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[INTRODUCERE]

In Romania nivelul la care se fac afaceri cat si calitatea serviciilor inca lasa de dorit.
Doresc sa iti pun urmatoarea intrebare: ce ne opreste sa conducem intr-un mod
profesionist o afacere mica, medie sau chiar una de familie? Educatia
antreprenorialda? Educatia financiara? Educatia in sine? Poate cd da, dar doamna de
50 de ani care detine magazinul din coltul blocului nu are timp pentru dezvoltare
personald. Probabil isi ocupa timpul liber ingrijind nepotii, facand de mancare

familiei, relaxandu-se la telenovele s.a.m.d.

Primul lucru pe care trebuie sa il intelegem este ca nu exista o varsta propice pentru
a face afaceri, ca exemplu, omul din spatele lantului KFC a inceput afacerea la varsta
de 60 ani. Asadar, daca aceasta scurta carte va ajunge in mana proprietarei
magazinului de la coltul blocului cu siguranta o va face sa inteleaga ca nu exista

deosebiri mariintre magazinul dénsei si un supermarket.

De ce nu invatam de la altii? Nu este nevoie sa reinventam roata. Este nevoie sa
interpretam corect actiunile celor care au perseverat si sa ne inspiram de la oamenii
de succes. Stii ce este amuzant? nici eu la randul meu nu am ascultat sfaturile celor
mai experimentati si am facut greseli foarte usor de evitat, dar acum scriu aceasta
carte pentru ca altii sa nu fie la fel de incapatanati ca mine si sa renunte la ideea ca le

stiu pe toate. Este foarte greu sa corectezi un business inceput gresit.

Partea buna este ca ideile si strategiile acestei carti sunt atat de usor de inteles, incat

ar putea fi predate chiar si la scoala generala.

Aceste strategii se adreseaza atat batranilor care vand in piata, cat si oamenilor
care vand produse fizice sau online, ori celor ce vand servicii, masini sau chiar

popcorn in parc. Pe scurt, oricarui tip de afacere!

Deoarece am incercat intocmai sa structurez in cateva pagini aceste invataturi, iti
recomand sa inchizi alte surse de distragere a atentiei pentru a reusi sa te

concentrezi asupra informatiilor noi pe care le vei dobandi.
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CUM CONSTRUIM O AFAGERE DE SUCGES?

Care este primul gand atunci cand folosim termenul “a construi”? Mai intai ne
gandim la o fundatie puternica pe care vom construi o cladire fizica. Noi stim ca, cu
cat fundatia este mai rezistenta, iar calitatea materialelor este de nivel ridicat, cu atat
durabilitatea si siguranta cladirii creste.

Acest principiu se aplica in tot ceea ce ne inconjoara. Totul are o fundatie. Si omul
are o baza. Dezvoltarea acestuia este direct proportionala cu calitatea materialelor
fundatiei.

Acest fapt il regasim si in mediul antreprenorial. Pentru a pune bazele unei afaceri
de succes trebuie sa intelegem anumite aspecte. Precum o cladire nu poate fi
inaltata cu mai multe etaje decat ii permite fundatia, nici omul nu poate sa castige
mai mult decat ii permite bagajul initial de cunostinte, dar cu un aport la fundatie,
este posibil. Aici intervine frumusetea umana. Noi ne putem cladi in permanenta.
Pentru ca noi suntem singurele fiinte a caror imaginatie, inteligentd, iubire sunt
nelimitate.

Prin urmare, de ce avem nevoie pentru a construi o afacere de succes? Avem nevoie

de fundatie(cunostinte) si... ce alte caracteristici crezi ca lipsesc? Actiunea? Ambitia?

Optimismul? Atitudinea? Adaptabilitatea? Integritatea? Da, toate sunt corecte. Toate
acestea se pot compune dintr-un singur cuvant: MINDSET.

(Poate te-ai gandit si la Capital, DAR cu cunostinte pe masura, esti destul de
inteligent sa atragi finantare.)
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CUM CONSTRUIM O AFACERE DE SUCCES?

inainte sa trecem mai departe doresc sa iti explic ce inseamna termenul de Mindset,

deoarece il voi mai folosi in urmatoarele pagini.

Mindset-ul este programarea subconstientului si a constientului. Stii ca partea constienta
a creierului uman este de doar 0.1%? IMAGINEAZA-TI CE SE ASCUNDE IN
SUBCONSTIENTUL NOSTRU. Asadar, cuprinde modul noastru de gandire in reactie cu tot
ce ne inconjoara. Cand se spune ca acel om are o minte de invingator, de fapt acesta este
mindset-ul lui. El s-a programat astfel. Acesta difera de la persoana la persoana, insa
imbucurator este faptul ca il putem corecta pe parcursul vietii. Acest termen este din ce
in ce mai dezbatut in zilele noastre si merita sa il aprofundezi astfel incat sa iti setezi

mindset-ul pe traiectoria corecta.

Acum ca am explicat si termenul de mindset, cred ca in gandul tau te intrebi: Ok, pana

acum numai teorie, ceva concret?

Stii ca ti-am mai spus ca nu e nevoie sa reinvetam roata? Ghici ce. Exista un concept,
numit SASIUL AFACERII care e universal valabil. Este o singura formula pentru toate
afacerile. Un sasiu pe care toate business-urile se construiesc. Ti-ai fi putut imagina asta?

In acest joc al antreprenoriatului, daca realizezi importanta SASIULUI, il vei putea aplica in
orice tip de afacere si vei avea succes!

De ce un fotbalist amator joaca aproape la fel de bine fotbal pe orice teren: cu gazon, cu
denivelari, artificial, indoor, nisip? Deoarece stie bazele jocului si se poate adapta

conditiilor.

Invata si tu bazele jocului!
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SASIUL AFACERII

Ceea ce multi proprietari de afaceri nu realizeaza este ca fiecare afacere conceputa
vreodata functioneaza pe exact acelasi "sasiu". Acesta este un concept foarte
puternic, dar simplu, pe care putini il cunosc. Intelegerea acestui principiu poate
juca un rol major in determinarea succesului afacerii tale. Nu este o formula magica,

nici complicatd, de aceea te rog sa ti-o intiparesti in minte!

