și a lăsa o impresie de durată.

Logo Simplu:

• Folosește Canva sau Looka pentru a crea un logo 
simplu, dar profesional.

http://flick.tech


• Alege un design care să reflecte valorile și mesajul 
companiei tale.

Schematica de Culori:

• Selectează 2-3 culori principale care reprezintă 
brandul tău.

• Utilizează-le consecvent pe website, rețelele 
sociale și materialele promoționale.

Fonturi Coerente:

• Alege 1-2 fonturi care sunt ușor de citit și 
folosește-le peste tot.

Exemple de fonturi populare: Roboto, Montserrat, Open 
Sans.
Mesaj Clar al Brandului:

• Creează un mesaj simplu care să exprime clar ce 
face afacerea ta și ce o face unică.

Exemplu: "Oferim produse eco-friendly pentru un stil de 
viață mai sănătos și sustenabil.”

5.4 Primii Pași în Marketing Online

Pentru a atrage primii clienți, folosește canale de 
promovare accesibile:

• Google My Business – Înregistrează-ți afacerea 
pentru a obține o vizibilitate mai bună la nivel 
local.



• Reclame pe Facebook/Instagram – Poți 
începe cu un buget redus (~5 - 10 euro/zi) 
pentru a testa ce funcționează cel mai bine.

• Colaborări cu micro-influenceri – Acestea 
sunt o metodă mai ieftină și autentică de 
promovare.

Sfat 1: Incepe promovarea cu un buget redus si 
creste-l gradual. 

Sfat 2: Selecteaza audienta portrivita pentru 
campanii de promvare reusite ( vezi cap. 2.3)

“Nu trebuie să fii perfect de la început. Începe cu 
pași mici, testează și îmbunătățește pe măsură ce 
înveți.”



6. GĂSEȘTE PRIMII 
CLIENȚI 

 

Dobândirea primilor clienți pentru un 
antreprenor aflat la început de drum este 
extrem de dificilă. Lipsa unui istoric de 

experiență sau a recenziilor face ca acceptarea 
cuiva să încerce produsul sau serviciul tău să fie o 
provocare. Totuși, există câteva posibilitati inteligente 
pentru a atrage clienți rapid și ieftin, fără a fi nevoie de 
un buget mare.

6.1 Folosește Metode Gratuite

Creează Conținut Relevat și Atractiv

O strategie eficientă de social media trebuie să includă 
conținut care să atragă și să implice potențialii clienți. De 
exemplu, pe Facebook poți posta:

• Fotografii ale produselor tale.
• Videoclipuri scurte și demonstrații de utilizare.



• Sfaturi utile legate de domeniul tău.
• Hashtag-uri relevante pentru a crește vizibilitatea.

Dacă te ocupi de produse handmade, asigură-te că 
fotografiile sunt de înaltă calitate și folosește hashtag-uri 
potrivite, cum ar fi #HandmadeRomania sau 
#ProduseLocale, pentru a ajunge la un public interesat.

Alătură-te Grupurilor de Facebook și Participă Activ

Grupurile de Facebook sunt o metodă excelentă pentru a 
interacționa direct cu oameni interesați de ceea ce oferi. 
Îți poți promova afacerea într-un mod natural, oferind 
informații valoroase și soluții la problemele membrilor 
grupului.

Cum să colaborezi cu grupuri tematice?

• Dacă ai un magazin de produse pentru mame și 
copii, poți intra în grupuri pentru părinți și să oferi 
sfaturi utile despre îngrijirea bebelușilor.

• Dacă vinzi suplimente alimentare, poți 
interacționa cu grupuri de fitness și să împărtășești 
sfaturi despre nutriție.

• Dacă ai o afacere în domeniul beauty, poți oferi 
tutoriale și demonstrații de produse în grupuri de 
îngrijire personală.

Aceste interacțiuni ajută la construirea unei reputații 
pozitive și la atragerea clienților fără a părea prea agresiv 
în promovare.

Roagă Prietenii și Familia să Distribuie



Un mod simplu și eficient de a obține vizibilitate este să 
îți implici prietenii și familia. Spune-le despre afacerea ta 
și cere-le să o recomande mai departe în cercul lor de 
cunoscuți.

Exemplu: Dacă ai un magazin online de haine, oferă-le 
prietenilor un cod de reducere pentru ca ei să promoveze 
produsele tale. Astfel, nu doar că îți crești vânzările, dar 
îți extinzi și rețeaua de clienți potențiali.

Colaborează cu Micro-Influenceri

Micro-influencerii (cei cu 1.000 – 10.000 de urmăritori) 
sunt o metodă accesibilă și eficientă de promovare. 
Aceștia au o comunitate loială și pot ajuta la creșterea 
credibilității brandului tău.

Cum să colaborezi cu micro-influenceri?

• Găsește persoane din nișa ta pe 
Instagram,LinkedIn, Xing, Meetup, TikTok sau 
YouTube.

• Oferă-le produse gratuite sau coduri de reducere 
pentru urmăritorii lor.

• Încurajează-i să facă un review onest și să 
împărtășească experiența lor cu produsul tău.

Exemplu: Dacă vinzi produse de îngrijire a pielii, poți 
colabora cu un influencer de beauty pentru a testa și 
recenza produsele tale. Această strategie ajută la 
creșterea vizibilității și atrage clienți interesați de 
produsul tău.



6.2 Oferă O Reducere de Lansare

Reducerile și ofertele speciale sunt tactici esențiale de 
marketing care ajută compania să atragă noi clienți. O 
idee excelentă ar fi oferirea unui discount introductiv 
pentru clienții noi, de exemplu, 20% reducere la prima 
comandă. Această ofertă poate fi promovată pe site-ul 
companiei, pe rețelele sociale și prin campanii de email 
marketing.

Exemplu: „Bun venit! Bucură-te de o reducere de 20% la 
prima ta comandă folosind codul promoțional 
WELCOME20 la finalizarea comenzii.”

Beneficii:

• Atrage noi clienți, încurajându-i să descopere 
produsele oferite.

• Creează un sentiment de urgență, determinând 
noii clienți să ia decizii rapide.

6.3 Rulează o Campanie Mică de Reclame Plătite

Pentru a crea o campanie de reclame plătite, alege o 
platformă de publicitate, cum ar fi Facebook Ads sau 
Google Ads.

