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Bine ai venit in Caietul Antreprenorului, un instrument strategic creat pentru a-ti ghida fiecare pas in dezvoltarea si

scalarea afacerii tale. Acest caiet de lucru iti ofera un cadru complet pentru a planifica eficient, a-ti analiza piata si a lua
decizii inteligente, folosind cele mai puternice instrumente de business.

In paginile urmatoare vei gasi:

« S.M.A.R.T.E.R. Business CANVAS - Un model inovator care te va ajuta sa iti planifici afacerea in detaliu, asigurandu-te
ca obiectivele tale sunt Specifice, Masurabile, Atingibile, Relevante, Timp-bine-definite, Evaluate si Revizuite constant.

e Analiza SWOT - Un instrument clasic si extrem de eficient pentru a identifica Punctele Forte, Slabiciunile,
Oportunitatile si Amenintarile afacerii tale, oferindu-ti o viziune clara asupra provocarilor si avantajelor pe care le poti
valorifica.

e Analiza PESTEL - O analiza profunda a factorilor Politici, Economici, Sociali, Tehnologici, Ecologici si Legali care
influenteaza piata ta, oferindu-ti o perspectiva ampla asupra mediului extern in care activeaza afacerea 1a.

e Buyer Persona - Creeaza profiluri detaliate ale clientilor tai ideali. Intelege nevoile, dorintele si comportamentele lor
pentru a adapta produsele si serviciile tale, crescand astfel sansele de a le atrage si fideliza.

e Customer Journey Map - Cartografiaza traseul pe care clientii il parcurg, de la prima interactiune cu brandul tau
pana la achizitie si loialitate. Acest instrument iti va permite sa imbunatatesti fiecare punct de contact pentru a oferi o
experienta de neuitat.

Acest calet de lucru este mai mult decat un simplu planificator — este un ghid practic care te va sprijini sa iei decizii
informate, sa-ti construiesti o strategie solida si sa-ti atingi obiectivele cu succes.

Acum este momentul sa incepi! Scrie, planifica si actioneaza pentru a-ti transforma viziunea in realitate.


https://academiadebusiness.ro/
Mobile User


&

Academia
de Business

Mini-Planul de Afaceri STARTUP

S.M.AR.T.E.R. Business CANVAS este un model simplu si eficient pentru a crea un plan de afaceri pe o singura pagina.
Fiecare obiectiv este structurat astfel:

Specific — In loc sd spui ,vreau s3 imi cresc afacerea,” fii mai concret: ,vreau sa Tmi cresc vanzarile cu 20% in
urmatoarele 6 luni.”

Measurable - Indicatorii de performanta (KPI) sunt un aspect cheie aici, pentru ca iti permit sa evaluezi succesul
flecarei actiuni.

Agreed — Asigura-te ca toti cei implicati in afacerea ta sunt de acord cu obiectivele stabilite si cu modul in care
acestea vor fi atinse.

Realistic - In timp ce este important sa visezi mare, este esential sa iti setezi obiective pe care le poti atinge intr-un
mod realist, pentru a evita dezamagirea si demotivarea.

Time-Bound - Orice obiectiv trebuie sa aiba un termen limita clar. Fara o perioada de timp definitad, obiectivele pot
ramane in stadiul de plan si nu se vor concretiza niciodata.

Exciting — Asigura-te ca obiectivele tale sunt provocatoare si iti dau energie sa le atingi, astfel incat sa fii entuziasmat
de fiecare pas pe care il faci.

Recorded - Inregistrarea progresului tdu nu numai ca te ajuta sa urmaresti evolutia, dar iti ofera si o referinta clara
pentru viitor.

Importanta modelului SM.A.R.T.E.R. Business CANVAS:

Claritate si Organizare
Flexibilitate si Scalabilitate
Motivare si Angajament
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Analiza SWOT

Analiza SWOT este unul dintre cele mai puternice si usor de utilizat instrumente de planificare strategica, care te ajuta sa

intelegi pe deplin unde se afla afacerea ta si cum poti naviga in piata pentru a-ti maximiza succesul. Aceasta analiza Iti
permite sa identifici patru componente esentiale:

 Puncte Forte (Strengths) — Resursele interne si avantajele competitive pe care le ai deja. Acestea pot fi lucruri precum
O echipa excelenta, un brand puternic, un produs unic sau o baza solida de clienti loiali.