£§ NUMARUL DE CONTACTE

X
% PROGENTliL DE CONVERSIUNE

2% NUMARUL DE CLIENTI
X
NUMARUL MEDIU DE TRANZACTI

X
'fg VALOAREA MEDIE PER TRANZACTIE

24 CIFRA DE AFACERI
X
il MARJA DE PROFIT

[ PROFIT

Pana sa iti detaliez fiecare component al sasiului in particular, vreau sa intelegi de ce am
marcat cu rosu Numarul de Clienti, Cifra de afaceri si Profitul. Cu siguranta raspunsul tau
este pentru ca aceste 3 elemente sunt cele mai importante pentru o afacere. Ce vor
proprietarii de afaceri de la firma lor? Mai multi clienti, sa le creasca cifra de afaceri si la
finalul anului s se bucure de un profit cat mai mare. Insa le scapa ceva. Atentia trebuie
indreptata in alta directie. Dupa o analiza corecta a sasiului, putem observa cd aceste 3
elemente sunt REZULTATUL a celorlalti 5 factori. Lege simpla a matematicii: nu poti
schimba ceea ce este dupa egal. Rezultatul poate fi modificat doar daca modificam

variabilele dinaintea egalului.
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CUNOASTE CIFRELE AFACGERII TALE

In afaceri totul se invarte in jurul cifrelor. Nu poti schimba cifre pe care nu le cunosti!
Asadar, pentru a intelege mai bine acest concept vom insera niste date. Luam ca
exemplu un magazin care vinde produse atat online cat si fizic. Folosim sume rotunde

pentru a fi mai usor de inteles. Perioada de desfasurare a activitatii este de 1 an.

ER NUMARUL DE GONTACTE 10000
% PROCENTUL DE CONVERSIUN 10%
a5 NUMRUL DE CLIENTI 1000
NUMRUL NEDID DE TRANZACTII 2

X
b4 VALOAREA MEDIE PER TRANZACTIE 100 EUR
o4 CIFRA DE AFACER 200 000 EUR
il MARJA DExPR[]FIT 30%
[ PROFIT _ 60 000 EUR

Asadar, vorbim despre un magazin care intra in contact cu 10.000 oameni pe an, cu un
procent de conversiune de 10%(procentul de conversiune este numarul clientilor care
cumpara dupa ce intra in contact cu afacerea, in realitate este putin mai mic acest
procent). Dupa inmultirea celor doua cifre rezulta cei 1.000 clienti/an. Acesti clienti
cumpara in medie de 2 ori pe an si la fiecare tranzactie cheltuiesc in medie 100 de euro.
Asta inseamna ca acest magazin are cifra de afaceri de 200.000 euro si inmultita cu o
marja de profit de 30% va avea un profit de 60.000 euro pe an.

Ce trebuie noi sa intelegem din acest exemplu? Ca orice afacere se construieste pe acest
sasiu si intelegerea modului in care functioneaza aceasta ecuatie matematica poate

schimba viitorul curs al afacerii tale.
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DIFERENTA STA IN DETALII

Abia am asteptat sa te aduc in acest punct. Dupa acest moment, tot ce stiai despre
modul de a face afaceri se va schimba. Sa nu mai stam la vorba prea mult. Cum am spus,
trebuie sa ne focusam pe cele 5 variabile dinaintea egalului. Asadar, sa crestem cele 5
domenii cu albastru cu doar 10%. Poate ti se pare mult, poate nu, in cele ce urmeaza te

voi invata si cum facem aceste mariri.

§R NUMARUL DE CONTACTE 10 000 11000
% PROGENTUL DE GONVERSIUNE 10% 1%
255 NUMARUL DE CLIENTI 1000 1210
NUMARULXMEDIU DE TRANZACTI 2 29
X

b4 VALOAREA MEDIE PER TRANZACTIE 100 EUR 110 EUR
a4 CIFRA DE AFACER 200000 EUR 292820 EUR
] MARJA DExPRUFIT 30% 33%
(<> PROFIT ] 60 000 EUR 96 630 EUR

Asa cum observi, am facut o crestere de 10% a celor 5 elemente cu albastru. Ce putem
observa la cele 3 elemente cu rosu? cresterea a fost cu 10%? NU! Numarul de clienti a

crescut cu 21%, cifra de afaceri cu 46% si profitul cu 61%!

Interesant, nu? Acum ca ai inteles acest concept, profita si foloseste-ti timpul eficient.
Pune in aplicare strategii pentru a creste elementele determinante a celor 3 rezultate!

Suna frumos, nu? Ce te opreste acum sa iti cresti afacerea? Pentru ca am dorit ca aceasta
carte sa aduca cu adevarat plus valoare, in urmatoarele pagini iti voi expune mai multe
strategii si metode de crestere cu 10% a fiecarui domeniu dintre cele 5.
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NUMARUL DE CONTACTE

Ce este numarul de contacte?

Numarul de contacte este numarul de potentiali clienti care intra in contact cu

afacerea ta. Fie ca te contacteaza ei, fie ca o faci tu. Mai sunt numiti si prospecti.

Pentru a continua exemplul din sasiu, la un magazin care vinde produse atat online
cat si Tn magazin fizic, numarul de contacte este numarul total al persoanelor care au
accesat website-ul magazinului, au interactionat cu reclamele platite pe online, au
primit un flyer pe strada, au primit o recomandare de la o cunostinta, sau doar au

trecut prin fata magazinului si au vazut numele magazinului, produsele etc.

Sa nu ne imbatam cu apa rece! Faptul ca exista multi potentiali clienti, nu garanteaza
faptul ca si vanzarile sunt multe. Este o mare diferenta intre numarul de contacte
si persoanele care cumpara efectiv de la tine. Aici intervine procentul de
conversiune despre care vorbim putin mai tarziu.

Pe paginile ce urmeaza iti dau un exemplu practic si cateva strategii prin care poti sa
iti cresti numarul de contacte. Sunt sigur ca si in acest moment faci multe eforturi in

acest sens, dar pana la urma totul se reduce la eficienta. Sd trecem la treaba!

eeeco Florin ¥ 1:20 PM
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EXEMPLU PRACTIC - BRASERIE

La fel ca multe firme la inceput de drum din Romania, o braserie care mi-a cerut
ajutorul, se promova doar printr-o pagina de facebook. Pagina era conceputa clasic,
identitatea(un logo), date despre afacere: locatie, numar de telefon si poze postate
zilnic cu produsele. Intrebarea mea este: cum poti masura cati clienti iti aduce pagina
de facebook? deoarece pana la urma asta ne intereseaza, randamentul in raport cu
timpul investit. Teoretic se poate masura, practic putini fac asta, deoarece este destul de

dificil. Asadar, trebuie sa ne indreptam atentia spre strategii masurabile.