• Alocă un buget mic (25-50 RON/zi) pentru a testa 
interesul publicului.

• Creează reclame atractive, cu imagini de calitate și 
un mesaj clar.



Exemplu de campanie Facebook Ads:

• Țintește femei cu vârsta între 25-45 de ani, 
interesate de produse ecologice.

• Text exemplu pentru reclamă: „Ajută la salvarea 
planetei cu produse eco-friendly! Beneficiezi de 
20% reducere la prima comandă! Cumpără 
acum!”

• Setează un buget de 30 RON/zi pentru o 
săptămână.

În plus, urmărește și analizează performanța campaniei.

Exemplu de Campanie Google Ads:

• Titlu Anunț: „Produs Eco Friends - 20% reducere la 
prima comandă”

• Descriere Anunț: „Transformă-ți stilul de viață într-
unul sustenabil cu produsele noastre eco-friendly. 
Beneficiază de 20% reducere la prima comandă! 
Cumpără acum și fă o diferență reală!”

Targeting:

• Cuvinte cheie: „produse eco-friendly”, „viață 
sustenabilă”, „cumpără produse organice”, 
„shopping verde”

• Public Țintă: Persoane cu vârsta între 25 și 45 de 
ani, interesate de sustenabilitate, produse organice 
și un stil de viață zero-waste.



• Locație: Țintire specifică pe regiuni sau orașe 
unde este disponibilă livrarea.

• Buget zilnic: 30 RON/zi
• Durată: 7 zile

Sfaturi pentru Optimizare:

• Testează A/B diferite titluri și descrieri pentru a 
vedea care funcționează mai bine.

• Analizează eficiența prin rata de conversie și 
ajustează licitațiile pentru cele mai performante 
cuvinte cheie.

• Adaugă cuvinte cheie negative pentru a elimina 
traficul nerelevant.

• Monitorizează constant performanța campaniei, 
urmărind metrici precum CTR (Click-Through 
Rate) și numărul de vânzări generate după 
afișarea anunțului.

• Pe baza acestor date, ajustează strategia pentru a 
obține cele mai bune rezultate.

Cum măsori eficiența?

• Monitorizează rata de click (CTR) și numărul 
de vânzări generate de reclamă.

• Pe baza acestor date, ajustează campania pentru 
rezultate mai bune.



6.4 Utilizează Email Marketing

Cum să faci?

• Construiește o listă de emailuri prin oferte 
speciale sau concursuri.

• Trimite newslettere regulate cu actualizări, 
oferte și conținut valoros (mare grija la 
frecventa acestora astfel incat sa nu fie agasante 
altfel exista riscul Deazbonarii) 

Exemplu: „Abonează-te la newsletter-ul nostru și 
primești 10% reducere la prima comandă!”

• Trimite un email lunar cu sfaturi utile și 
promoții.

Beneficii in utilizarea email list-ului? 

• Te menține conectat cu clienții existenți pentru 
posibile vânzări recurente.

• Rata de conversie crește datorită personalizării 
mesajelor.

6.5 Participă la Evenimente și Târguri

Participă la evenimente locale sau convenții din industria 
ta. Înscrie-te ca expozant și promovează-ți produsul sau 
serviciul.

Exemplu: 
Dacă vinzi produse handmade, participă la târguri de 



artizanat. Oferă mostre gratuite sau reduceri 
participanților.

Aceasta îți va crește vizibilitatea, îți va permite să 
interacționezi direct cu potențiali clienți și îți va crea 
oportunități de networking cu alți antreprenori.

Găsirea primilor clienți necesită mai multe lucruri: 
gândire creativă, perseverență și strategie. Folosește 
metode gratuite pentru a-ți crește vizibilitatea, oferă 
reduceri de lansare pentru a atrage clienți noi și testează 
reclame plătite pentru rezultate optime

Sfat! Nu te descuraja dacă rezultatele nu apar imediat. 
Construirea unei baze de clienți necesită timp și 
perseverență. Menține consecvența și adaptează-ți 
strategia de marketing pe măsură ce înveți.

“Perseverenta ne usureaza soarta”- G.Flaubert



7. CONSTRUIEȘTE SISTEME 
PENTRU CREȘTERE 

 

Lucrul inteligent, nu greu, este cheia creșterii unei 
afaceri. În acest capitol, vom analiza automatizarea 

sarcinilor repetitive, externalizarea celorlalte 
activități și monitorizarea indicatorilor cheie 

pentru a menține o creștere constantă. Aceste metode vor 
economisi timp, vor reduce costurile și îți vor permite să 
te concentrezi pe ceea ce este cu adevărat important: 
dezvoltarea afacerii.

7.1 Automatizează Sarcinile Repetitive

Automatizarea este extrem de importantă pentru 
accelerarea proceselor și eliminarea muncii manuale 
consumatoare de timp. Iată cum să începi: sarcinile care 
pot fi automatizate includ marketingul – programarea 
postărilor pe rețelele sociale, trimiterea automată a 
emailurilor; vânzările – facturarea și urmărirea 
comenzilor; suportul pentru clienți – răspunsuri 
automate la întrebările frecvente (FAQs).



Printre cele mai utilizate instrumente de automatizare se 
numără Zapier, IFTTT și Notion:

• Zapier funcționează prin conectarea aplicațiilor 
tale preferate și automatizarea fluxurilor de lucru. 
De exemplu, atunci când un client plasează o 
comandă pe Shopify, un email de confirmare este 
trimis automat, iar comanda este adăugată într-un 
Google Sheet – toate acestea fără intervenția ta, 
datorită Zapier.

• Notion ajută la gestionarea proiectelor, sarcinilor 
și documentelor într-un singur loc. Poți crea 
șabloane pentru sarcinile repetitive, cum ar fi 
gestionarea stocurilor sau planificarea conținutului.

• IFTTT este o versiune mai simplă a Zapier, 
folosită pentru automatizări de bază. De exemplu, 
dacă ai un magazin online, poți automatiza 
notificările trimise clienților despre statusul 
comenzilor lor.

Pentru un business de consultanță, poți seta un sistem 
care să trimită automat facturi și să urmărească plățile. 
Automatizarea nu doar că îți economisește timp, dar și 
reduce erorile și îmbunătățește experiența clienților - 
cand esti la inceput riscul de a gresi este ridicat si este 
normal sa fie asa. 

