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Notă! 

Prezentul Ghid al studentului antreprenor reprezintă o actualizare a variantei din 
2023, realizată în cadrul proiectului finanțat din Fondul de Dezvoltare Instituțională (FDI), 
Codul proiectului: CNFIS-FDI-2024-F-0072, Titlul proiectului: AntreprenoriatAI – Inspirație 
și inovație în comunitatea SAS-UGAL. 
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CAPITOLUL 1. INTRODUCERE 
 

Ghidul Studentului Antreprenor oferă suport și orientare celor care doresc să îmbine 
viața de student cu inițiativele antreprenoriale. Scopul său este de a fi un ghid, un sprijin și 
o sursă de inspirație pentru cei care vor să exploreze lumea antreprenoriatului pe parcursul 
studiilor universitare. 

Antreprenorul este persoana care creează și dezvoltă o afacere, construindu-și viața 
și cariera în propriile condiții. El își asumă riscurile, inclusiv posibilitatea eșecului, dar se 
bucură și de recompensele majorității succeselor. 

În general, antreprenorul este perceput ca fiind o persoană inovatoare, responsabilă, 
cu spirit de conducere și cu abilități de leadership, capabilă să identifice și să rezolve 
problemele societății. De asemenea, investește propria creativitate și, uneori, chiar resursele 
financiare proprii pentru succesul afacerii sale. Totuși, dincolo de viziunea idealizată pe care 
tinerii o pot avea despre antreprenoriat, există multe nopți nedormite, planuri care nu se 
materializează, întârzieri în finanțare și colaborări care nu se concretizează. 

Antreprenoriatul nu este restricționat la un anumit domeniu profesional. Oricine poate 
deveni antreprenor, indiferent de profesia sa de bază, dar este esențial să aibă cunoștințe 
și abilități specifice care să îl ajute să lanseze și să dezvolte o afacere. Abordările moderne 
în formarea antreprenorială pun accent pe dezvoltarea unor competențe variate: de la 
cunoștințe generale despre antreprenoriat, până la aptitudini specializate în domeniul 
afacerilor. 

A fi student antreprenor înseamnă să alegi să îți dezvolți propriul business sau proiect 
în paralel cu studiile universitare. Acest lucru presupune gestionarea simultană atât a 
responsabilităților academice, cât și a celor antreprenoriale.  

 

Antreprenoriatul studențesc poate îmbrăca diverse forme, precum: 

 Înființarea unei afaceri: transformarea unei idei sau a unor concepte într-un produs 
sau serviciu și lansarea acestuia pe piață. Aceasta presupune realizarea unor cercetări 
de piață, elaborarea unui plan de afaceri, identificarea și obținerea finanțării și 
gestionarea activităților zilnice ale afacerii. 
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 Dezvoltarea unui proiect personal sau a unei idei inovative: chiar dacă nu constituie 
neapărat o afacere, acest tip de antreprenoriat poate include dezvoltarea unei 
aplicații, crearea unui produs tehnologic sau artistic, scrierea unei cărți și multe altele. 

 Oferirea de servicii profesionale: poți lucra ca freelancer sau consultant în domeniul 
tău de studii sau într-un alt domeniu în care ai cunoștințe sau abilități speciale. Acest 
lucru îți permite să valorifici cunoștințele, abilitățile și expertiza acumulată, generând 
venituri în paralel cu studiile. 

 Participarea la competiții de antreprenoriat sau programe de incubare: acestea oferă 
oportunități pentru studenții antreprenori de a beneficia de sprijin financiar, mentorat 
și resurse pentru a dezvolta și lansa afaceri de succes. 

 

A fi student antreprenor aduce cu sine o serie de beneficii și oportunități. Iată câteva 
motive pentru care antreprenoriatul în perioada studiilor poate fi avantajos: 

 Aplicarea cunoștințelor teoretice dobândite în mediul academic în situații reale de 
afaceri: vei putea să îți consolidezi înțelegerea și să îți dezvolți abilități practice 
esențiale, precum luarea deciziilor, gestionarea timpului, comunicarea, rezolvarea 
problemelor, negocierile și multe altele. Aceste competențe sunt valoroase pentru 
orice carieră viitoare și în diverse contexte profesionale; 

 Explorarea ideilor creative și inovative: în calitate de antreprenor, șansa să îți pui în 
practică ideile și să aduci soluții noi pentru problemele existente. Vei avea posibilitatea 
să îți gestionezi propriile proiecte și să iei decizii independente, stabilindu-ți propriile 
obiective și direcția afacerii tale; 

 Posibilitatea de a obține venituri substanțiale: dacă proiectul tău antreprenorial are 
succes, poți câștiga sume considerabile sau chiar construi o afacere profitabilă. Acesta 
poate deveni o sursă de stabilitate financiară și poate deschide oportunități viitoare; 

 Extinderea rețelei de contacte: ai ocazia să cunoști și să colaborezi cu oameni din 
diverse domenii, să îți lărgești rețeaua de contacte și să ai acces la mentori și 
parteneri potențiali, ceea ce poate contribui la dezvoltarea afacerii tale; 

 Acces la resurse și expertiză academică: fiind student, beneficiezi de resurse 
academice valoroase, care pot fi integrate în dezvoltarea afacerii tale. UDJG oferă 
programe de sprijin pentru studenții antreprenori, precum cursuri specializate în 
domeniul antreprenoriatului adaptate contextului actual, activități în întreprinderi 
simulate, stagii practice și vizite organizate în întreprinderi de succes, activități de 
mentorat și consiliere privind înființarea, gestiunea și finanțarea afacerii, precum și 
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participarea la competiții în cadrul unor business game-uri și concursuri de idei de 
afaceri; 

 Valoare adăugată CV-ului tău: experiența antreprenorială poate face diferența în 
momentul căutării unui loc de muncă. Ea demonstrează inițiativa, capacitatea de a 
lua decizii și abilitatea de a gestiona proiecte complexe, caracteristici foarte apreciate 
de angajatori; 