Care este greseala pe care o fac majoritatea antreprenorilor? Se focuseaza pe cum sa
porneasca afacerea, si omit unul dintre cele mai importante bugete: cel de publicitate.
“Acela vine cu timpul, important e sa deschidem!” De aceea cea mai ieftina metoda de
promovare la inceput este prin facebook. Gresit. E bine sa fii om al actiunii, dar trebuie sa
gandesti cerebral. Ce am invatat pana acum? Dimensiunea afacerii nu este o scuza, toate
afacerile au acelasi sasiu(fie ea o braserie sau un showroom mercedes). De aceea este
important sa faci lucrurile corect de la inceput. Henry Ford a spus urmatoarele: Daca toti
banii mei ar fi 20 de dolari, de 2 dolari as cumpara creioane si de 18 dolari as face

publicitate la ele.

Asadar, cum am crescut numarul de contacte pentru aceasta braserie?. Am conceput
un cupon frumos colorat pe care am scris: "Vino impreuna cu copilul tau si cu acest cupon
pentru a primi un tiramisu gratuit!” Primul gand al patronului a fost “pai daca eu dau 500

cupoane si un tiramisu costa 10 lei, atunci eu pierd 5000lei!” GRESIT! Trebuie sa invatam sa

gandim ca un antreprenor. Cifre, cifre, cifre!

In primul rand, daca calculezi exact costul de productie a unui tiramisu de 100g(difera de
la afacere la afacere in functie de angajati, chirie, utilitati etc.) poate sa fie undeva la
2lei/100g. Asadar, costul tau va fi 1000lei. Plus, design-ul, tiparirea si impartirea fluturasilor
sa adaugam inca 600lei. Cu 1600 lei, acoperi 500 de familii, indeajuns pentru cartierul in
care iti desfasori activitatea.Ti se pare ok sa investesti 1600 lei in publicitate raportat la

nivelul investitiei de cca. 15.000 EUR? Eu zic ca da.

SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC - BRASERIE

in al doilea rand, din propriile experiente pot sa te asigur ca nu doar ca nu pierzi acei
bani INVESTITI, ci vei castiga si publicitatea dorita si vei ramane si cu profit. De ce?
Niciun om nu vine cu copilul intr-o cofetarie, lasa voucher-ul, ia tiramisul si pleaca. Isi

mai ia si lui o prajitura, mai cumpara si celor de acasa, ia si o bautura s.a.m.d.

in al treilea rand, poti masura rezultatele campaniei! Vei putea numara efectiv cati

oameni se intorc cu voucher-ul.

Rezultatele? Ai impartit 500 flyere. Acelea cu siguranta au ajuns la 500 familii care de acum
stiu de afacerea ta. Din acele 500 flyere impartite sa aproximam ca 30% vor trece pragul
braseriei in prima saptamana, adica 115 oameni. Dupa cum spuneam, fiecare isi mai
cumpara ceva, sa punem prin absurd o valoare medie minima de 10 lei. Asta inseamna
115X 10 =1150 lei. Cat te-a costat sa faci 115 eclere? 230 lei! Plus tiparire si desing 830.
Poti numi asta o INVESTITIE IN MARKETING, deoarece rezultatele sunt pozitive! E de ajuns
sa iesi si cu 1 leu profit si este MINUNAT PENTRU AFACEREA TA!

Extraordinar ar fi sa nu te opresti doar aici. Odata ce au devenit clientii tai sa ii convingi sa
mai reving, sd ii fidelizezi. Poate fi si pana la de 6 ori mai scump sa aduci un client nou
decat sa il pastrezi pe cel actual. Asadar, la plecarea din magazin le poti indemna inca un
cupon cu o reducere destul de substantiala, la produsele unde adaosul comercial iti
permite(FOARTE IMPORTANT). Poti da un flyer cu restul produselor, cu modele de tort
pentru zile de nastere, s.a.m.d.

Daca ai avut vointa si spiritul antreprenorial pentru a deschide o afacere, sunt convins ca
ai multe idei si in ceea ce priveste partea de marketing. Poate nu tot timpul rezultatele
sunt cum ne dorim, dar important este sa le masuram! Cum am mai spus: cifrele sunt

nucleul afacerii.

Urmatoarea pagina contine alte strategii practice pentru a creste numarul de

contacte. Alege-le pe cele reprezentative afacerii tale!
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STRATEGII PENTRU MARIREA
NUMARULUI DE CONTACTE
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STRATEGII PENTRU CRESTEREA NUMARULUI DE CONTACTE

Mutarea magazinului in zona

cu vad mai mare

Semnalizarea Firmei/Magazinului
prin firma luminoasa

Semnalizarea firmei/magazinului

prin indicatii pe trotuar

Site

Social Media(Facebook, Instagram,
LikedIN, Googe+, Twitter)

Video Sharing(Youtube,Vimeo, etc.)
Google Adwords, Google Maps

Viral marketing

Publicitate prin Influenceri
Newslettere

Bloguri de autoritate pe domeniul tau
Forumuri

SEO (optimizarea site-ului)

Bannere publicitare pe alte siteuri relevante
Grupuri de facebook

Carti de vizita

Brosuri/Cataloage

Pliante/Fluturasi

Comunicate si conferinte de presa
Sms Marketing

Aplicatii mobile, Aplicatii locale

OLX si alte platforme comerciale
Agenti de vanzari

Prelungirea programului de lucru
Sisteme de referinta/recomandari
Publicitate Outdoor(unipoluri, panouri
publicitare, panouri led, etc)
Publicitate in reviste de tip City Guide
Publicitate in reviste de specialitate

SASIUL AFACERII
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Publicitate pe masinile firmei

Pubicitate pe taxi-uri

Publicitate pe autobus

Publicitate in cinematografe
Afise/bannere in locurile disponibile din
spatiile comerciale(parcari, bai, etc.)
Demonstratii si Evenimente in centre
comerciale

Stickere cu numele firmei

Magneti pentru frigider

Bannere publicitare

Cold Calling

Telemarketing

RadiosiTV

Bartere

Evenimente de promovare, informare

si educare a clientilor

Participarea la Expozitii, targuri si conferinte
Relatii de parteneriat

Networking(o sursa foarte buna de clienti
seriosi si durabili)

Ziare locale/nationale

Zilele "Portilor deschise”

Participarea la Social Party-uri
Participarea la evenimente caritabile
Activarea ca membru in cluburi de business,
Concursuri/Tombole

Direct mail(publicitate prin posta)

Scrierea unei carti sau e-book

(C) BOBON RAZVAN 2018
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PROGENTUL DE CONVERSIUNE

Ce este procentul de conversiune?