7.2 Externalizează Munca de Rutină

Externalizarea permite unui antreprenor să se 
concentreze pe activitățile esențiale ale afacerii, delegând 



sarcinile repetitive sau specializate către profesioniști 
externi.

Sarcini care pot fi externalizate

• Design grafic – Crearea de logo-uri, postări pentru 
rețele sociale, materiale promoționale.

• Redactare de conținut – Articole de blog, 
descrieri de produse, texte pentru emailuri.

• Suport tehnic – Administrarea site-ului web, 
remedierea problemelor, configurarea unor 
instrumente software.

Platforme pentru externalizare

• Fiverr – Potrivit pentru sarcini rapide și punctuale, 
cum ar fi design grafic sau editare video.

• Upwork – Recomandat pentru proiecte complexe 
și colaborări pe termen lung, precum dezvoltarea 
software sau consultanța.

• Freelancer.com – Oferă acces la profesioniști din 
diverse domenii, inclusiv marketing, programare și 
design.

Cum să alegi un freelancer potrivit?

1. Verifică recenziile și portofoliul freelancerului.
2. Începe cu un proiect mic pentru a testa calitatea 

muncii.



3. Stabilește clar cerințele și termenul de livrare 
înainte de a începe colaborarea.

Exemple practice: Crearea unui logo poate costa între 50 
și 100 de euro pe Fiverr. 

Administrarea unui cont de social media poate fi 
delegată unui freelancer de pe Upwork, care se ocupă de 
postări și interacțiunea cu urmăritorii.

7.3 Monitorizează Cifrele Cheie

Dacă vrei să te dezvolți, trebuie să știi cum să măsori 
performanța afacerii tale ( da, stiu, poate suna complicat 
dar nu este).  Monitorizarea indicatorilor cheie oferă 
informații esențiale despre bunastarea generală a 
businessului.

Ce metrici trebuie monitorizate?

• Venituri: Care este venitul tău lunar? Care sunt 
principalele surse de venit?

• Trafic pe website: Câți vizitatori ai? De unde vin 
aceștia (Google, rețele sociale etc.)? 

• Interacțiunea cu clienții: Câți clienți revin? Care 
este rata de conversie – câți vizitatori devin clienți?

Instrumente de monitorizare:

• Google Analytics: Urmărește traficul pe website, 
sursele de trafic și comportamentul utilizatorilor.



• HubSpot: Util pentru monitorizarea interacțiunii 
cu clienții și gestionarea relațiilor cu aceștia.

• QuickBooks sau Xero: Folosite pentru a urmări 
veniturile, cheltuielile și profitabilitatea.

Cum să utilizezi aceste date?

• Identificarea tendințelor (de exemplu, dacă 
traficul pe website crește semnificativ după o 
campanie de marketing).

• Revizuirea strategiei în funcție de rezultate (cum 
ar fi alocarea unui buget mai mare către un canal 
care aduce cei mai mulți clienți).

Exemplu: Dacă descoperi că cea mai mare parte a 
traficului pe website provine de pe Instagram, merită să 
investești mai mult în conținut și reclame pe această 
platformă. Dacă rata de conversie este scăzută, poți testa 
noi metode de preț sau oferte speciale pentru a atrage 
mai mulți clienți.

Construirea unor sisteme pentru creștere este esențială 
pentru a face afacerea ta să funcționeze eficient. 
Automatizarea, externalizarea și monitorizarea 
indicatorilor cheie îți vor oferi mai mult timp, vor reduce 
semnificativ costurile și, cel mai important, îți vor 
permite să te concentrezi pe scopul real al afacerii: 
creșterea.



Sfat! Foarte serios vorbind: dacă te blochezi la 
ceva, folosește instrumentele și resursele disponibile 
astfel încât să nu fie nevoie să faci totul singur. 



8. OBȚINE FEEDBACK ȘI 
ÎMBUNĂTĂȚEȘTE 

 

O bținerea feedback-ului de la clienți este unul dintre 
cei mai importanți pași în dezvoltarea afacerii tale. 
Feedback-ul real te ajută să înțelegi ce funcționează, 
ce nu funcționează și cum îți poți îmbunătăți 

produsul sau serviciul pentru a răspunde mai bine 
nevoilor clienților. Așadar, în acest capitol, vom analiza 
cum să colectezi feedback util, cum să îl interpretezi și 
cum să îl folosești pentru a-ți îmbunătăți afacerea.
8.1 De ce este Feedback-ul Important?

Înțelegerea nevoilor clienților: Feedback-ul ajută la 
identificarea preferințelor clienților și a problemelor reale 
cu care se confruntă. 

De exemplu, clienții menționează că produsul tău este 
dificil de utilizat, poți analiza și îmbunătăți designul sau 
instrucțiunile.

Dezvoltarea unei relații cu clienții: Feedback-ul îi ajută 
pe clienți să simtă că opiniile lor contează pentru 



companie, ceea ce contribuie la creșterea loialității 
acestora.

Identificarea problemelor ascunse: Feedback-ul poate 
evidenția probleme pe care poate nu le-ai observat 
anterior, permițându-ți să le corectezi înainte ca acestea 
să devină critice

8.2 Cum să Obții Feedback Util

O modalitate de a solicita direct feedback de la clienți 
este prin trimiterea de sondaje sau chestionare online, iar 
o variantă simplă este utilizarea Google Forms sau 
Typeform pentru a crea un sondaj rapid și complet. 

Exemplu de câteva întrebări utile ar putea include: „Ce 
v-a plăcut cel mai mult la produsul/serviciul nostru?”, 
„Ce ați schimba sau îmbunătăți?”, „Cât de probabil este 
să recomandați produsul/serviciul altor persoane?”.

O altă metodă este colectarea feedback-ului prin rețelele 
sociale, cum ar fi crearea unor sondaje pe platformele 
unde se află clienții, de exemplu, pe Instagram, Slack, 
Gust sau Facebook- nu subestima grupurile de discutii pe 
Telegram sau Whatsapp.

Un exemplu de sondaj ar putea fi: „Vrem să îmbunătățim 
experiența voastră! Ce funcționalitate nouă ați dori să fie 
introdusă în aplicația noastră?”.



O altă abordare este analiza comportamentului clienților 
și utilizarea unor instrumente de analiză pentru a observa 
modul în care aceștia interacționează cu produsul. 