 Posibilitatea de a fonda întreprinderi spin-off sau spin-out: acestea pot fi fondate de 
cel puțin un cercetător sau student universitar, doctorand sau absolvent. Aceste tipuri 
de companii sunt create pentru a comercializa cunoștințele, tehnologia și, implicit, 
ideile inovatoare generate în cadrul universităților. Întreprinderile spin-off se disting 
prin independența lor financiară și personală față de universitate, păstrând însă o 
relație de cooperare bazată pe termeni de piață cu aceasta. Companiile spin-out, pe 
de altă parte, se caracterizează printr-o legătură mai strânsă cu universitatea, atât 
prin conexiuni personale, cât și prin parteneriate financiare sau de capital. Aceste 
forme de întreprinderi oferă studenților și cercetătorilor oportunitatea de a transforma 
inovațiile academice în afaceri de succes, beneficiind de sprijinul resurselor 
academice și de infrastructura instituțională. 

Cu toate acestea, este important să fii conștient că a fi student antreprenor poate fi 
provocator. Gestionarea timpului, echilibrul între studii și afacere, precum și gestionarea 
stresului pot fi dificile. Este esențial să evaluezi cu atenție dacă această alegere se aliniază 
cu obiectivele și circumstanțele tale personale. În plus, amintește-ți că fiecare eșec 
reprezintă o oportunitate de învățare, iar perseverența și dedicarea sunt fundamentale 
pentru obținerea succesului în lumea antreprenoriatului. 

 

CAPITOLUL 2. ETAPELE INIȚIALE ALE REALIZĂRII UNEI 
AFACERI 

 

Pentru un student antreprenor, dezvoltarea unei afaceri începe cu etapele inițiale 
esențiale, care includ generarea de idei de afaceri, cercetarea pieței, validarea ideii și 
elaborarea unui plan de afaceri sumar. Aceste etape sunt fundamentale pentru a stabili 
direcția corectă și pentru a construi un fundament solid pentru viitoarea afacere.  
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2.1. Generarea de idei de afaceri 
 

Această presupune identificarea și dezvoltarea unor idei pentru o afacere viitoare. 
Poți să te concentrezi pe domeniile care te pasionează sau în care ai cunoștințe și abilități. 
Gândește-te la problemele care pot fi rezolvate sau la nevoile neacoperite ale pieței. Ideile 
pot viza produse, servicii sau soluții inovatoare. 

Pentru a găsi idei potrivite pentru afacerea ta, iată câțiva pași esențiali pe care îi poți 
urma: 

 Explorează-ți interesele, pasiunile și abilitățile. Gândește-te ce te atrage și te 
motivează. Poți identifica oportunități de afaceri care se aliniază cu pasiunile tale; 

 Observă și analizează nevoile pieței: Fii atent la nevoile sau problemele nerezolvate 
ale oamenilor din jurul tău și gândește-te la moduri de satisfacere a acestor nevoi 
sau de a aduce îmbunătățiri semnificative; 

 Generează un număr mare de idei: Fii creativ și nu te limita la început. Permite-ți să 
explorezi diverse direcții și să iei în considerare cât mai multe posibilități; 

 Cercetează piața: După ce ai câteva idei, verifică dacă există deja soluții similare. 
Analizează comportamentul concurenței și cererea de pe piață pentru a înțelege 
viabilitatea ideilor tale; 

 Solicită feedback: Discută cu prieteni, profesori, mentori sau alte persoane de 
încredere despre ideile tale. Părerea lor poate aduce perspective valoroase și sugestii 
de îmbunătățire; 

 Identifică o nișă de piață: Gândește-te la un segment specific de clienți pe care ideea 
ta de afacere îl poate servi în mod unic sau mai eficient decât altele. Oferă soluții 
personalizate care răspund unor nevoi specifice; 

 Fii atent la tendințele actuale: Rămâi la curent cu noile tehnologii și tendințele 
emergente. Poți găsi oportunități de afaceri în domenii aflate în dezvoltare sau în 
sectoare care trec prin schimbări semnificative; 

 Explorează oportunitățile din mediul studențesc: Gândește-te la cum poți să îți 
adaptezi ideea de afacere la mediul studențesc. Poate exista o nevoie specifică în 
cadrul campusului sau în rândul studenților, iar această nișă poate reprezenta o 
oportunitate de afaceri; 
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 Evaluează fezabilitatea ideilor: După ce ai generat mai multe idei, analizează fiecare 
dintre ele în funcție de resursele necesare, potențialul de venituri, obstacolele posibile 
și dacă se potrivesc cu obiectivele tale personale; 

 Alege ideea promițătoare: După procesul de generare și evaluare, selectează ideea 
care ți se pare cea mai fezabilă, în concordanță cu interesele tale, abilitățile și 
resursele disponibile. 

Generarea de idei de afaceri este un proces creativ și continuu. Este posibil să fie 
necesar să experimentezi mai multe abordări și să îți ajustezi ideile pe parcurs, pe baza 
cercetării și a feedback-ului primit. Fiind student, ai avantajul de a avea acces la resursele 
și mediul academic al UDJG, care te pot sprijini în explorarea și dezvoltarea ideilor tale de 
afaceri. 

 

2.2. Cercetarea pieței și validarea ideii de afaceri 
 

Cercetarea pieței și validarea ideii reprezintă două etape esențiale în procesul de 
dezvoltare a unei afaceri sau a unui proiect antreprenorial. Aceste etape sunt deosebit de 
importante pentru studenții antreprenori care doresc să transforme ideile în realitate și să 
înceapă o afacere, deoarece le permit să reducă riscurile de eșec și să își orienteze resursele 
către direcția corectă, pe baza nevoilor reale ale clienților și a unei înțelegeri clare a pieței 
în care vor activa. 