e Slabiciuni (Weaknesses) — Zonele in care afacerea ta trebuie sa se imbunatateasca. Recunoasterea slabiciunilor te va
ajuta sa identifici unde poti aduce imbunatatiri, fie ca este vorba despre procese interne, finante sau strategii de
marketing.

e Oportunitati (Opportunities) — Factori externi de pe piata sau din mediul de afaceri pe care ii poti valorifica. Acestea
pot include noi piete in crestere, tehnologii emergente sau modificari legislative care iti pot aduce un avantaj.

e Amenintari (Threats) — Obstacolele externe care pot afecta afacerea ta. Acestea pot fi concurenti noi, schimbari in

preferintele consumatorilor sau riscuri economice. Intelegerea acestor amenintari te va ajuta sa fii pregatit si sa
dezvolti strategii de prevenire.

Importanta Analizei SWOT:
e Claritate si Directie
e Dezvoltarea Strategiilor
e Luarea Deciziilor


https://academiadebusiness.ro/

COMPLETEAZA

;& | Academia’
de Business


https://academiadebusiness.ro/

;%%, Academia’
de Business

Analiza PESTEL

Analiza PESTEL este un instrument esential pentru a intelege factorii externi care pot influenta afacerea ta pe termen
lung. Prin identificarea si analiza factorilor externi de mediu, vei putea anticipa schimbarile din piata si vel putea sa-ti
adaptezi strategia pentru a ramane competitiv. PESTEL acopera sase domenii majore:

e Politic (Political) - Cum influenteaza politicile guvernamentale, reglementarile si stabilitatea politica afacerea ta? De
la impozite si tarife la legi legate de comert si munca, acest factor poate avea un impact major asupra afaceril tale.

e Economic (Economic) — Analizeaza factorii economici precum rata inflatiei, ratele dobanzilor, fluctuatiile valutare si
starea generala a economieli, care pot influenta cererea pentru produsele sau serviciile tale.

e Social (Social) — Intelegerea comportamentului consumatorilor, demografiei si culturii este cruciala pentru a adapta
produsele si strategiile de marketing. Schimlbarile in preferintele consumatorilor, stilurile de viata si valori pot
deschide noi oportunitati.

e Tehnologic (Technological) - Progresele tehnologice pot afecta industria ta prin automatizari, inovatii in produse si
imbunatatirea eficientei operationale. Ramanerea la curent cu noile tehnologii poate fi un factor cheie pentru succes.

» Ecologic (Environmental) - In contextul unei sensibilitati crescute fatd de mediu, aspectele legate de sustenabilitate,
resurse naturale si schimbarile climatice pot afecta afacerile, mai ales in industriile care depind de resurse fizice.

e Legal (Legal) - Intelegerea reglementarilor legale care afecteaza afacerea ta, de la legislatia privind drepturile de
proprietate intelectuala la legile muncii si protectia consumatorilor, este esentiala pentru a evita sanctiunile si a opera
in conformitate cu legile in vigoare.

Importanta Analizei PESTEL:
e Previziune si Adaptare
e Reducerea Riscurilor
e Inovatie si Proactivitate
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Buyer Persona (Profilul Clientului ldeal) reprezinta un profil detaliat al clientului ideal, bazat pe
cercetari si date reale. Este o descriere fictiva, dar extrem de precisa, a unei persoane care ar
cumpara produsul sau serviciul tau, luand in considerare demografia, comportamentul, nevoile si
motivatiile acestuia. Prin crearea unei Buyer Persona, vei putea personaliza strategiile de marketing
si vanzari pentru a raspunde nevoilor exacte ale clientilor tai ideali.

lata elementele esentiale ale Profilului Clientului Ideal:

e Informatii demografice: Varsta, gen, venit, educatie, locatie.

e Locul de munca si rolul: Ce functie ocupa? Care sunt responsabilitatile si provocarile lor la locul
de munca?

e Obiective: Ce incearca sa realizeze? Ce isi doresc in viata lor profesionala sau personala?

Dureri si frici: Ce frustrari au? Ce provocari intalnesc care ii impiedica sa isi atinga obiectivele?

Motivatii: Ce 1i determina sa faca o achizitie? Ce factori influenteaza decizia lor de cumparare?

Importanta Profilului Clientului Ideal:
e Personalizare
e Imbunatatirea experientei
e Eficientizarea vanzarilor
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o o o Vs Sfat: Duplicati ini
(Partea 1: Profilul Clientului IdeaD (T mupleat acese pagiupeniu A
repeta exercitiul pentru o alta persoana.