Câteva exemple sunt Google Analytics pentru site-ul web 
și Hotjar pentru a identifica zonele în care utilizatorii 
întâmpină dificultăți.

În cele din urmă, organizarea unor sesiuni de feedback, în 
care să inviți clienți pentru întâlniri virtuale sau fizice, 
poate oferi informații valoroase. 

Un exemplu ar fi o sesiune de 30 de minute cu 5-10 
clienți loiali, în care să discuți direct experiențele și 
sugestiile acestora.

8.3 Cum să Analizezi Feedback-ul

Identificarea Temelor Comune: 
Pune accent pe acele dorințe și sugestii care apar cel mai 
des în feedback. Identifică elementele comune care 
necesită atenție imediată. 
Dacă mai mulți clienți menționează că procesul de 
checkout durează prea mult, este momentul să îl 
simplifici.

Categorisirea Feedback-ului:

• Pozitiv: Ce funcționează bine, păstrează.
• Negativ: Ce necesită îmbunătățiri.
• Sugestii: Idei noi propuse de clienți. 

Nu poți rezolva totul dintr-o dată. Alege aspectele 



cu cel mai mare impact asupra experienței 
clienților. 
De exemplu, dacă există plângeri privind timpul 
lung de livrare, prioritizează îmbunătățirea 
logisticii.

Sfat! Priveste orice feedback ca o oportunitate catre 
imbunatatire. 

8.4 Cum să Îmbunătățești pe baza de Feedback

Prin adoptarea treptată a schimbărilor: Nu te grăbi să faci 
totul dintr-o dată. Încearcă să rezolvi una sau două 
probleme și observă cum se decurge procesul, apoi 
testează din nou.

De exemplu, dacă utilizatorii consideră că interfața este 
greu de folosit, îmbunătățește anumite elemente: butoane 
mai mari sau text mai clar.

Comunică schimbările către clienți: Anunță-ți clienții 
că le-ai ascultat opiniile și ai făcut îmbunătățiri.

De exemplu, trimite un email sau publică o postare: „V-
am ascultat! Procesul de checkout a fost îmbunătățit și 
este acum mai rapid și mai simplu.”

Testează schimbările: După implementarea 
modificărilor, este esențial să le testezi pentru a verifica 
dacă funcționează.



De exemplu, dacă ai simplificat procesul de checkout, 
analizează dacă rata de abandon a scăzut efectiv.

8.5 Exemple de Îmbunătățiri Bazate pe Feedback

Am ales 3 exemple deja cunoscute: 

1.Dropbox: 
Utilizatorii aveau dificultăți în a înțelege cum funcționa 
platforma, așa că au decis să introducă un videoclip 
explicativ, ceea ce a dus la o creștere a ratei de conversie 
cu 10%.

2.Slack: 
Clienții au menționat că notificările erau prea multe și 
deranjante. Prin urmare, Slack a introdus setări 
personalizabile pentru notificări, îmbunătățind 
semnificativ experiența utilizatorilor.

3.Airbnb: 
Clienții au recomandat să fie disponibile mai multe 
fotografii în anunțuri. Astfel, Airbnb a introdus opțiunea 
de a încărca mai multe imagini, ceea ce a crescut 
încrederea utilizatorilor și rata rezervărilor.



8.6 Exercițiu Practic: Obține și Folosește Feedback

1. Creează un Sondaj Simplu:
◦ Folosește Google Forms sau Typeform 

pentru a întreba clienții despre experiența 
lor.

◦ Întrebări esențiale: „Ce ți-a plăcut?” și „Ce 
ai schimba?”

2. Analizează Feedback-ul:
◦ Identifică temele comune și prioritizează 

acțiunile.
3. Implementează o Îmbunătățire Mică:

◦ Alege o problemă și rezolvă-o. 
Exemplu: Simplifică procesul de plată sau 
adaugă instrucțiuni mai clare.

4. Comunică Schimbările:
◦ Anunță clienții despre îmbunătățirile aduse 

și mulțumește-le pentru feedback.

Feedbackul este un instrument excelent pentru 
îmbunătățirea afacerii și consolidarea relației cu clienții. 
Continuă să ceri feedback și evoluează pe baza acestuia. 
Feedbackul nu se oprește niciodată

“Transformă criticile într-o oportunitate de 
creștere, iar succesul va urma!”



9. EXTINDE-ȚI AFACEREA 
 

E xtinderea afacerii este o strategie esențială pentru a 
genera mai multe venituri, a atrage noi clienți și a 
consolida poziția pe piață. Creșterea prețurilor, 
dezvoltarea de noi produse sau servicii și extinderea 

eforturilor de marketing sunt trei metode cheie pentru a 
realiza această expansiune. Aceste strategii sunt potrivite 
atât pentru începători, cât și pentru antreprenorii care au 
deja 1-2 ani de experiență în afaceri.

9.1 Crește Prețurile pe Măsură ce Cererea Crește

Creșterea prețurilor este o metodă foarte eficientă de a 
crește profitul, dar dacă este făcută greșit, poate duce la 
pierderea clienților existenți. Acestea sunt câteva motive 
pentru a crește prețurile:

1. Produsul sau serviciul tău este foarte solicitat, iar 
clienții sunt dispuși să plătească mai mult.

2. Valoare adăugată: Dacă ai îmbunătățit produsul sau 
serviciul (calitate mai bună sau noi funcționalități).

3. Creșterea costurilor: Dacă prețurile de producție 
sau de aprovizionare au crescut.

Cum să crești prețurile eficient? Uite o varianta:



• Comunicare clară cu clienții: Informează-i 
despre schimbări și explică beneficiile.     
Exemplu: „Am îmbunătățit calitatea produsului 
pentru a vă oferi o experiență superioară.”

• Creșteri treptate: Aplică majorări mici și 
periodice pentru a evita un șoc pentru clienți.

• Oferă o opțiune mai accesibilă: Păstrează o 
variantă mai ieftină pentru clienții fideli (exemplu: 
versiune de bază vs. premium).

Exemplu: Dacă vinzi produse handmade și ai o listă de 
așteptare, poți crește prețurile cu 10-15%, explicând că 
acest lucru se datorează cererii crescute și îmbunătățirii 
calității.