Cercetarea pieței constă în colectarea, analiza și interpretarea informațiilor 
relevante despre piață, concurență, tendințe și nevoile clienților. Scopul este de a obține o 
înțelegere profundă a mediului în care intenționezi să îți construiești afacerea. În cadrul 
cercetării pieței, ar trebui să: 

 Identifici dimensiunea pieței și tendințele sale: analizează cât de mare este piața 
pentru produsul sau serviciul tău și cum evoluează în timp. Înțelegerea 
tendințelor pieței îți va permite să anticipezi direcțiile viitoare și să îți ajustezi 
strategia în consecință; 

 Identifici segmentele de clienți și nevoile acestora: este important să cunoști 
grupurile specifice de clienți căror le vei adresa produsul sau serviciul tău și ce 
nevoi specifice au aceștia. Segmentarea pieței îți va permite să stabilești mai 
eficient audiența dorită; 

 Analizezi concurenții existenți și ofertele lor: studiază cine sunt principalii 
concurenți, ce produse sau servicii oferă și care sunt punctele lor forte sau slabe. 
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Această analiză îți va oferi o imagine clară asupra poziției tale pe piață și cum te 
poți diferenția de ceilalți; 

 Explorezi factorii cheie care influențează piața și cererea: înțelege ce factori 
economici, sociali, tehnologici sau reglementări pot afecta piața și 
comportamentul consumatorilor. De asemenea, ia în considerare schimbările 
demografice și orice alte condiții care pot influența cererea pentru produsele sau 
serviciile tale; 

 Colectezi feedback de la potențiali clienți: interacționează cu publicul țintă prin 
sondaje, interviuri sau grupuri de discuție pentru a înțelege ce își doresc cu 
adevărat. Aceasta te va ajuta să adaptezi oferta și să te asiguri că există o cerere 
reală pentru ideea ta. 

Cercetarea pieței este un proces continuu și te va ajuta să iei decizii informate, 
reducând riscurile și maximizând șansele de succes al afacerii tale. 

 

Validarea ideii de afaceri se referă la procesul de testare și confirmare a faptului 
că ideea ta de afacere are potențialul de a rezolva o problemă reală și că există o cerere 
pentru produsul sau serviciul pe care îl propui. Acest proces este esențial pentru a te asigura 
că ideea ta este viabilă și că există interes pe piață pentru oferta ta. În cadrul validării ideii, 
ar trebui să urmezi câțiva pași importanți: 

 Realizează prototipuri sau mostre ale produsului/serviciului: creează versiuni 
inițiale ale produsului sau serviciului pe care îl propui, pentru a le prezenta 
potențialilor clienți. Aceste prototipuri îți vor permite să obții reacții concrete 
despre utilitatea și atractivitatea ofertei tale; 

 Obține feedback de la clienți potențiali: oferă variante inițiale ale produsului sau 
serviciului tău unui grup de clienți potențiali. Ascultă-le opiniile și observă ce 
reacții au, pentru a înțelege ce funcționează și ce nu. Acest feedback este esențial 
pentru a ajusta oferta înainte de a o lansa pe piață; 

 Analizează interesul real al pieței: verifică dacă există un interes real pentru ideea 
ta. Află dacă potențialii clienți sunt dispuși să plătească pentru produsul sau 
serviciul tău și dacă poți identifica clienți recurenți care ar putea deveni utilizatori 
fideli ai afacerii tale; 

 Evaluează ajustările necesare pe baza feedback-ului primit: după ce ai primit 
păreri de la clienți și ai observat reacțiile lor, analizează ce modificări sunt 
necesare pentru a îmbunătăți produsul sau serviciul. Poate fi vorba despre 
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îmbunătățirea funcționalității, ajustarea prețului, modificarea designului sau a 
modului de livrare. 

Validarea ideii de afaceri este un pas esențial în procesul de antreprenoriat, deoarece 
îți oferă informații valoroase despre potențialul pieței și te ajută să minimizezi riscurile 
asociate cu lansarea unei afaceri. Acest proces îți va permite să îți îmbunătățești ideea pe 
parcurs și să te asiguri că aceasta răspunde unei nevoi reale ale pieței. 

 

2.3. Elaborarea unui plan de afaceri sumar 
 

În această etapă, începi să dezvolți un plan de afaceri sumar, care să cuprindă cele 
mai importante elemente ale ideii tale de afacere. Deși acest tip de plan este mai puțin 
detaliat decât un plan de afaceri complet, el trebuie să ofere o imagine clară a conceptului 
afacerii tale, a obiectivelor, a modului de operare și a potențialului său de succes.  

Un plan de afaceri sumar este o modalitate eficientă de a organiza ideile și de a 
clarifica direcția în care dorești să îți dezvolți afacerea. Deși nu este la fel de detaliat ca un 
plan complet, acesta trebuie să fie destul de convingător pentru a atrage potențiali investitori 
sau parteneri. Iată elementele esențiale care ar trebui să fie incluse în sumarul planului de 
afaceri:  

 Prezentarea ideii de afacere: Explică, pe scurt, ce presupune afacerea ta. Detaliază 
produsul sau serviciul pe care îl oferi și cum acesta răspunde la o nevoie existentă 
sau cum rezolvă o problemă existentă pe piață 

 Obiectivele afacerii: Stabilește obiective clare pe termen scurt și lung pe care dorești 
să le atingi cu afacerea ta. Acestea pot include scopuri financiare (de exemplu: 
atingerea unui anumit venit), creșterea cotei de piață sau dezvoltarea unui produs 
sau serviciu; 

 Piața țintă: Identifică și descrie clienții tăi potențiali, incluzând caracteristicile 
demografice (vârstă, locație, venituri) sau comportamentale ale acestora. Acest lucru 
te va ajuta să înțelegi mai bine la cine vrei să ajungi cu produsul tău; 

 Propunerea de valoare: Explică ce face ca produsul sau serviciul tău să fie unic și cum 
aduce valoare clienților tăi, în comparație cu ceea ce oferă concurența; 