Scurta Descriere

Adauga adjective pentru a descrie aceasta persoana Adauga fraze pentru a da viata acestei persoane

¢

Persoana 1
Adauga un nume si o
imagine reprezentativa

Nevoi

Adauga motivele pentru care aceasta persoana a ales sa parcurga acest drum Adauga puncte sensibile sau potentiale frustrari
L 4 L3
Oportunitati

Adauga modalitati prin care produsul sau serviciul tdu poate rezolva punctele sensibile.
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Harta Calatoriei Clientului

Customer Journey Map (Harta Calatoriel Clientului) este o reprezentare vizuala a procesului prin care trece un client, de |a
prima interactiune cu brandul tau pana la finalizarea unei achizitii si chiar dincolo de aceasta. Aceasta ofera o perspectiva
asupra fiecarei etape pe care clientul o parcurge si evidentiaza toate punctele de contact pe care le are cu afacerea ta.

Etapele obisnuite ale Customer Journey includ:

1.Constientizare (Awareness): Clientul descopera pentru prima data existenta afacerii tale. Acesta poate ajunge la tiRes
printr-o campanie publicitara, social media, recomandari sau cautari online.

2.Considerare (Consideration): Clientul incepe sa exploreze mai detaliat produsele sau serviciile tale si le compara cu
alternativele de pe piata. Acesta poate citi recenzii, solicita recomandari sau vizita site-ul tau.

3.Decizie (Decision): Clientul ia decizia de a cumpara si finalizeaza achizitia, fie in magazin, fie online.

4.Fidelizare (Retention): Dupa achizitie, este important sa pastrezi o relatie cu clientul, oferindu-i suport si valoare
suplimentara pentru a-l transforma intr-un client fidel.

5.Recomandare (Advocacy): Un client multumit poate deveni un sustinator al brandului tau, recomandandu-te altor
potentiali clienti si generand astfel noi oportunitati de vanzare.

Importanta Customer Journey Map:
e |dentificarea punctelor critice

e Imbunatatirea relatiei cu clientii
e Optimizarea resurselor

&
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;Q: Sfat: Duplica tabelul pentru a repeta
exercitiul pentru un alt tip de client.

( Partea 2: Maparea Calatoriei Clientului

Exemplu Faza Calatoriei:

Faza Calatoriei Faza Calatoriei

Faza Calatoriei

~Inscriere/Cumparare”

925~ Adaugs o

&2 J:c'g' activitate pe Adauga Adauga Adauga Adauga

g % g care clientul tau gandurile tale gandurile tale gandurile tale gandurile tale
E’E Q o face pentru aici aici aici aici

< g — fiecare faza.

Adauga un punct de
contact, precum email,
website sau magazin,
pentru fiecare faza.

Puncte de

Contact
(Puncte de
Interactiune)

Pentru fiecare faz3,
adauga posibile
sentimente ale
utilizatorului in

"ghilimele.”

F o INCANTAT

Adauga punctele de emotie

FRUSTRAT

Adauga o idee
pentru fiecare
faza aici.

Sentimente
(Baloane de
Ganduri)

Emotii
(Indicator de
Stare)

bunatatire a
experientei)

Solutii Posibile
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;@v_ Sfat: Duplica tabelul pentru a repeta
exercitiul pentru un alt tip de client.

( Partea 2: Maparea Calatoriei Clientului )
3

(Activitati)

Actiuni ale
Utilizatorului

Puncte de
Contact

Sentimente
(Baloane de
Ganduri)

(Puncte de
Interactiune)

INCANTAT

Emotii
(Indicator de
Stare)

FRUSTRAT

Solutii Posibile

(Oportunitati de
imbunatatire a
experientei)
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Dar asta nu e tot...
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Pentru a avea succes real si sustenabil In business
al nevoie de mult mai mult decat un plan general.

Mai precis, trebuie sa te bazezi pe 7 piloni esentiali:

1. Educatie Antreprenoriala

2. Acces |la Expertl

3. Cresterea Personala

4. Planificare Strategica

5. Sinteza Tendintelor si Inovatiillor Relevante
6. Acces |la Mentorl

/. Cercul de Excelenta
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Asa s-a nascut Academia de Business...

creata de Cristian Onetiu, antreprenor Top 500 Forbes & ‘
Top 300 Capital, dupa ce si-a crescut cifra de aftaceri la

peste 100 de milioane de euro cumulat si a mentorat

peste 2.000 de antreprenorl.
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Acum intreaba-te™

ce al de plerdut daca nu actionezi chiar ACUM?
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