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Capitolul 3.

De la vise la idei si la afacere

Transformarea viselor in idei si a ideilor in vise

JIntr-o zi, vom recunoaste oficial cd, ceea ce denumim realitate, este o iluzie si mai mare decdt
taramul viselor.”, a spus Salvador Dali.

»Visele reprezintd o puternicd forma de constiintd”, a scris Edgar Allan Poe in eseul sdu ,An
Opinion About Dreams” (O padrere despre vise).

Este vorba despre: ,,Am un vis, nu am un plan!” Simon Sinek

Paul McCartney (Yesterday), John Lennon (#9 Dream), Salvador Dali (Persistenta memoriei) si
Christopher Nolan (Inception), Stephen King (Dreamcatcher) sunt doar cateva dintre personalitatile
care au realizat opere pornind de la propriile vise ...
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Insa nu totul se rezuma la vise. Este vorba si despre a transforma ideile in afacerea viselor tale, pentru
a te asigura cd, odata lansat3, afacerea ta va putea atat supravietui pe termen scurt, cat si iti va putea
aduce pe termen lung Businessul Viselor tale conceput de tine!

3.1. Importanta ideilor

Fara idei, nu are loc progresul, schimbarile nu se produc, iar evolutia oamenilor este stopata in mare
parte. Insa doar cu ideile nu ajungi nicdieri dacd nu le si pui in practicd. Si nu poti pune nimic in
practica fara ideea initiala:

s1ldeile creeaza lumea, acestea constituind ghidul actiunilor viitoare. Chiar si cele mai slabe idei nascute
din prejudecati si ignoranta fac istorie si pun bazele culturii populare.. Cand sunt puse in practica,
ideile devin modele de gandire si de practica.” [Ash Amin & Michael O’Neill in Thinking About Almost
Everything]

Posibilitatile de creare a valorii si de furnizare a acesteia catre oameni sunt nesfarsite atat timp cat ai
capacitatea de a identifica problemele cu care se confrunta un om obisnuit si ai idei unice privind
modul in care sa le solutionezi. Oportunitatile de antreprenoriat sunt pretutindeni in zilele noastre,
desi, ce e drept, sunt ascunse vederii uneori.

3.2. Totul incepe cu brandul ,,Eu”
Punctul de plecare il constituie raspunsul la intrebarea: , Cine sunt eu?”

Primul lucru necesar este sa te cunosti. Daca te cunosti, vei intelege ce iti place mult sa faci, iar pornind
de aici, poti incepe sa faci ce-ti place. Asadar, da, totul porneste de la brandul , Eu”.

Tu trebuie si te descoperi si si-ti modelezi propriul brand si propriile idei ca antreprenor. Insi
brandul ,Eu” este, fireste, influentat de parinti, de colegi, de profesori, de formatori, de prieteni, de
familie, etc.

Exista, ins3, o problema in ceea ce priveste branding-ul personalizat si numarul mare de idei... Oamenii
devin derutati. Astfel, trebuie pastrat un anumit cadru/format, pentru ca acestia sa te poata
recunoaste, sa stie ca este vorba despre compania ta ...

3.3. Evalueaza-te

Sa pornim de la intrebarea esentiala: De ce doresti sa lansezi o afacere? Bazeaza-te pe raspunsul la
aceasta Intrebare pentru a afla ce tip de afacere vrei sa lansezi. Daca doresti bani in plus, poate este o
idee buna sa Incepi o altd activitate pe 1anga acesta. Daca iti doresti mai multa libertate, poate ar fi bine
sa lasi In urma slujba cu program fix si sa pornesti ceva nou. Dupa ce afli care este motivul, incepe sa-ti
pui mai multe intrebari, pentru a afla ce tip de afacere ar trebui sa lansezi si daca ai calitatile necesare:

* Ce abilitati ai?

* Ce te pasioneaza?

* Care este aria ta de expertiza?

* Cat iti permiti sa cheltuiesti, avand in vedere ca cele mai multe afaceri esueaza?
* De cat capital ai nevoie?

* Ce stil de viata iti doresti sa ai?

* Esti macar pregatit sa devii antreprenor? (Realizeaza la autovelauarea YME - Capitolul 1)



http://www.yme-platform.net/Tool.html
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3.4. Ce este cel mai propice pentru generarea ideilor?

(Lipsa de) Cunoastere

Nivelul de cunoastere pe care il ai reprezinta rezultatul lecturilor si al experientelor anterioare.
Procesul continuu, holistic este cel care 1i confera fiecaruia dintre noi o perspectiva unica. Nu este de
mirare ci existd opinii atit de variate. In plind campanie electorald, nu te poti abtine si ai idei.
Perspectivele personale, cadrul oficial, analiza imaginii de ansamblu, evaluarea aspectelor minore ...