 Competiția: Identifică principalii competitori și explică modul în care te vei diferenția 
de aceștia. Poate fi vorba de prețuri mai bune, inovație sau calitate superioară; 
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 Modelul de afacere: Detaliază cum intenționezi să generezi venituri din afacerea ta. 
Acesta poate include strategii de preț, abonamente, vânzări directe, publicitate sau 
alte surse de monetizare sau de generare a veniturilor; 

 Strategia de marketing: Descrie modul în care vei ajunge la clienți și cum îi vei 
convinge să cumpere produsul sau serviciul tău. Menționează canalele de marketing 
pe care le vei folosi (social media, publicitate, evenimente etc.) și mesajele-cheie pe 
care le vei transmite; 

 Echipa și resursele: Dacă ai o echipă de colaboratori sau parteneri, prezintă-le rolurile. 
De asemenea, poți menționa resursele disponibile (cum ar fi infrastructura, 
tehnologia sau accesul la finanțare) care îți vor sprijini dezvoltarea afacerii; 

 Proiecții financiare: Oferă o estimare a veniturilor, cheltuielilor și potențialelor 
profituri. Nu este nevoie de detalii complexe, dar ar trebui să dai o idee clară despre 
sustenabilitatea afacerii tale pe termen scurt și lung; 

 Planul de acțiune: Identifică pașii importanți pe care urmează să-i urmezi pentru a-ți 
dezvolta afacerea. Poți include activități precum dezvoltarea produsului, testarea pe 
piață, atragerea clienților și lansarea oficială a afacerii. 

Acest plan de afaceri sumar te va ajuta să îți clarifici ideile și să îți structurezi pașii 
pentru dezvoltarea afacerii, iar o prezentare bine organizată poate atrage susținerea 
necesară din partea investitorilor și a partenerilor strategici. 

 

Exemplu:  

 

Plan de afaceri sumar - Servicii de tutorat online 

 

Acesta este doar un sumar succint al unui plan de afaceri pentru un student 
antreprenor care dorește să își înceapă propria afacere în domeniul educațional. Detaliile 
specifice și datele financiare exacte vor trebui incluse într-un plan de afaceri detaliat. 

1. Rezumat: Compania noastră, F&G SRL, își propune să ofere servicii de tutorat 
online pentru elevi de toate vârstele, cu un accent deosebit pe materiile școlare și 
dezvoltarea abilităților de învățare. Platforma noastră va oferi sesiuni de învățare 
individualizate, adaptate nevoilor fiecărui elev. Avem în vedere să folosim tehnologia pentru 
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a facilita accesul la educație de calitate și a sprijini îmbunătățirea performanței școlare a 
elevilor. 

2. Descrierea companiei: F&G SRL va fi o platformă educațională online care va 
conecta elevii cu tutori specializați pe diverse domenii / discipline. Elevii vor avea 
posibilitatea de a alege tutorii și de a stabili programul sesiunilor, în funcție de 
disponibilitatea lor. Platforma va oferi și resurse educaționale suplimentare, precum 
materiale de studiu și exerciții practice. 

3. Piața țintă: Piața noastră țintă include elevi de toate vârstele, de la școlile primare 
și gimnaziale până la liceu și studii universitare. Ne adresăm atât celor care doresc să-și 
îmbunătățească performanțele școlare, cât și celor care necesită suport/îndrumare în materii 
mai dificile sau pregătire pentru examene importante. 

4. Oferta de servicii: 

 Sesiuni de tutorat individualizate prin videoconferință; 

 Acces la resurse educaționale online; 

 Evaluări periodice pentru monitorizarea progresului elevilor; 

 Consiliere privind strategiile de învățare și gestionare a timpului. 

5. Modelul de afaceri: Vom implementa un model de afaceri bazat pe abonamente 
lunare pentru accesul la serviciile de tutorat și resursele educaționale online. Prețurile vor 
varia în funcție de nivelul educațional al elevului și de numărul de sesiuni de învățare dorite. 

6. Competiție: Există deja platforme de tutorat online consacrate pe piață, dar F&G 
SRL intenționează să se diferențieze prin oferirea sesiunilor personalizate, prin accentul pe 
dezvoltarea abilităților de învățare și prin furnizarea unui mediu de învățare interactiv. 

7. Strategie de Marketing: 

 Crearea unui site web atractiv și ușor de utilizat; 

 Campanii de marketing online, incluzând și promovarea pe rețelele sociale și 
în comunități educaționale; 

 Colaborări cu școli și instituții educaționale locale; 

 Programul de recomandări pentru clienți existenți. 

8. Echipa de Management: Popescu Mihai - Fondator și CEO (Alte roluri și membri 
ai echipei, dacă există). 
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9. Proiecții Financiare: 

 Venituri: Estimarea veniturilor lunare din abonamente și servicii suplimentare; 

 Cheltuieli: Costurile tehnologice, salariile tutorilor, cheltuielile de marketing și 
alte cheltuieli operaționale; 

 Profitabilitate: Obiectivul este atingerea punctului de echilibru în primele 12 
luni și înregistrarea unui profit începând cu trimestrul al treilea. 

10. Obiective: 

 Lansarea platformei și atragerea primilor clienți în primele 3 luni; 

 Creșterea bazei de clienți cu 20% în fiecare trimestru; 

 Dezvoltarea unei bune reputații în domeniu în termen de un an. 

 

CAPITOLUL 3. RESURSE ȘI PLANIFICARE 
 

Această etapă presupune identificarea resurselor necesare, stabilirea obiectivelor pe 
termen scurt și pe termen lung, precum și planificarea financiară și bugetarea. 

 

3.1. Identificarea resurselor necesare  
 

Identificarea resurselor necesare reprezintă procesul de identificare și evaluare a 
tuturor elementelor esențiale necesare pentru demararea și dezvoltarea afacerii tale, 
precum și în stabilirea a ceea ce este primordial pentru creșterea și lansarea acesteia pe 
piață. Aceste resurse pot fi de natură financiară, umană, tehnică, fizică sau informațională, 
și sunt fundamentale pentru implementarea ideii de afacere și transformarea acesteia într-
o entitate funcțională și profitabilă.  