Este raportul dintre numarul persoanelor care au cumparat de la tine si numarul
celor care au intrat in contact cu tine inmultit cu 100. De exemplu, daca pe
magazinul tau online intra 100 vizitatori si au cumparat doar 5 dintre acestia,
procentul de conversiune este de 5%. Daca ai magazin fizic, in care intra 50 oameni,
dar cumpara doar 5 persoane, procentul de conversiune este de 10%

Acest element al sasiului este unul foarte important. Ai deja prospecti (vei mai
intalni si termenul de LEAD in mediul online) interesati, dar trebuie sa ii convingi sa
cumpere de la tine. Oamenii sunt asaltati si bulversati de oferte in fiecare zi. De
aceea nu este usor sa ii “convertesti’, dar nu este nici greu daca aplici anumite

strateqii pe care ti le voi arata.

Am ajuns pana in acest punct in care ai vazut ca antreprenorii, chiar si tu, omit foarte
multe aspecte importante ale afacerii si vor urma si altele. Procentul de conversiuhe‘
este la fel de important ca celelalte elemente ale sasiului, asa ca te rog
CALCULEAZA-TI PROCENTUL DE CONVERSIUNE DIN AFACEREA TA sau la fiecare
campanie de marketing facuta. Chiar daca ai in cap un numar, o vaga impresie
asupra procentului, crede-ma, nu va corespunde cu realitatea, asa ca masoara-|
zilnic, saptamanal sau lunar. Cifrele pe care nu le stii, nu le poti schimba!

De ce sa pui accent pe procentul de conversiune? Pentru ca daca iti dublezi
procentul de conversiune automat sifcifra de afaceri a Companiei SE DUBLEAZA.

SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC - SERVIGE AUTO

Pentru a creste procentul de

AUTOSERVICE &

conversiune trebuie sa intelegem —
psihologia clientilor. Oamenii din
Romania sunt extrem de
dezamagiti de serviciile prestate de
stat, de aceea ei tanjesc dupa
servicii excelente cand vin in
mediul privat, cu atat mai mult

pentru ca si platesc pentru ele.

Inainte sa trecem mai departe trebuie sa stii: in orice domeniu activezi trebuie ca
permanent magazinul/sediul sa fie curat, organizat, locul de asteptare sa ii trezeasca niste
emotii clientului, angajatii sa aiba un aspect ingrijit, sa poarte uniforme/tricouri cu
insemnele firmei si sa vorbeasca frumos cu clientii. Pana la urma, angajatii sunt cartea de
vizita a companiei. Asta se aplica la magazinele fizice. La magazinele online, trend-ul actual
este “autenticitatea” Clientii doresc sa cunoasca oamenii simpli din spatele produselor pe
care le cumpara. Aceasta dorinta s-a nascut tot din niste traume prin care clientii au trecut

de-alungul timpului. Cine stie profita de acest aspect, are foarte mult de castigat!

Un service auto din Baia Mare practica preturi si de 3 ori mai mare decat celelalte
service-uri, de ce? Pentru ca atunci cand mergi la ei exista o sala de asteptare plina cu
flori si verdeata(intr-un service?!). Esti intampinat de un om dragut care iti verifica mai
intai masina de zgarieturi si le noteaza pentru a nu pleca de la service cu altele in plus.
In service esti ca si intr-o sald de operatie, o curatenie impecabild, nu existd urme de
ulei pe jos, mirosul este frumos, iar toate uneltele sunt asezate la locul lor. Suna
pompos, dar nu e deloc greu sa ajungi la aceste “performante”. Si sa nu uitam, tarifele
sunt si cu de 3 ori mai scumpe ca la alte service-uri din acelasi oras, din simplu motiv
ca au fost atenti la detalii.

SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC - SERVICE AUTO

Asadar, pentru a creste credibilitatea companiei tale si automat si procentul de
conversiune lucreaza la imaginea fizica a firmei si a angajatilor tai. Aceste modificari
combinate cu o strategie expusa mai jos iti vor aduce rezultate si nu te costa aproape

nimic.

Cele mai usor aplicabile strategii de crestere a procentul de conversiune sunt
GARANTIILE. Indiferent de domeniul in care iti desfasori activitatea poti gasi GARANTII
care sa iti creasca procentul de conversiune, crede-ma. Chiar si in domenii in care nu ai

crede se pot gandi garantii care sa trezeasca interesul potentialilor clienti.

Garantia determina o crestere evidenta a numarului de cumparatori, prin urmare ea in
sine constituie si o modalitate de marketing eficienta.

Exemple de garantii:

- Consultanta Juridica - lei amenda din cauza documentatiei eronate? iti platim integral
amenda!

- O spélatorie din Targul Mures oferd garantie o spdlare gratuita daca in urmatoarele 24
ore de la spalare, ploua.
Asadar, pune-ti mintea la incercare! Pana atunci iti voi expune si alte strateqii de crestere a

procentului de conversiune!

‘1
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STRATEGII PENTRU MARIREA PROCENTULUI DE CONVERSIUNE

Aspectul sediului/magazinului

Aspectul angajatilor

Traininguri de vanzari si psihologia vanzarii
pentru angajati

Garantii scrise

Produse de calitate

Ofera transport gratuit

Oferte unice de vanzare

Lista cu beneficile produselor/serviciilor
Transforma avantajele in beneficii
Expune si cateva parti negative si castigi
credibilitate

Vinde emotii

Vinde produse proprii/produse exclusive
Axeaza-te pe autenticitatea firmei
Largirea gamei de produse/servicii
Dezvoltarea de generatii noi ale produsului
Numar de telefon gratuit pentru comenzi
si/sau informatii

Concursuri/tombole

Traininguri de omunicare pentru angajati
Motivare prin comisioane a angajatilor
Posibilitatea de Buy-back

Posibilitatea de returnare/schimbare a
produsului

Oferirea de mostre gratuite/perioada de
testare a serviciului

Scenarii de vanzari adresate agentilor de

vanzari

Creaza sau optimizeaza scenarii de vanzare la

telefon

Focuseaza marketingul tau pe grupuri tinta

SASIUL AFACERII

Fundatia necesara unui antreprenor

Fii constant si de incredere

Ambalaj profesionist

Expune certificatele si premiile obtinute
Mesaje de asteptare pe telefon
Diversificarea modalitatii de Comanda
Flexibilitatea Conditilor de plata(transfer,
card, cash, etc.)