9.2 Introducere de noi produse sau servicii

Este o modalitate excelentă de a atrage noi clienți și de a 
diversifica veniturile atunci când lansezi produse sau 
servicii noi. Totuși, este important să faci acest lucru cu 
atenție:

• Feedback de la clienți: Întreabă clienții actuali ce 
alte nevoi au sau ce produse și-ar dori să vadă 
disponibile.

• Tendințele pieței: Urmărește evoluția pieței și 
adaptează-te în funcție de cerere.

• Complementaritate: Alege produse sau servicii 
care completează oferta ta actuală.

Exemple de produse/servicii noi pe care le poți lansa:



• Dacă ai un brand de skincare, poți lansa o linie de 
produse pentru bărbați.

• Dacă oferi consultanță în marketing, poți adăuga 
un pachet de gestionare a rețelelor sociale.

Cum să lansezi noile produse sau servicii:

• Testează mai întâi: Oferă produsul sau serviciul 
unui număr mic de clienți și colectează feedback.

• Promovează: Folosește rețelele sociale, trimite un 
newsletter, anunță o ofertă specială.

• Oferă reduceri de lansare: Creează promoții 
speciale pentru a atrage noi clienți, de exemplu, 
20% reducere la prima comandă.

9.3 Extinde Eforturile de Marketing

"Scalarea eforturilor de marketing" înseamnă să ajungi la 
un public mai larg și să stârnești curiozitatea pentru a 
face produsele tale mai vizibile.

1. Reclame plătite:

• Facebook și Instagram Ads: Cea mai eficientă 
metodă de a ajunge la publicul țintă în funcție de 
interese, vârstă și locație.

• Google Ads: O strategie excelentă pentru a afișa 
reclame în rezultatele căutărilor atunci când clienții 
caută produse și servicii similare cu ale tale.

• TikTok Ads: Ideal pentru a interacționa cu un 
public tânăr prin conținut creativ.



2. Colaborări cu influenceri:

• Cum alegi influencerii potriviți: Alege doar pe 
cei care au un public similar cu al tău și rate 
ridicate de interacțiune.

Exemplu: Dacă vinzi produse de fitness, colaborează cu 
un influencer care promovează un stil de viață sănătos și 
are o comunitate activă.

• Beneficii: Crește vizibilitatea și construiește 
încrederea clienților prin recomandări autentice.

3. Content Marketing:

• Blog: Scrie articole utile și relevante pentru piața 
ta țintă (exemplu: „5 sfaturi pentru o piele 
sănătoasă”).

• Tutoriale video: Demonstrează utilizarea 
produselor sau serviciilor tale prin videoclipuri 
explicative.

4. Email Marketing:

• Newslettere: Trimite sfaturi, noutăți despre 
evenimente și promoții atractive.

Am sa exemplific practic modul in care funcționează: 
Dacă ai un magazin online de haine, poți folosi 
Facebook Ads pentru a promova lansarea unei noi 
colecții, poți colabora cu influenceri din domeniul modei 



și poți publica pe blog articole despre tendințele 
sezonului.

9.4 Exercițiu Practic: Planifică Extinderea Afacerii 
Tale

Acesta este exercițiul practic pentru planificarea 
extinderii afacerii:

Pasul unu: evaluează cererea și prețurile pentru a 
determina dacă există un motiv suficient de bun pentru a 
le crește. Decide cum să implementezi această creștere 
treptat, astfel încât să o poți explica clar clienților.

Pasul doi: identifică noi produse și/sau servicii, folosind 
mărturii ale clienților și analiza tendințelor din piață. 
Alege un produs sau serviciu și planifică-l corect din 
timp.

Pasul trei: scalează-ți marketingul. Alege un sistem de 
reclame plătite, în acest caz, Facebook Ads. Creează o 
campanie pentru un anumit produs. Găsește un influencer 
și stabilește împreună cu acesta o promovare comună 
bazată pe interese reciproce.

Pasul patru: scrie un articol pe blog sau realizează un 
tutorial pentru a atrage noi clienți.

Sfat! Extinderea trebuie realizată într-un ritm 
sustenabil. Nu încerca să faci totul dintr-o dată. Alege 1-2 
strategii și concentrează-te pe ele.



Extinderea unei afaceri este un proces continuu care 
necesită planificare și execuție atentă. Aceasta atrage 
noi clienți, generează venituri și îți oferă o poziție mai 
solidă pe piață prin creșterea prețurilor, introducerea 
de noi produse sau servicii și intensificarea eforturilor 
de marketing.

“ Ai rabdare! Cu rabdarea treci marea.”



10. FII CONSECVENT ȘI 
CONTINUĂ SĂ ÎNVEȚI 

 

Arena afacerilor nu este un sprint, ci un maraton. 
Este vorba despre o mentalitate, o mentalitate 

bazată pe perseverență, învățare continua și 
capacitatea de adaptare. De aceea am ales să 

ofer coaching în dezvoltare personală și de viață, 
combinat cu coaching în leadership și afaceri: consider ca 
succesul profesional este strâns legat de dezvoltarea 
personală și de mentalitate. Dacă o persoană este 
puternică și orientată spre creștere, atunci și afacerea sa 
va fi solidă și prosperă.

În acest capitol, vom discuta despre importanța de a 
rămâne autentic, de a investi în propria dezvoltare și în 
creșterea afacerii tale, indiferent dacă ești la început, în 
primul an de activitate sau într-un stadiu intermediar al 
dezvoltării.



10.1 De ce Este Importantă Consistența?

Consistența îți pune în valoare credibilitatea și 
fiabilitatea. Clienții, partenerii de afaceri și colaboratorii 
vor aprecia întotdeauna consecvența. Fii mereu prezent 
pentru ei și oferă tot ce ai mai bun.

Exemplu: Pentru un magazin online, trebuie să te asiguri 
că produsele sunt livrate la timp și că răspunzi rapid la 
mesaje.

Expunere și recunoaștere mai mare a brandului. Postările 
regulate pe rețelele sociale, conținutul de calitate 
distribuit constant și activitățile de engagement vor 
îmbunătăți vizibilitatea brandului tău.

Exemplu: Un antreprenor care postează zilnic sfaturi 
utile pe Instagram va deveni rapid o sursă de încredere 
pentru urmăritorii săi.

Învăță din eșecuri și succese. Odată ce îți formezi o rutină 
consecventă, vei avea ocazia să înveți din greșeli și să 
îmbunătățești constant procesele care funcționează cel 
mai bine.