Această etapă îți va permite să realizezi o evaluare realistă a investițiilor inițiale și să 
planifici cum vei obține și gestiona aceste resurse pe parcursul dezvoltării afacerii tale. 

Iată câteva exemple de tipuri de resurse pe care le poți lua în considerare în procesul 
de identificare: 
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 Resurse financiare: Acestea includ capitalul necesar pentru începerea afacerii tale. 
Poate fi vorba de fonduri proprii (personale), investiții din partea familiei și a 
prietenilor, împrumuturi bancare sau finanțare din partea investitorilor; 

 Resurse umane: Echipa ta joacă un rol esențial în succesul afacerii. Identifică astfel 
competențele și cunoștințele necesare pentru punerea în practică a ideii tale și 
colaborează sau angajează persoanele potrivite; 

 Resurse tehnice sau tehnologice: Dacă afacerea ta presupune utilizarea unor 
tehnologii sau echipamente speciale, asigură-te că le identifici și le obții. Acestea pot 
include computere, software specializat, mașini sau alte instrumente / echipamente 
tehnice sau tehnologice; 

 Resurse fizice: Dacă ai nevoie de un spațiu fizic pentru desfășurarea activității (de 
exemplu, un magazin, birou sau depozit, o hală etc.), asigură-te că găsești locația 
corespunzătoare; 

 Resurse informaționale: Cunoașterea pieței și a concurenței este esențială. Realizează 
cercetări pentru a obține informații relevante și actualizate care te vor ajuta să iei 
decizii informate și fundamentate; 

 Resurse de marketing și promovare: Pentru a atrage clienți, vei avea nevoie de 
resurse pentru promovarea afacerii tale. Acestea pot include materiale de marketing, 
strategii publicitare și resurse pentru marketingul online. 

 

3.2. Stabilirea obiectivelor pe termen scurt și pe termen lung  
 

Stabilirea obiectivelor în cadrul unui plan de afaceri presupune definirea clară a 
direcției și a rezultatelor dorite pe termen scurt și pe termen lung pentru afacerea ta. Aceste 
obiective ar trebui să fie specifice, măsurabile, realizabile, relevante și limitate în timp 
(SMART). Iată câteva exemple de obiective pe care un student antreprenor ar putea să le 
stabilească într-un plan de afaceri: 

 

Obiectivele pe termen scurt ar putea include: 

 Lansarea produsului/serviciului: Dezvoltarea și lansarea produsului sau a serviciului 
pe piață în următoarele 3 luni; 

 Construirea unei baze de clienți: Atragerea a cel puțin 50 de clienți în primele 6 luni 
de la lansare; 
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 Stabilirea prezenței online: Crearea și dezvoltarea unui site web și a unor profiluri 
active pe rețelele sociale până la sfârșitul primului trimestru; 

 Participare la evenimente relevante: Participarea la cel puțin două evenimente locale 
de networking și expoziții în următoarele 4 luni. 
 

Obiectivele pe termen lung ar putea viza: 

 Creșterea veniturilor: Obținerea unui venit lunar mediu de X lei până la sfârșitul 
primului an fiscal; 

 Extinderea gamei de produse/servicii: Lansarea a cel puțin două produse sau servicii 
noi în următorii 2 ani; 

 Extinderea geografică: Extinderea afacerii într-o nouă zonă geografică până la finalul 
celui de-al treilea an; 

 Dezvoltarea relațiilor cu clienții: Obținerea a cel puțin 30% din vânzări din partea 
clienților fideli și din recomandări până la sfârșitul celui de-al doilea an. 

Aceste obiective trebuie să fie personalizate în funcție de specificul afacerii tale, 
resursele disponibile și de piața în care activezi. De asemenea, este important să revizuiești 
periodic obiectivele și să le ajustezi în funcție de performanța afacerii, de oportunitățile care 
apar și de schimbările din mediul de afaceri. 

 

3.3. Planificarea financiară și bugetarea 
 

Un element esențial al antreprenoriatului este planificarea financiară. Este important 
să ai o viziune realistă asupra costurilor inițiale și recurente ale afacerii tale, precum și asupra 
surselor potențiale de venit. Acest lucru presupune crearea unui buget care să includă 
cheltuielile pentru dezvoltarea produsului/serviciului, marketing, salariile angajaților (dacă 
este cazul), chirii, utilități și altele. De asemenea, trebuie să iei în considerare cum vei obține 
finanțare pentru a susține afacerea până când aceasta va începe să genereze profit. 

Planificarea financiară se referă la analiza și previziunea aspectelor financiare ale 
afacerii tale pe termen scurt și pe termen lung. În cadrul acestui proces va trebui să: 

 Identifici sursele de venit și să estimezi valoarea acestora pe diverse perioade de 
timp; 
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 Evaluezi toate costurile implicate în funcționarea afacerii, cum ar fi: costurile de 
producție, alte cheltuieli operaționale, cheltuielile pentru marketing, cheltuielile 
administrative etc.; 

 Evaluezi necesarul de investiții inițiale pentru lansarea afacerii și eventualele investiții 
ulterioare pentru dezvoltare și extindere; 

 Previzionezi intrările și ieșirile de numerar pentru a asigura lichiditatea adecvată a 
afacerii; 

 Identifici riscurile financiare potențiale și să dezvolți strategii pentru a le gestiona. 
 

Bugetarea presupune elaborarea unui plan detaliat pentru alocarea resurselor 
financiare disponibile, în funcție de priorități și nevoi. Acest proces asigură o gestionare 
eficientă a fondurilor și ajută la menținerea cheltuielilor sub control. Pentru a-ți bugeta 
afacerea, va trebui să: 

 Estimezi veniturile așteptate din vânzări, servicii sau alte surse; 

 Repartizezi sumele necesare pentru fiecare categorie de cheltuieli, precum salarii, 
materii prime, marketing, chirie etc.; 

 Aloci resurse pentru investiții strategice, cum ar fi dezvoltarea de produse noi sau 
extinderea afacerii; 

 Planifici cheltuielile pentru marketing, în vederea promovării afacerii și a 
produselor/serviciilor sale; 

 Aloci fonduri pentru dezvoltarea personalului, cercetare și inovație. 