Plata prin SMS

Posibilitatea de plata in rate

Prezentari video ale produsului

Lista cu testimoniale si alte marturii ale
clientilor

Expunere articolele cu caracter laudativ
Prezentare Viziune, Misiune, Valori
Foloseste tehnologia, fii User-Friendly
Scoate in evidenta agentul cu cel mai bun
procent de conversie

Fa concursuri intre agentii de vanzari
Rotativitatea ofertei(nu promova mereu
acelasi produs/serviciu)

Fa follow-up pana reusesti vanzarea. Nu
renunta la primul “nu”.

Intelege si rezolva problema/nevoia
clientului

Convinge mai intai sotia/sotul clientului

(C) BOBON RAZVAN 2018



NUMARUL MEDIU DE TRANZACTII PER CLIENT

Al 3-lea element al sasiului este NUMARUL MEDIU DE
TRANZACTII. In functie de domeniul in care firma ta
activeaza, cumparaturile au o frecventa mai mare sau
mai mica. Sunt clienti care iti cumpara saptamanal,
altii o data pe luna, altii de doua ori pe an s.a.m.d.
Daca ai magazin de cadouri, un client poate cumpara
de 4 ori pe an de la tine. In schimb, un client cumpara
de la un magazin alimentar de mai multe ori intr-o

saptamana. Important este sa aflam numarul mediu

de tranzactii pe client in afacerea ta.

Este adevarat, aflarea acestui numar este putin mai dificila cu noile reglementari GDPR,
dar masurand, iar apoi aplicand strategii de crestere a acestui numarul mediu de
tranzactii, vom vedea o crestere considerabila a cifrei de afaceri.

Comform noilor reglementari, acum este interzis sa faci o fisa personalizata a fiecarui
client concentrata intr-o baza de date, iar aceste date sa cuprinda informatii cu
caracter personal. lar bazele de date pe care le detii trebuie sa fie protejate.

Asadar, ce facem in acest caz? ESTE UN DOMENIU VITAL AL AFACERII TALE.
Evidenta clientilor nu numai ca te ajuta sa calculezi acest numar mediu de
tranzactii/client dar te ajuta si sa intri in contact cu clientii tai.

In mediul online, pana in acest punct 0, puterea era a celor care aveau in posesie baze
de date cu fisele oamenilor. Efectiv, stiai ce ii place unui om, ce nu i place, ce placeri
are, ce orientari religioase s.a.m.d. Printr-o simpla targetare, ii puteai pune pe tava spre

vanzare ceea ce isi dorea el.

17 SASIUL AFACERII
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NUMARUL MEDIU DE TRANZACTII PER CLIENT

Partea buna este ca pentru ce ai tu nevoie este legal si suficient sa creezi o baza de
date doar cu emailurile, numele si prenumele clientilor, cu mentiunea ca aceasta sa fie
organica, adica clientul sa isi dea CONSIMTAMANTUL ca tu s& ai aceste date generale
despre el. Dupa care revine la datoria ta de a pdstra aceste date in siguranta. Nu face

asta fara sa consulti un jurist si o firma specializata!

Cum creezi o baza de date pentru a putea masura numarul mediu

de tranzactii a fiecarui client?

Foarte simplu. iti voi explica in exemplul practic ce urmeaza.

1 8 SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC "=

SALON DE FRUMUSETE @

Cum am marit acest numar mediu de tranzactii pentru un salon infrumusetare
si cosmetica?

Mai intai pentru a creste numarul mediu de vanzari trebuie sa avem o baza de date
cu clientii nostri. Cum creem aceasta baza de date? Am facut o pagina de
programari online. Aceasta a optimizat tot procesul greoi de programari
renutandu-se la clasicele carnetele.

De cate ori nu s-a intamplat ca, coafeza sa isi ia 2,3 minute pentru a cauta in carnetel
un interval de timp liber pentru a programa un client care a venit pana la salon
pentru a se programa? Si toate acestea se intampla in timp ce tu astepti pe scaun.
Asadar, nu numai ca acest program a eficientizat munca, dar acei oameni cand isi fac
programarea online trebuie sa isi treaca emailul, numele, prenumele si numarul de
telefon. Poate fi mai simplu de atat? Tot ce trebuie sa faci este sa le ceri clientilor sa
isi faca programare online si baza de date ti se creeaza automat!

Acum ca ai baza de date cu email-urile clientilor, ce putem face pentru a creste
numarul mediu de tranzactii?

Daca in mod normal o femeie care se vopseste in mod regulat, o face o data pe luna,
asta inseamna de 12 ori pe an. De foarte multe ori, se intampla sa depaseasca aceste
4 saptamani, sd ajungd la 5, ba la 6 saptamani de la ultima programare. Daca se
asteapta pana la 6 saptamani intre programari, asta inseamna pe an 10 programari
in loc de 12. Ai inteles ideea? Avand emailul si numarul de telefon poti sa fi trimiti un
email sau un mesaj de reminder pentru a nu uita sa vina lunar. In asa fel ti-ai crescut

numarul mediu de tranzactii de la 10 la 12.

19 SASIUL AFACERII

Fundatia necesara unui antreprenor (C) BOBON RAZVAN 2018



EXEMPLU PRACTIC

SALON DE FRUMUSETE

0 alta strategie si cea mai simpla pentru a-ti crea o baza de date cu numele si
emailurile clientilor tai este printr-o tombola. Inviti atat clientii cat si potentialii
clienti sa completeze un cartonas cu 2-3 campuri(Nume, Prenume, si email) pentru a
intra in concurs.

Daca nu ai cunostinte vaste in domeniul IT, poti introduce aceste date chiar si in
Excel. Perioada de desfasurare sa nu fie nici prea indelungata, dar nici foarte scurta.
Daca premiul este substantial cu siguranta prin aceasta metoda vei castiga si alti
prospecti noi, iar vorba va circula repede.

Sunt sigur ca vei gasi solutii similare potrivite afacerii tale! In urmatoarea pagina iti
las cateva strategii care sa te inspire.

Spor la treaba!