Exemplu: Dacă o campanie de marketing nu a avut 
rezultatele dorite, analizează ce nu a funcționat și 
ajustează strategia pentru următoarea campanie.



10.2 Cum să Înveți Continuu

Citește literatură motivațională de business și dezvoltare 
personală.

Recomandările mele:

• "Lean Startup" - Eric Ries – un ghid despre cum să 
lansezi și să conduci un startup.

• "Atomic Habits" - James Clear – despre dezvoltarea 
obiceiurilor care duc la succes.

• "The E-Myth Revisited" - Michael Gerber – 
explicații despre cum să scalezi o afacere.

• "Zero to One" – Peter Thiel – despre inovație și 
crearea unei afaceri unice

• "The $100 Startup" – Chris Guillebeau – cum să 
pornești o afacere cu buget redus.

• "Contagious: Why Things Catch On" – Jonah 
Berger – despre ce face ca un produs sau o idee să 
devină virală.

• "The 7 Habits of Highly Effective People" – 
Stephen R. Covey – despre obiceiurile care duc la 
succes.

• "The Power of Now" – Eckhart Tolle – despre cum 
să rămâi concentrat și productiv în prezent

• "The Hard Thing About Hard Things" – Ben 
Horowitz – realitățile dure ale construirii unui startup.



Ascultă podcasturi și urmărește emisiuni educative: 
Podcasturile sunt o modalitate ușoară de a învăța ceva 
nou în timp ce desfășori alte activități.

Recomandări:

• "How I Built This" de Guy Raz – povești despre 
cum antreprenori celebri și-au construit afacerile.

• "The Tim Ferriss Show" – interviuri cu 
performeri de top din diverse domenii.

• Cursuri online pe Udemy sau Coursera – învață 
abilități specifice precum marketing digital, finanțe 
etc.

Romanesti:
• “Fain & Simplu” cu Mihai Morar - interviuri
• “Afaceri pe bune” - insiratie si dicutii cu 
antreprenori activi 
• “Shift” by Bianca - conversatii care inspira
• “Gandeste diferit “ by Radu Constantin - 
informatii valoroase si practice.

Conectează-te cu alți antreprenori: 
Participă la evenimente de networking, conferințe sau 
alătură-te comunităților online. 

De exemplu, înscrie-te în grupuri de Facebook sau 
LinkedIn dedicate antreprenorilor români sau comunitati 
precum “Romanian Business Club”.



Învață din experiență: 
Ține un jurnal de afaceri în care să notezi lecțiile 
învățate, greșelile făcute și idei noi.

Exemplu: Dacă ai avut o zi slabă în vânzări, notează ce 
ai observat și ce poți face pentru a îmbunătăți situația.

10.3 Cum să Rămâi Concentrat și Motivat

Seteaza-ti obiective. Este foarte bine să ai obiective insa 
obiectivele tale ar trebui să fie Specifice, Măsurabile, 
Realizabile, Relevante și Limitate în Timp (SMART).

Exemplu: „Vreau să cresc vânzările cu 20% în 
următoarele 3 luni prin campanii de marketing pe 
Instagram.”

Nu te simți copleșit de obiective mari: Începe prin a 
împărți un obiectiv amplu în sarcini mici și ușor de 
gestionat. 

De exemplu, dacă vrei să lansezi un nou produs, începe 
cu cercetarea pieței. Apoi, treci la realizarea 
prototipurilor și testarea acestora.

Celebrează victoriile mici: Fiecare reușită, oricât de mică 
ar părea, trebuie recunoscută și sărbătorită. 

De exemplu, dacă ai atins pragul de 100 de urmăritori pe 
Instagram, acordă-ți un moment pentru a celebra această 
realizare.



Gestionează-ți timpul eficient: Folosește tehnici de 
planificare a timpului, cum ar fi metoda Pomodoro, sau 
aplicații de management al sarcinilor (ex: Trello, Asana), 
care te ajută să îți organizezi activitățile mai eficient.

10.4 Cum să Te Adaptezi la Schimbări

Fii deschis la feedback!
Fii deschis la critici – și la critici constructive – din 

partea clienților, partenerilor și a persoanelor de 
încredere. Folosește acest feedback pentru a-ți 
îmbunătăți afacerea în mod constant.  

De exemplu, dacă clienții menționează că website-
ul tău este greu de utilizat, ar trebui să iei în 
considerare investiția într-o îmbunătățire a 
experienței utilizatorului.  

Urmărește tendințele din industrie.  
Fii mereu atent la schimbările din piață și 

adaptează-ți strategia în funcție de acestea.  
De exemplu, dacă observi ca o concurența 

folosește TikTok pentru promovare și obține rezultate 
bune, ar putea fi momentul să iei în considerare 
această platformă și pentru afacerea ta.  

Experimentează și învață.  
Nu te teme să testezi lucruri noi. Fiecare 

experiment este o oportunitate de învățare.  



De exemplu, dacă nu ai folosit niciodată Google 
Ads, încearcă să aloci un buget mic pentru a vedea 
cum funcționează și ce rezultate poți obține.

10.5 Exercițiu Practic: Planifică-ți Dezvoltarea 
Continuă

1. Alege o Carte sau un Podcast:
◦ Selectează o resursă educațională (ex: o 

carte sau un podcast) și alocă 30 de minute 
zilnic pentru a învăța.

2. Participă la un Eveniment de Networking:
◦ Caută un eveniment local sau online și 

conectează-te cu cel puțin 3 persoane noi.
3. Notează Lecțiile Învățate:

◦ Începe un jurnal de afaceri și notează cel 
puțin o lecție nouă în fiecare săptămână.

Consistența și învățarea continuă sunt cheia succesului pe 
termen lung în afaceri. 
Fii prezent, investește în dezvoltarea ta și fii deschis la 
schimbare. Indiferent de provocări, continuă să mergi 
înainte. Da, în cele din urmă, tot efortul va da roade. 