Planificarea financiară și bugetarea în cadrul unui plan de afaceri reprezintă 
fundamentul pe care se va construi afacerea ta, oferindu-ți suport în luarea deciziilor 
informate pentru atingerea succesului pe termen lung. 

 

CAPITOLUL 4. DEZVOLTAREA AFACERII 
 

Dezvoltarea afacerii reprezintă procesul de extindere, îmbunătățire și evoluție a unei 
companii sau a unei inițiative antreprenoriale, cu scopul de a atinge obiectivele stabilite și 
de a crește succesul pe piață.  
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Înainte de a începe acest proces, este esențial să-ți formezi o echipă puternică. Echipa 
poate fi alcătuită din studenți cu diverse abilități și experiențe, precum marketing, dezvoltare 
tehnică, design, managementul afacerilor etc. Colaborarea eficientă în cadrul echipei este 
fundamentală pentru succesul afacerii, deoarece membrii echipei pot aduce perspective 
diverse și contribuții unice valoroase la procesul de dezvoltare. 

După formarea echipei, se trece la crearea sau dezvoltarea produsului sau serviciului 
propus în cadrul afacerii. Acest pas include proiectarea, prototiparea și dezvoltarea 
tehnologică, în funcție de specificul afacerii. Este important ca produsul sau serviciul să 
răspundă unei nevoi reale pe piață și să ofere o soluție inovatoare sau valoroasă. 

Odată ce produsul sau serviciul este dezvoltat într-o formă inițială, este crucial să fie 
testat în condiții reale sau cât mai aproape de realitate. Feedback-ul de la clienți sau 
utilizatori este esențial pentru a identifica punctele tari și slabe ale produsului sau serviciului. 
Pe baza acestui feedback, echipa poate face ajustări și îmbunătățiri pentru a se alinia mai 
bine cu nevoile și așteptările pieței. 

 

CAPITOLUL 5. LANSAREA ȘI PROMOVAREA 
 

Lansarea și promovarea produsului sau serviciului sunt etape critice în dezvoltarea 
afacerii tale. Pentru a te ghida în acest proces, iată un ghid pas cu pas pentru strategia de 
lansare și promovare, care include stabilirea strategiei de lansare, marketingul și 
promovarea eficientă, precum și utilizarea platformelor de socializare și a marketingului 
online. 

 

5.1. Stabilirea strategiei de lansare pe piață 
 

O lansare de succes pe piață a produselor / serviciilor realizate presupune o 
planificare atentă și o strategie bine gândită care să răspundă nevoilor pieței. Pentru a te 
asigura că produsul sau serviciul tău va atrage atenția și va răspunde așteptărilor 
consumatorilor, este esențial să urmezi câțiva pași cheie în procesul de pregătire. Aceștia 
includ stabilirea unor obiective clare, înțelegerea publicului țintă, analiza concurenței și 
definirea unui mesaj coerent care să reflecte valorile și beneficiile brandului tău. Astfel: 
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 Stabilește obiective clare: Stabilește ce vrei să realizezi cu lansarea produsului sau a 
serviciului tău. Poate fi vorba despre creșterea vânzărilor, construirea unei baze solide 
de clienți sau crearea unei imagini puternice a brandului; 

 Identifică publicul țintă: Înțelege nevoile, preferințele și comportamentele publicului 
către care te orientezi. Cunoașterea acestora te va ajuta să creezi o strategie de 
lansare mai eficientă; 

 Studiază concurența: Analizează modul în care concurenții își promovează produsele 
sau serviciile, canalele folosite și mesajele transmise. Aceste informații te vor ajuta 
să îți diferențiezi oferta; 

 Definirea percepției brandului: Decide cum vrei să fie perceput brandul tău pe piață. 
Care sunt valorile și beneficiile pe care le oferi comparativ cu concurența? Aceste 
aspecte vor ghida strategia ta de comunicare. 

Adaptabilitatea și monitorizarea continuă a rezultatelor sunt, de asemenea, esențiale 
pentru succesul pe termen lung al produsului sau serviciului tău pe piață. 

 

5.2. Marketing și promovare eficientă 
 

Într-o piață din ce în ce mai competitivă, marketingul și promovarea eficientă joacă 
un rol esențial în succesul oricărei afaceri. Crearea unei strategii de promovare coerente și 
bine fundamentate poate face diferența între un produs sau serviciu necunoscut și unul 
apreciat de consumatori. Aceste acțiuni presupun nu doar înțelegerea publicului țintă, dar și 
alegerea corectă a canalelor și resurselor necesare pentru a ajunge la aceștia. Astfel: 

 Dezvoltă un mesaj clar: Creează un mesaj clar și persuasiv care să evidențieze 
beneficiile cheie ale produsului sau serviciului tău. Asigură-te că mesajul este adaptat 
la nevoile și dorințele publicului țintă; 

 Alege canalele de promovare potrivite: Selectează canalele de promovare adecvate 
pentru publicul tău. Acestea pot include publicitate online și offline, relații publice, 
evenimente de lansare, colaborări cu influenceri și altele; 

 Stabilește bugetul: Planifică ce sumă poți investi în campania de lansare și distribuie 
bugetul în funcție de importanța fiecărui canal de promovare; 

 Măsoară eficiența și ajustează: Folosește instrumente de analiză pentru a urmări 
eficiența fiecărui canal de promovare. Ajustează strategia în funcție de performanța 
obținută. 
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O promovare eficientă necesită o abordare bine gândită, începând cu un mesaj clar 
și continuând cu alegerea canalelor potrivite și gestionarea unui buget adecvat. Măsurarea 
constantă a performanței și ajustarea strategiei sunt esențiale pentru a asigura succesul pe 
termen lung al oricărei campanii de marketing. Doar prin adaptarea continuă la feedback-ul 
pieței, o afacere poate să își consolideze prezența și să rămână relevantă. 