SASIUL AFACERII
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STRATEGII PENTRU MARIREA NUMARULUI MEDIU DE TRANZACTII

Creaza un grup de facebook pentru
clientii tai

Fa clientii sa se simta speciali

Servicii de calitate

Livreaza mai mult decat ai promis

Fii constant si integru

Mentine contact regulat cu clientii
Informeaza clientii despre toatd gama de
produse

Largeste gama de produse

Redu timpul de viata a produselor
Stoc disponibil tot timpul

Incheie contracte pe termen lung
Incheie contracte de mentenanta sau
abonamente

Promoveaza produsul saptamanii
Invita-i pe clienti sa revina mai des
Construieste o baza de date

Trimite Newsletter periodic

Retarget Marketing

Card VIP sau Card de fidelitate
Ataseaza un Voucher Card la comanda

Campanii de reactivare a clientilor inactivi

Creaza in clienti un sentiment de
apartenenta

Ofera un welcome pack

Fa follow-up si spune multumesc pentru
fiecare tranzactie

Trimite felicitari la ocazii speciale

Trimite informatii regulat despre produse noi

SASIUL AFACERII

Probabil cea mai buna strategie pentru cresterea vanzarilor!

Telemarketing

Organizeaza concursuri

Organizeaza tombole

Organizeaza evenimente pentru

clientii inactivi

Actualizari gratuite

Actualizeaza-ti baza de date

Ofera perioada de experimentare gratuita
Calendar de comunicare

Ofera gratuitati la urmatoarea cumparare
Ofera beneficii la un anumit numar

de tranzactii

Sisteme de instiintare(sms, email)
Posibilitate de buy-back

Oferte speciale cu ocazia unor
evenimente nationale

Ofera informatii si sfaturi gratuite

(C) BOBON RAZVAN 2018
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VALOAREA MEDIE PE VANZARE

Acest element al sasiului este neglijat de foarte multi
oameni de afaceri desi este un domeniu destul de
cunoscut, pe care noi romanii, l-am invatat

odata cu venirea multinationalelor in tara.

Cu toate ca este extrem de simplu sa calculezi
aceasta valoare medie - impartim totalul vanzarilor
la numarul tranzactiilor - totusi putini proprietari de

afaceri din Romania o calculeaza.

Aceasta valoare se poate calcula anual, semestrial, trimestrial, lunar, chiar si sdptamanal.

Intervalul de timp recomandat de mine pentru calcularea acestei valori este cel lunar.

Eu personal ma axez pe acest interval lunar, deoarece performantele unei luni difera de
performantele altei luni din acelasi an in functie de anumite evenimente. Ne documentam
din anii precedenti si putem construi strategiile inainte de fiecare luna astfel incat sa
profitam de evenimentele ce urmeaza maximizand aceasta valoare medie pe
vanzare.(Ex.: Valentine's Day, 1-8 Martie, Sarbatorile Pascale, Black Friday, Craciunul etc).
Dupa care compardm rezultatele fata de aceeiasi luna a anului precedent.

Cele mai cunoscute strategii sunt cele de UpSelling si CrossSelling. Cu siguranta ai
auzit de faimoasele intrebari folosite de angajatii lantului MCDonalds: “doriti pentru
2 lei in plus ca portia sa fie mare?”“doriti si sos?"“doriti si o placinta?”. Prima
strategie este de Up Selling, adica o tehnica de vanzare utilizata pentru a atrage un
client sa cheltuiasca mai mult prin achizitionarea unei versiuni imbunatatite sau
premium a ceea ce este achizitionat. A doua si a treia strategie folosita este de Cross
Selling, adica ii recomanzi clientului un produs complementar cu cel achizitionat.

SASIUL AFACERII
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VALOAREA MEDIE PE VANZARE

Aceste strategii le intalnim acum peste tot. Se pot aplica in orice domeniu.
La casa de marcat de la supermarket imi recomanda o eugenie, la
benzinarie imi recomanda un pachet cu gume s.a.m.d.

Atentie! Niciodata sa nu adresezi intrebarea cu cuvantul “nu”la inceput.
“Nu doriti si 0 apa?” Deoarece sansele ca raspunsul sa fie negativ cresc
semnificativ!

Calculeaza valoarea medie pe vanzare. Creeaza strategii in functie de
evenimentele lunare. Fixeaza target-uri sau acorda premii angajatilor, iar
rezultatele nu vor intarzia sa apara.

2 4 SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIG - MAGAZIN ONLINE

O cunostinta a decis sa isi inceapa o afacere in mediul online. Si-a facut un magazin
online, prin care ea doreste sa obtina un venit suficient de mare si constant incat sa
demisioneze de la actualul job.

Cand am ajuns sa discutam acest subiect, mi-a marturisit ca site-ul a inceput sa aiba
vanzari, dar majoritatea produselor pe care le vinde sunt ieftine, iar valoarea unei
comenzi este destul de mica. Asa ca mi-a cerut sfatul. I-am recomandat sa isi scoata

telefonul si sa isi noteze pentru a nu uita si pentru a aplica chiar din ziua urmatoare.

Prima strategie care mi-a venit in cap a fost sa introduca transport gratuit daca
valoarea cosului de cumparaturi depaseste un anumit prag. Este o tactica simpld, in
care clientul simte ca primeste ceva gratuit, nu ca |-ai atras intr-o “capcanad” pentru a
cumpadra mai multe produse. (Studii recente afirma ca optiunea de transport gratuit
conditionat de valoarea cosului de produse converteste chiar mai bine decat
transportul gratuit fara conditionare. Ciudat, nu? ). Dupa care i-am explicat cum

poate aplica si strategiile de cross selling si up selling.

A 4-a strategie pe care o foloseste si in ziua de astazi este oferta la cumpararea unui
pachet de produse. Aceasta i-a crescut foarte mult valoarea medie pe tranzactie si te

invit si pe tine sa o aplici in afacerea ta!

O alta strategie a fost una invatata din propria experienta, fiind aplicata pe
mine: O firma de la care cumparam produse engros, deobicei undeva in jurul sumei
de 5000lei, mi-a spus ca daca cumpar produse in valoare de peste 8500 lei, primesc
reducere de 30%, DAR aceasta consta in alegerea altor produse de la eiin

cuantumul cuponului de reducere.