Reține! Nu există o formulă magică pentru succes. 
Succesul este posibil prin perseverență și o mentalitate 
orientată spre creștere



11. BONUS: 
IMPLEMENTAREA AI 
PENTRU CREȘTEREA 
AFACERII 

 
Ideea de Inteligență Artificială (AI) nu mai este ceva ce 
aparține viitorului; este un instrument din prezent pe care 
business-urile îl utilizează pentru a-și dezvolta 
operațiunile de afaceri, pentru a lucra mai eficient și 
pentru a-și strategiza acțiunile mai bine. Indiferent dacă 
scopul tău este să analizezi feedback-ul clienților mai 
eficient, să optimizezi eforturile de marketing sau să 
îmbunătățești luarea deciziilor bazate pe date, AI poate 
oferi o fiabilitate impactantă. Mai jos găsești mai multe 
informații despre cum să încorporezi eficient tehnologia 
AI în startup-ul tău:

AI pentru Feedback-ul Clienților



Înțelegerea modului în care consumatorii percep și 
gândesc despre produsul sau serviciul tău este o 
componentă extrem de importantă. Instrumentele de 
inteligență artificială te pot ajuta să analizezi economic și 
în profunzime recenziile clienților, comentariile de pe 
rețelele de socializare și răspunsurile la sondaje, la scară 
largă. Folosește instrumente de procesare a limbajului 
natural (NLP) pentru a rezuma sentimentele și alte teme 
din feedback-ul clienților. Implementează roboți de 
servicii pentru clienți, alimentați cu AI, pentru a-i implica 
pe clienți în procese proactive de feedback în timp real. 
Segmentați clienții și folosiți AI pentru a scala 
răspunsurile acestora, diferențiind răspunsurile pe baza 
temelor și tendințelor care apar din feedback-ul clienților.

AI pentru Analiză de Date & Luarea Deciziilor
Inteligența artificială poate procesa rapid volume masive 
de date și poate oferi informații acționabile pentru a 
dezvolta afacerea ta. Folosește modele de învățare 
automată pentru a anticipa comportamentul clienților și 
evoluțiile pieței. 
Utilizează panouri de control și analize alimentate de AI, 
cum ar fi Google Analytics 4 sau Tableau, pentru a 
analiza datele. Folosește previziuni bazate pe AI pentru a 
planifica stocurile și pentru a gestiona resursele 
financiare.
AI pentru Strategii de Marketing & Creștere
AI te poate ajuta cu siguranță să finalizezi sarcini în 
marketing, să îmbunătățești ceea ce faci și să faci totul 
mai precis și mai bine. Folosește AI pentru e-mailuri, de 



exemplu, pentru a identifica conținutul relevant și a-l 
personaliza, ajustându-l în funcție de comportamentul 
utilizatorilor. 
Folosește AI pentru SEO, analizează cuvinte cheie și 
optimizează conținutul în funcție de motoarele de 
căutare. Și folosește AI pentru direcționarea anunțurilor, 
afișându-le publicului potrivit, la momentul potrivit.

AI pentru Automatizare & Eficiență Operațională
A face ca sarcinile plictisitoare să fie mai puțin obositoare 
ajută angajații să se concentreze pe activități mai 
inovatoare și strategice. Folosește inteligența artificială în 
sistemele CRM pentru a gestiona relațiile cu clienții, a 
automatiza urmăririle etc. 
Utilizează instrumente de automatizare a fluxurilor de 
lucru bazate pe AI (de exemplu, Zapier, UiPath) pentru a 
conecta și automatiza diferite funcții ale afacerii. Există 
chiar și cazuri în care AI este folosită în HR pentru a 
analiza CV-uri și a accelera procesul de angajare.

Când integrezi AI în business-ul tău, vei învăța mai 
multe, vei automatiza sarcinile repetitive și vei crea 
strategii bazate pe date pentru a stimula creșterea. Începe 
cu pași mici, lucrează la un task mic și extinde adoptarea 
AI-ului pe măsură ce valoarea și dovezile acesteia cresc.



CUVINTE FINALE  
&  

URMĂTORII PAȘI 
 

Felicitări! 
Ai parcurs acest ghid pentru a planifica lansarea 
și dezvoltarea business-ului tău. Ține minte un 

singur lucru: ACTIONEAZA! 
Succesul în antreprenoriat nu înseamnă să ai toate 
răspunsurile de la început, ci să începi, să înveți pe 
parcurs și să te adaptezi.
Am dedicat toată atenția mea pentru ca acest ghid să fie 
un ghid practic, care oferă pași clari pentru oricine 
visează la independență financiară și dorește să pornească 
pe drumul antreprenoriatului. Mai presus de toate, sper ca 
aceasta să îți fie un adevărat partener de drum, pentru că 
eu cred în tine. Am încredere 100% că, atât timp cât îți 
dai șansa și perseverezi, vei reuși să îți transformi visul în 
realitate, indiferent de obstacole. 

Ia lucrurile pas cu pas: nu te aștepta ca totul să fie 
perfect de la început. Fie că este vorba despre un PMV, 



despre înregistrarea afacerii sau despre lansarea unui 
website, fiecare progres contează. 

De exemplu, în loc să petreci ani perfecționând un 
produs înainte de lansare, poți începe cu un plan simplu 
de marketing și să folosești feedback-ul primilor clienți 
pentru a-l îmbunătăți treptat. 

Învață din mers! 
A fi antreprenor înseamnă să înveți continuu în timpul 

procesului. Fiecare greșeală reprezintă o oportunitate de 
creștere. Dacă o strategie de marketing nu dă rezultate, 
analizează ce nu funcționează și ajustează direcția. 
Creează un ritm constant: succesul nu se obține într-o zi 
sau două. Fii consecvent și acționează zilnic pentru 
obiectivele tale. De exemplu, alocă cel puțin 30 de 
minute pe zi pentru promovarea afacerii pe social media 
sau pentru a comunica cu un potențial client.

Pași Practici Următori

Alege un pas și acționează astăzi:

• Dacă nu ai început încă, alege un prim pas simplu, 
de exemplu: înregistrează-ți afacerea, creează un 
PMV sau deschide un cont pe o rețea socială.

• Dacă ești deja în primul sau al doilea an de 
activitate, identifică un domeniu de îmbunătățire, 
cum ar fi: optimizarea website-ului, extinderea 
gamei de produse sau îmbunătățirea serviciului 
pentru clienți.

Stabilește obiective SMART:



• Specifice: Ce vrei să realizezi?
• Măsurabile: Cum vei ști că ai reușit?
• Realizabile: Este un obiectiv realist și accesibil?
• Relevante: Cum se aliniază cu obiectivele tale pe 

termen lung?
• Cu termen limită: Când vei finaliza acest 

obiectiv?
Exemplu: "Vreau să atrag 100 de clienți noi în 
următoarele 3 luni prin campanii de marketing pe 
Instagram."