 

5.3. Utilizarea mediilor de socializare și a marketingului online 
 

În era digitală, mediile de socializare și marketingul online au devenit esențiale pentru 
dezvoltarea și promovarea afacerilor. Aceste instrumente nu doar că oferă oportunități de a 
ajunge la un public larg, dar și facilitează interacțiunea directă cu clienții și crearea unor 
relații durabile. În acest context, există o serie de strategii pe care orice afacere ar trebui să 
le adopte pentru a maximiza impactul în mediul online. De la alegerea platformelor potrivite 
și crearea de conținut valoros, până la utilizarea publicității plătite și optimizarea pentru 
motoarele de căutare, fiecare pas joacă un rol important în construirea unei prezențe online 
eficiente și atragerea unui public țintă fidel. Astfel: 

 Alege platformele potrivite: Identifică rețelele de socializare pe care se află publicul 
tău țintă. Nu este necesar să fii prezent pe toate platformele, ci doar pe cele 
relevante; 

 Creează conținut valoros: Dezvoltă conținut relevant și de calitate pentru audiența 
ta, cum ar fi postări pe blog, articole informative, infografice, videoclipuri etc.; 

 Interacționează activ: Răspunde la comentariile și întrebările urmăritorilor tăi, creând 
o comunitate în jurul brandului tău prin interacțiune constantă, activă; 

 Publicitate pe social media: Explorează opțiunile de publicitate plătită pe platformele 
de socializare, cum ar fi promovarea postărilor sau anunțurile plătite. Ajustează 
segmentarea pentru a ajunge la publicul tău țintă; 

 Optimizare SEO: Asigură-te că website-ul tău este optimizat pentru motoarele de 
căutare (SEO – Search Engine Optimization), astfel încât potențialii clienți să te 
găsească mai ușor în rezultatele de căutare; 

 Marketing prin e-mail: Colectează adrese de e-mail ale clienților și trimite-le conținut 
util, oferte speciale și actualizări prin intermediul campaniilor de e-mail. 

Amintește-ți că lansarea și promovarea unei afaceri necesită timp, efort susținut și 
ajustări constante. Fii pregătit să adaptezi strategia pe măsură ce primești feedback, înțelegi 
mai bine și înveți mai multe despre nevoile și dorințele clienților tăi. 
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CAPITOLUL 6. GESTIONAREA AFACERII 
 

Gestionarea afacerii reprezintă procesul de planificare, organizare, coordonare și 
control al diferitelor aspecte ale afacerii pentru a asigura funcționarea eficientă și atingerea 
obiectivelor stabilite. Aceasta include următoarele activități esențiale: 

  Monitorizarea operațiunile zilnice: Este important să supraveghezi toate activitățile 
curente ale afacerii, să te asiguri că toate procesele se desfășoară în mod eficient, că 
standardele de calitate sunt respectate și menținute și că orice problemă este identificată și 
soluționată rapid; 

  Gestionarea resurselor umane și a timpului: Acest aspect implică administrarea 
resurselor umane disponibile în afacere, inclusiv recrutarea, selecția, formarea și evaluarea 
angajaților. Este important să prioritizezi sarcinile și să delegi responsabilitățile 
corespunzătoare pentru a maximiza eficiența și a utiliza eficient timpul, dar și competențele 
angajaților în mod optim; 

  Reacționarea la feedback-ul clienților: Feedback-ul clienților joacă un rol esențial în 
îmbunătățirea produselor sau serviciilor oferite de afacere. Gestionarea afacerii implică 
analiza atentă a acestuia și implementarea măsurilor necesare pentru a răspunde nevoilor 
și așteptărilor clienților. O reacție rapidă la feedback-ul negativ poate contribui semnificativ 
la menținerea unei imagini pozitive a afacerii. 

Gestionarea eficientă a afacerii poate contribui semnificativ la succesul și durabilitatea 
afacerii tale într-un mediu competitiv. 

 

CAPITOLUL 7. SUPRAVIEȚUIREA ȘI CREȘTEREA 
 

Pentru a asigura succesul pe termen lung al unei afaceri, antreprenorii trebuie să fie 
flexibili, inovativi și capabili să identifice oportunitățile de extindere a afacerii lor. Adaptarea 
la schimbările pieței și implementarea unei strategii de inovare continuă sunt esențiale 
pentru a rămâne competitiv. 

Iată câteva aspecte fundamentale pentru atingerea acestui obiectiv: 
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7.1. Adaptarea la schimbările pieței 
 

Lumea afacerilor este într-o continuă schimbare, iar succesul pe termen lung depinde 
de capacitatea de adaptare și ajustare rapidă și eficientă la schimbările pieței. Adaptarea 
presupune să înțelegi și să răspunzi prompt la modificările din mediul tău comercial și 
concurențial. Aceste schimbări pot include evoluții în preferințele clienților, cerințele pieței 
și comportamentele consumatorilor, fluctuații ale cererii pentru produsele sau serviciile tale, 
modificări legislative sau reglementări noi, inovații tehnologice sau orice alt factor care poate 
influența modul în care funcționează și prosperă afacerea. Pentru a supraviețui și a crește 
trebuie să:  

 Înțelegi tendințele actuale și viitoare ale pieței, să monitorizezi concurenții, cererea 
clienților și noile tehnologii; 

 Întreții o comunicare deschisă cu clienții și să soliciți periodic feedback-ul lor cu privire 
la produsele/serviciile oferite; 

 Fii flexibil și pregătit să ajustezi rapid oferta și strategia în funcție de schimbările 
bruște ale pieței; 

 Analizezi ce fac competitorii și să identifici lacunele sau nevoile neacoperite pe piață. 