O strategie excelentdl! Stii de ce? Haide sa facem un exercitiu de imaginatie:

SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC

Imagineaza-ti ca tu ai un produs care te costa 5 lei si il vinzi cu 10 lei. Clientul
cumpadra deobicei de 800lei (80produse). Oferi reducere de 20% daca cumpara de
1000lei cu conditia sa isi aleaga marfa de cuantumul respectiv. El psihologic intelege
ca pentru 200lei in plus are si reducere, dar si mai multa marfa(+20 produse). Pe tine
cat te costa? 200lei? nu! Deoarece clientul isi alege 20 produse de 200lei la care tu
deja ai adaugat adaosul comercial, practic reducerea te costa doar 100lei, adica
achizitionarea produselor. Asadar, ai facut vanzari cu 100 lei mai mult pe acest client.

Daca extrapolam la sume mai mari, vom avea niste rezultate uimitoare.

Aceste strategii sunt excelente cand doresti sa faci reduceri de stoc!

Prin urmare, strategii pentru a mari aceasta variabila poti gasi peste tot.
Exemple:

Un agent de vanzari auto recomanda achizitionarea de catre client a unui pachet

mai scump, care include facilitati precum scaunele din piele, faruri cu xenon etc.

Un plugin sau o aplicatie online este disponibila gratuit doar in versiunea sa de baza,
dar deblocarea caracteristicilor si functilor premium, implica plata unei taxe.

Un comerciant online de carti ofera versiunea audio a unei carti tiparite la un pret
redus.

Un reprezentant de vanzari de la un magazin cu electronice sugereaza

cumparatorului care cumpara o camera digitala sa achizitoneze de asemenea “

si o cartela de memorie.

Un comerciant de imbracaminte prezinta o tinuta completa, astfel cumparatorul
vede cum se potrivesc articolele impreuna si cumpara toate piesele in locul uneia

singure.

2 6 SASIUL AFACERII

Fundatia necesara unui antreprenor (C) BOBON RAZVAN 2018



STRATEGII PENTRU A GRESTE
VALOAREA MEDIE PE TRANZACGTIE
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STRATEGII PENTRU A CRESTE VALOAREA MEDIE PER TRANZACTIE

Training de vanzari si psihologia vanzarii
pentru angajati

Scade durata medie a ciclului de vanzare
Up Selling

Cross Selling

Ajuta-ti clentii sa vanda mai

mult clientilor lor

Reduceri in marfa la atingerea unei sume
Foloseste Check-listuri

Ofera lista de cumparaturi

Foloseste chestionare

Creaza facilitati de plata

Comercializeaza produse exclusive
Reorganizeaza spatiul din magazin
Deschide puncte de vanzari
Focuseaza-te pe principiul cumparaturilor
prin impuls

Ofera pachete de produse

Oferte pentru cumparaturi in cantitate mare
Oferte pentru cumparaturi peste x RON
Expune toata gama de produse

Vinde garantii extinse

Educa-ti clientii

Accepta schimbul de produse vechi pe
produse noi

Mareste pretul

Intreaba-ti clientii ce ar dori sa

cumpere de la tine

SASIUL AFACERII
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Calculeaza-ti valoarea medie pe vanzare
Nu mai fa reduceri necalculate

Ofera valoare adaugata

Oferte speciale cu data limita

Oferte “alarma”

Incepe intrebarea cu: “Doriti sa luati si..”
Oferte 3+1

Oferte cumpadra 1 primesti 2

Educa clientul sa se uite la
valoare/calitate nu pret

Ofera ceva gratuit daca alege

produsul mai scump

Creaza un sistem de motivare

pentru agajati in functie de vanzare
Imaginea magazinului, masinilor si a
angajatilor

Prezinta prima data produsul mai scump
Accepta plata in rate

Livreaza la domiciliu

Trateaza fiecare client intr-un mod special
Organizeaza un concurs cu premii pentru cei
care cumpara cel mai mult intr-o perioada
definita

Ofera mostre grauite

Prezinta si ofera servicii/produse
complementare

Calculeaza timpul de viata a unui client

(C) BOBON RAZVAN 2018
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MARJA DE PROFIT

Ultimul element al sasiului este marja de profit. Deseori marja de profit este
confundata cu adaosul comercial, ceea ce este gresit. Daca adaosul comercial se
raporteaza la pretul de achizitie, marja se raporteaza la pretul de vanzare.

Marja de profit este procentul cu care
ramai dupa ce se platesc toate cheltuielile
incluse intr-un produs/serviciu vandut.

Cand spun toate, ma refer la absolut

toate: cheltuieli cu chirie, salarii,
transport, impozite etc. Asadar, daca vinzi un serviciu cu 1000lei, iar tu ai castigat
300lei, marja de profit este de 30%

Practic marja ne spune cati bani raman in buzunarul nostru.

Acest domeniu al afacerii tale ar trebui sa te intereseze, deoarece orice crestere faci
in marja ta de profit se resimte direct in buzunarul tau. Sunt afaceri in care o crestere

cu doar 5% a marjei determina o crestere a profitului si cu peste 40%.

Cele mai cunoscute strategii pentru cresterea marjei de profit sunt reducerea
chetuielilor sau cresterea pretului. Multi proprietarii de afaceri aplica aceste doua
strategii in necunostinta de cauza, scopul principal fiind cresterea profitului, dar si
acestea sunt limitate, iar daca sunt aplicate prost pot fi fatale afacerii. Asadar, vom

vedea mai multe metode de crestere a marjei de profit.

Am mai spus-o si ma repet: Cifrele sunt nucleul afacerii! Pentru a masura o eventuala
crestere a marjei de profit, inseamna ca trebuie sa iti cunosti actuala marja. Totul se

invarte in jurul numerelor.

SASIUL AFACERII

Fundatia necesara unui antreprenor (C) BOBON RAZVAN 2018



MARJA DE PROFIT

Sunt fime care practica o marja de profit standard pentru toate produsele. Altele
prefera o marja de profit diferentiata pentru produsele sau serviciile prestate. Pentru
a calcula exact aceasta marja de profit trebuie sa ceri ajutor contabilului. Practic
trebuie sa calculezi profitul net. Adica diferenta dintre totalul vanzarilor si totalul
cheltuielilor. Dupa care, raportul dintre profitul net si cifra de afaceri inmultit cu 100
este marja ta de profit. (intotdeauna cand discutam despre raport, rezutatul este in

procente.)

Calculeaza marja de profit si afla domeniile
deficitare din afacerea ta.

Acolo trebuie sa lucrezi, la eficientizarea lor.