Opiniile sunt importante, deoarece ne ajuta sa le dam forma ideilor. Lectura este si ea importanta,
deoarece, In cadrul acestui proces, intram in contact cu alte opinii si idei. Nu putem trage propriile
concluzii daca nu citim despre alte idei existente.

Cele mai bune idei se nasc din analiza propriilor nevoi Inca neindeplinite (deloc sau Indeplinite doar
partial). In acest sens, in cazul tinerilor migranti antreprenori, ideile pot fi generate de procesul de
analiza a diferentelor culturale si de alt tip dintre tara de origine si tara gazda. Iar sursele clasice de
idei pentru antreprenori sunt reprezentate de schimbarile structurilor demografice, de noile
tehnologii, de schimbarile legislative si de schimbarile stilurilor de viata.

Structureaza ideea tinand cont de timp si de bani. Gandeste-te la strategii de vanzari - dezvoltare
digitala - logistica - flux de numerar - comunicare - cultura si juridic - personal/asistenta. Este nevoie
sa investesti bani? Cat dureaza pana Incepi sa castigi? Ai nevoie de Flux de numerar. Ai nevoie sa
mananci si sa-{i platesti facturile.

3.5. Idei si grupul tinta

Trebuie sa-ti prezinti si sa-ti promovezi ideile inaintea grupurilor tinta. Piata tinta inseamna un grup
de potentiali clienti carora compania doreste sa le vanda propriile produse si servicii. Din acest grup
fac parte si clienti specifici catre care o companie isi directioneaza eforturile de marketing. Piata tinta
este o parte din piata totala a unor bunuri sau servicii.

* Ganditi-vd la o idee de afacere.

Ai deja o idee de afacere extraordinara? Daci da, felicitdri! Inseamnad cd poti trece la sectiunea
urmatoare (Capitolul 4). Daca nu, existd o multitudine de moduri 1n care poti organiza o sesiune de
brainstorming pentru a depista o idee buna. Articolul despre antreprenoriat ,,8 moduri in care poti
genera o idee de afacere” (,8 Ways to Come Up With a Business Idea”) aratd cum sa structurezi
posibile idei de afacere. Cine doresti sa fie cumparatorul? Aceasta este tinta afacerii tale.

[ata cateva sugestii culese din articolul in cauza:
* Intreabd-te ce urmeazd.

Care sunt tehnologiile/evolutiile din viitorul apropiat si cum vor schimba acestea peisajul actual al
universului de afacere? Poti anticipa miscarile?

* Repard ceva ce te deranjeazd.

Oamenii prefera sa aiba o parte mai mica dintr-un lucru de proasta calitate decit una mai mare dintr-
unul de buna calitate. Daca afacerea ta poate repara o problema cu care se confrunta clientii tai, acestia
iti vor multumi.


http://www.yme-platform.net/assets/files/4.1%20RO%20The%20Business%20Model.pdf
https://www.entrepreneur.com/slideshow/307451
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* Aplicd-ti abilitdtile intr-un domeniu cu totul nou.

Multe afaceri si industrii fac lucrurile intr-un anumit mod pentru ca acela este modul in care le-au
ficut dintotdeauna. In aceste cazuri, o perspectivi proaspitd poate face toatd diferenta.

* Foloseste o abordare mai bund, mai putin costisitoare si mai rapidd.

Ai o idee de afaceri care nu aduce tocmai o noutate? Daca da, gandeste-te la ofertele curente si
concentreaza-te asupra modului in care poti crea ceva mai bine, cu mai putini bani si mai rapid.

* De asemenea, relationeazd si adreseazd-le celor din reteaua ta intrebdri, cere-le sfaturi antreprenorilor,
verificd idei online sau foloseste orice metodd ti se pare mai logicd.

Daca identifici ideea de afacere, nu Inseamna ca este si o idee buna. Aceasta trebuie verificata: exista o
piata suficient de mare pentru a justifica investitiile si cheltuielile periodice? Respecta aceasta
legislatia In vigoare? Poti obtine finantari?, etc.

3.6. Efectueaza studii de piata

Documenteaza-te asupra posibililor concurenti sau parteneri de pe piata cu ajutorul acestui ghid.
Acesta ofera o prezentare structurata a obiectivelor pe care sa le stabilesti pentru a efectua studiul si
metodele necesare pentru a face acest lucru. De exemplu, poti derula interviuri telefonice sau fata in
fata. De asemenea, poti propune studii sau chestionare cuprinzand intrebari precum urmatoarele:

* ,Care sunt factorii pe care 1i aveti In vedere atunci cand achizitionati acest produs ori serviciu?” sau
* ,Ce aspecte considerati ca trebuie imbunatatite?”