Creează un plan de acțiune zilnic/săptămânal:

Împarte obiectivele mari în pași mici și concreți, pe care 
să-i aplici zilnic.

Exemplu:

• Luni: Scrie o postare pe social media.
• Marți: Contactează 5 clienți potențiali.
• Miercuri: Îmbunătățește o funcționalitate a 

produsului tău.
Folosește instrumente de productivitate:

• Trello sau Asana – pentru gestionarea sarcinilor și 
proiectelor.

• Google Calendar – pentru programarea 
activităților zilnice.

• Notion – pentru organizarea ideilor și planurilor.



Sfaturi pentru antreprenorii incepători sau cei în 
primii ani de afaceri:

Fii deschis la schimbare 
Piața și preferințele clienților sunt în continuă evoluție. 
Acceptă acest lucru și adaptează-ți afacerea la noile 
cerințe.

Exemplu: Dacă observi că majoritatea clienților preferă 
să cumpere online, investește în dezvoltarea unui 
magazin e-commerce.

Investește în relații 
Construiește relații puternice cu clienții, partenerii și 
mentorii tăi. Rețeaua de contacte poate deveni cea mai 
valoroasă resursă.

Exemplu: Participă la evenimente de networking sau 
alătură-te comunităților de antreprenori.

Nu renunța în fața obstacolelor 
Antreprenoriatul înseamnă rezolvarea problemelor. Orice 
obstacol este o oportunitate de învățare și dezvoltare.

Exemplu: Dacă un produs nu se vinde conform 
așteptărilor, cere feedback de la clienți și ajustează-l în 
funcție de nevoile lor.

Sarbatoreste micile victorii 
Recunoaște-ți progresul și bucură-te de realizările tale, 
oricât de mici ar părea.



Exemplu: Dacă ai obținut primii 10 clienți, acordă-ți un 
moment să apreciezi acest succes.

Un exercitiu care m-a ajutat pe mine se numeste 
“Planifică Următorul Tău Pas”:

Concentrează-te pe obiectivul principal: 

De exemplu, îmi propun să cresc veniturile cu 20% în 
următoarele 6 luni.

Împarte obiectivul în pași mai mici:

• Săptămâna 1: Optimizează website-ul.
• Săptămâna 2: Lansează o campanie de marketing 

pe rețelele sociale.
• Săptămâna 3: Contactează 10 parteneri potențiali.

Începe chiar de astăzi: Alege un pas și pune-l în 
aplicare acum. Nu aștepta momentul perfect – acesta nu 
există.



LA FINAL…
Acest ghid nu este doar un set de instrucțiuni, ci o 
invitație directă către o nouă călătorie. Antreprenoriatul 
nu înseamnă să ai toate răspunsurile de la început, ci să 
începi, să înveți lecțiile necesare și să crești pe parcurs. 
Imi doresc acest ghid să îți ofere bazele de care ai nevoie, 
indiferent de direcția pe care alegi să o urmezi în viață.

De ce cred în tine și în ghidul acesta?

Motivul pentru care sunt convinsa că vei reuși este 
simplu: acest ghid a fost scris cu certitudinea absolută că, 
dacă vei investi timp și efort, vei avea succes. Va fi 
dificil. Nu va fi confortabil. Și nu se va întâmpla peste 
noapte. Dar îți fac o promisiune – va merita! Fiecare pas 
pe care îl faci spre visul tău îți va dezvălui un obstacol de 
depășit și o lecție de învățat, iar toate acestea te vor aduce 
cu un pas mai aproape de realizarea lui.

Una dintre cele mai mari bucurii pentru mine ar fi să aud 
povestea ta. Cum a fost pentru tine să urmezi acest ghid: 
ce ai învățat, ce a funcționat și ce nu? Apreciez orice 
feedback, deoarece fiecare opinie este o oportunitate de a 
îmbunătăți acest ghid și pentru tine de a reflecta asupra 
progresului tău. Nu ezita să îmi scrii sau să îți 
împărtășești succesul—sunt aici să te ajut și să te susțin. 



În cele din urmă, sper să te văd strălucind—nu doar 
pentru tine, ci și pentru ceilalți. Nu-ți fie frică să fii 
strălucitor, să fii puternic, să fii autentic. Succesul tau nu 
este o amenințare, ci o sursă de inspirație pentru cei din 
jur. Când reușești, nu doar că îți împlinești propriile vise, 
ci și le arăți altora că și ei pot face la fel. 

Strălucește atât de puternic încât să îi inspire pe 
ceilalți să facă la fel.

Este timpul să treci de la planificare la acțiune; alege un 
pas din acest ghid și începe chiar astăzi! Ziua perfectă nu 
va veni niciodată—pentru că nu există! Amintește-ți: ești 
mult mai puternic decât crezi și mai capabil decât îți 
poți imagina!

Închei cu o invitație: 
Fii curajos. Fii perseverent. Fii tu însuți. Și, când vei 
ajunge acolo unde îți dorești, nu uita să împarți succesul 
tau cu ceilalți. Luminează fără teamă, strălucește fără 
limite, și arată lumii că orice este posibil pentru ca ESTE!

P.S.: Aștept cu nerăbdare să aud cum merge totul și cum 
te-a ajutat acest ghid. Îmi poți scrie oricând 
-ZALAXMI.COM – sunt aici pentru tine la fiecare pas.
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aprofunda cunoștințele și a vă dezvolta afacerea.



 
 
VALENTINA 
CIOBANU 

 

Valentina - nu doar vorbește despre succes—ea îl 
construiește. Cu peste 13 ani de experiență în vânzări, 
marketing și leadership, a lucrat direct cu persoane și afaceri 
din întreaga lume, interacționând cu oameni din diverse clase 
sociale,industrii si culturi; înțelegând ce anume generează 
succesul real. Îmbină gândirea analitică cu o înțelegere 
profundă a comportamentului uman, asigurând alinierea 
dintre strategie și execuție pentru o creștere exponențială. Cu 
expertiză în strategie financiară, management digital și 
dezvoltare personală, este partenerul ideal pentru cei care nu 
acceptă nimic mai puțin decât vârful succesului. 
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