3 O SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC - ,,ASA NU”

O companie cunoscuta din Romania care vinde smartphone-uri, gadget-uri si
electronice atat in magazine cat si in mediul online, a renuntat in totalitate la
magazinele fizice din centrele comerciale. Acestea nu sunt putine, sunt peste 30.
Practic, nu numai ca si-au redus drastic numarul de angajati, dar si cheltuielile cu
spatiile din centrele comerciale. Asadar, au identificat un domeniu deficitar a
afacerii lor, iar acum isi pot focusa atat resursele umane, temporale cat si capitale
pentru a dezvolta alte ramuri profitabile pentru afacere.

Multe afaceri din Romania au procedat astfel. Deoarece deja aveau un brand
format, au creat un proces de permutare a business-ului din magazinul fizic in
online. Si-au educat clientul sa le acceseze site-ul pentru a achizitiona produsele
pentru care pana in acel moment era nevoie sa le cumpere fizic din magazin. Care
sunt motivele? Primul motiv este ca se reduc costurile cu chiriile. Al doilea motiv, se
renunta la angajatii neperformanti. Al treilea motiv, nu isi mai blocheaza banii in

stocuri pentru unele produse.

Stii ce nu ti-am zis pana acum? Un exemplu de ,ASA NU". Cu siguranta poti invata si
din acest exemplu negativ.

31 SASIUL AFACERII
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EXEMPLU PRACTIC

O veche colaboratoare care vinde articole pentru nunti si botezuri a facut o
campanie de marketing cu un discount de 20% la o cutie personalizata pentru
trusoul bebelusului la botez care costa 98lei. Comenzile nu au intarziat sa apara,
deoarece cutia era din lemn, iar design-ul personalizarii era foarte dragut(implica

numele copilului si alte culori in functie de sexul copilulu).

La inceput a fost foarte bucuroasa de numarul comenzilor, dar la sfarsitul lunii
efectiv nu avea bani in firma si nu intelegea de ce. Unde a gresit? Ea a facut discount
la un produs de calitate a carui adaos comercial era destul de redus. Prin urmare:
cutia de lemn o costa 50lei + personalizarile inca 10lei(litere din lemn + vopsea, etc.).
Daca adaugam costurile cu chiria, angajatii si taxe, realizezi ca un discount de 20%
nu numai ca nu iti aduce profit, ba chiar poti pierde bani.

Asadar, fii atent! Daca vinzi produse cu adaos comercial mic,
calculeaza discount-urile in functie de marja de profit pentru
nu pati la fel!
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STRATEGII PENTRU CRESTEREA MARJEI DE PROFIT

Schimbarea de perspectiva

Mareste pretul

Redu/Optimizeaza cheltuielile

Nu mai fa reduceri neperformante
Vinde lucruri de calitate si mai scumpe
Vinde marca proprie

Evita intermediarii sau firme de distributie
Vinde produsele on-line

Agenti de vanzari platiti cu comision in
functie de discount-ul pe care-l dau
Redu numarul angajatilor
Automatizeaza-ti afacerea

Redu nivelele adminisistrative
Negociaza contractele cu angajatii

Redu salariul directorilor

Calculeaza costurile reale

Foloseste bugete pentru cheltuieli
Imbunatateste-ti capacitatile de negociere
Redu toate costurile cu 5-10%

Fa bine din prima

Recicleaza

Redu gama de produse

Creste procentul de rotativitatea a
produselor

Investeste mininimul necesar in inventar

Vinde doar produse cu rotativitate mare

Cumpara in cantitati mari ca sa obtii pret mic

Anticipeaza vanzarile urmarind istoricul
anilor precedenti
Ambaleaza-ti produsele cu marca proprie

SASIUL AFACERII
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Oferte speciale in perioadele slabe
Inchiriaza spatiile nefolosite
Negociaza-ti chiria

Lucreaza de acasa

Dezvolta o afacere mobila

(in masina, truck, etc)

Negociaza cu banca

Redu termenele de plata de la 30 zile la
jumatate sau 7 zile

Investeste in tehnologie

Sistematizeaza rutina si umanizeaza exceptia
Automatizeaza la maxim

Vinde echipamentul inutil

Redu taxele platite la stat(legal)
Foloseste outsourching-ul

Foloseste inchirierea pentru

a reduce impozitele

Schimba-ti contabilul daca e scump
Schimba-ti avocatul daca e scump
Mentine costurile fixe la minim

Nu mai folosi anunturi care nu performeaza
Masoara toate actiunile de marketing
Emite facturile la timp

Confirma receptia facturilor prin telefon
Felicita-ti clientii care platesc la timp

Negociaza sau gaseste furnizori mai ieftini

(C) BOBON RAZVAN 2018
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Daca ai ajuns sa citesti aceste randuri inseamna ca ai trecut la un alt nivel in

domeniul antreprenorial.

Sa lasam in trecut momentele de amatorism cand la sfarsitul unei perioade de timp
(luna/trimestru/semestru/an) te uitai la rezultatele finale (cifra de afaceri, profitul
etc.) si spuneai:“A mers prost!” sau “Ce sa faci?! Nu mai au oamenii bani!”.

Obiectivele tale nu vor mai fi, cresterea CA sau a PROFITULUI: “Sa crestem!” sau “Sa
avem profit mai mare!”. Obiectivele trebuie sa fie clare, precise. iti recomand sa le
notezi undeva si foarte important sa le cunoasca si angajatii tai. Primul pas spre

materializarea obiectivelor este scrierea lor pe o foaie de hartie! la vedere, desigur.

Din acest moment ai obligatia morala sa iti schimbi atitudinea asupra viitoarei tale
afaceri sau a celei actuale. Sa intelegi cd indiferent de dimensiunea afacerii, sasiul
este acelasi, iar potentialul de crestere este mereu prezent, indiferent de varsta.

ATENTIE! Mai importanta decat cunoasterea elementelor sasiului este intelegerea
functionalitatii acestora intr-o structura complexa a business modelului tau.
Asadar, nu doar citi aceasta carte, ci studiaz-o! Aplica cifre in timp ce o parcurgi si nu

o face doar o singura datd, ideile vin odata cu maturizarea ta antreprenoriala.

Iintotdeauna antreprenorul si-a asumat responsabilitatea si a inteles ca deciziile lui,
urmate de actiune, sunt factorii principali pentru succesul companiei.

Fii cu adevarat un antreprenor, actioneaza! iD

Iti urez mult succes,
Bobon Razvan
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