La fel de important, acesta arata care sunt cele mai frecvente trei greseli pe care le face cineva atunci
cand Incepe un studiu de piata, si anume:

Utilizarea exclusiv a unor studii din surse secundare (date deja existente).
Utilizarea exclusiv a surselor online.

Participarea exclusiv a unor persoane pe care le cunoasteti.
3.7. Clientii si-1 doresc?

Aceasta poate fi o intrebare relevanta, desi Ford (Ford-T) si Steve Jobs (Apple) ar fi de alta parere ... la
inceput, clientii nu stiau ce-si doresc, dar au ajuns sa-si doreasca produsul...

Ideea ta poate fi grozavj, Insa sincronizarea este si ea foarte relevanta:

Compania in valoare de mai multe miliarde de dolari Free Record Shop din Olanda a intrat in faliment
pentru ca nu a putut renunta la vechiul concept de vianzare a compact discurilor si a videourilor ... desi
a avut, totusi, viziunea de a vinde online (ca si Amazon). Acest demers a esuat In anii noudzeci, iar
compania a renuntat pur si simplu la idee, considerand-o sortitd esecului. De fapt, motivul este cd inca
nu se crease mediul necesar pentru acest lucru...

Pe aceeasi tema: Cum sd lansezi o afacere online / How to Start a Business Online


https://www.bigcommerce.com/blog/how-to-start-online-business/
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3.8. Mai multe sugestii

Inainte ca un antreprenor si-si lanseze propria societate comerciald, acesta ar trebui si analizeze
ideea cu ajutorul expertilor in domeniu, dar si din perspectiva juridica si fiscala. De exempluy,
antreprenorul trebuie sa aleaga tipul de societate (cu raspundere limitatd, fundatie, asociatie, etc.).

Obtine feedback.

Ofera-le oamenilor posibilitatea de a intra In contact cu produsul sau cu serviciul oferit si afla ce
parere au despre acesta. O perspectiva noua te poate ajuta sa identifici o problema pe care este posibil
si o fi omis. In plus, aceste persoane vor deveni primii tii sustinitori de brand, mai ales daci iei in
considerare parerile acestora.

Asigura-te, totusi, ca nu te lasi inconjurat de persoane negativiste. Mediul astfel creat nu este unul
propice dezvoltarii ideilor. Asadar, alege persoanele potrivite care sa ofere feedback!

[ata care sunt cele 3 tipuri de persoane cu care este bine sa te lasi Inconjurat si de la care sa obtii
feedback:

1. Persoane inspirate (The inspired)
2. Persoane entuziaste (The excited)

3. Persoane recunoscatoare (The grateful)

3 types of people to
surround yourself wiath:

1. The inspired
2. The excited
3. The grateful
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3.9. Oficializeaza lucrurile

Rezolva devreme toate aspectele juridice. Iata o lista de verificare cu aspectele care trebuie
consolidate (a se vedea si Capitolul 5):

-Structura afacerii/companiei (SRL, corporatie sau parteneriat, pentru a mentiona doar cateva.)
-Denumirea afacerii/ companiei

-Inregistrarea afacerii/ companiei

-Cod de identificare fiscala

-Permise

-Licenta

-Contul bancar necesar

-Marci comerciale, drepturi de autor sau brevete

3.10. Scrie planul de afaceri

Un plan de afacere reprezinta o descriere scrisa a modului in care va evolua afacerea din punctul de
pornire catre produsul finit. Planul de afacere va cuprinde urmatoarele (a se vedea si Capitolul 4):

*Sumar executiv: Acesta este un sumar la nivel inalt al cuprinsului planului, atingdnd deseori aspecte
precum o descriere a societatii, tipul de probleme solutionate de afacere, solutiile propuse si motivul
alegerii momentului in cauza

*De elaborarea afacerii: Ce tip de afacere doresti sa lansezi?

*Cum se prezinta industria in care vei activa?

*Cum va arata aceasta In viitor?

*Strategii de piata: care este piata tinta si cum poti vinde cel mai bine pe piata respectiva?

*Analiza concurentei: care sunt punctele forte si punctele slabe ale concurentei? Cum intentionezi sa-ti
surclasezi concurenta?

*Planul de design si de dezvoltare: Care este produsul sau serviciul oferit de tine si cum 1l vei dezvolta?
Apoi, elaboreaza un buget pentru respectivul produs sau serviciu

*Plan operational si de management: Cum functioneaza afacerea in fiecare zi?


http://www.yme-platform.net/assets/files/5.1%20RO%20General%20Introduction.pdf
http://www.yme-platform.net/assets/files/4.1%20RO%20The%20Business%20Model.pdf