Exemplu: Netflix a evoluat de la închirierea de DVD-uri la un model de streaming 
online, răspunzând astfel schimbărilor în preferințele consumatorilor și progreselor 
tehnologice. 

 

7.2. Inovarea constantă și extinderea ofertei 
 

Inovarea este cheia esențială pentru a te diferenția de concurență și a atrage clienți 
noi. Fie că este vorba de dezvoltarea de produse sau servicii noi, îmbunătățirea celor 
existente sau explorarea unor modalități inovatoare de a-ți aborda piața țintă, gândirea 
creativă te va ajuta la menținerea relevanței afacerii tale pe piață și poate duce la 
diversificarea ofertei. Extinderea ofertei tale înseamnă că vei putea să te adresezi mai multor 
nevoi ale clienților și vei putea construi relații solide cu aceștia. 

Pentru a inova și extinde oferta: 

 Organizează periodic sesiuni de brainstorming pentru a genera idei noi privind 
produsele/serviciile; 
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 Lansează produse noi sau include caracteristici noi la produsele existente într-un mod 
pilot pentru a testa reacția pieței înainte de o lansare completă; 

 Colaborează cu alte companii/start-up-uri pentru a integra inovații în afacerea ta; 

 Extinde gama de produse/servicii pentru a te adresa unei baze mai largi de clienți. 

Exemplu: Apple a reușit să-și mențină interesul clienților prin inovații constante, 
lansând produse de succes precum iPhone, iPad și Apple Watch. 

 

7.3. Căutarea oportunităților de extindere a afacerii 
 

Un antreprenor adevărat trebuie să fie mereu în căutare de noi oportunități pentru 
a-și extinde afacerea. Aceasta poate însemna explorarea altor piețe geografice, colaborarea 
cu parteneri strategici sau diversificarea liniilor de afaceri. Fiind curios și proactiv în găsirea 
noilor căi de dezvoltare, vei putea să-ți extinzi afacerea și să îți crești impactul prin: 

 Identificarea segmentelor de piață neatinse sau insuficient dezvoltate care ar putea 
oferi oportunități de extindere;  

 Explorarea posibilităților de a extinde afacerea pe piețele internaționale, ținând cont 
de cerințele culturale și legale sau intrarea pe piețe locale insuficient exploatate; 

 Luarea în considerare a tendințelor curente, evaluarea posibilităților de a extinde 
prezența online prin e-commerce sau dezvoltarea unui site web optimizat;  

 Analizarea în ce măsură fuziunile și achizițiile pot fi o modalitate rapidă și eficientă de 
a adăuga valoare afacerii. 

Exemplu: Amazon a început ca o librărie online, iar apoi și-a extins afacerea în 
domeniul e-commerce global și al serviciilor cloud (Amazon Web Services), devenind o 
platformă completă de vânzare și tehnologie. 

 

7.4. Învățarea continuă și adaptarea la schimbare 
 

Antreprenoriatul este un proces de învățare continuă și adaptare la schimbare. Mediul 
de afaceri este dinamic și schimbător, iar pentru a rămâne competitiv, este esențial să înveți 
și să te adaptezi continuu. Pentru aceasta, trebuie să: 

 Fii deschis către acumularea de cunoștințe și învățarea de noi tehnici de marketing, 
management și strategii financiare și fiscale, inclusiv cunoștințe în domeniul 
tehnologic; 
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 Participă la cursuri, workshop-uri și conferințe pentru a te menține la curent cu cele 
mai noi tendințe în domeniu; 

 Aplică noile cunoștințe în afacerea ta pentru a răspunde mai bine cerințelor pieței. 

Mediul de afaceri evoluează rapid, iar capacitatea ta de a învăța continuu și de a te 
adapta la schimbare va fi esențială pentru succesul pe termen lung al afacerii tale. 

Aceste abordări sunt esențiale pentru succesul și dezvoltarea afacerii tale într-un 
peisaj antreprenorial în continuă schimbare. Prin inovație, adaptabilitate și învățare 
constantă, vei putea nu doar să supraviețuiești, ci și să crești și să te extinzi pe termen lung. 

 

CAPITOLUL 8. ECHILIBRUL DINTRE ȘCOALĂ ȘI AFACERE 
 

Pentru un student antreprenor, echilibrul între școală și afacere presupune 
gestionarea responsabilităților academice și antreprenoriale într-un mod armonios, astfel 
încât ambele să se dezvolte simultan, fără a se compromite reciproc. Menținerea acestui 
echilibru este esențială pentru a evita suprasolicitarea și epuizarea, asigurând în același timp 
o dezvoltare sănătoasă atât pe plan academic, cât și antreprenorial. 

Pentru a atinge acest echilibru, trebuie să iei în considerare următoarele aspecte: 
 

8.1. Organizarea timpului și prioritizarea 
 

Planificarea eficientă este cheia. Când jonglezi cu școala și afacerea, este important 
să îți organizezi timpul astfel încât să îți dedici resursele pentru ambele activități. Acest lucru 
se poate realiza prin: 

 Stabilirea unui program zilnic sau săptămânal care să includă atât sesiuni de studiu, 
cât și momente dedicate afacerii tale; 

 Prioritizarea sarcinilor: Identifică activitățile academice și antreprenoriale care sunt 
cele mai urgente și importante. Folosește un sistem de planificare precum "to-do lists" sau 
aplicații de management al timpului pentru a rămâne organizat; 

 Înțelegerea faptului că nu poți face totul simultan: Uneori va trebui să îți alegi cu grijă 
care activități trebuie să primească atenția ta principală într-o anumită perioadă. 
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8.2. Cum să faci față stresului și oboselii? 
 

Atât antreprenoriatul, cât și școala pot fi foarte solicitante și pot duce rapid la epuizare 
dacă nu ai grijă de tine. Iată câteva tehnici pentru a gestiona stresul: 

 Efectuarea de exerciții fizice și luarea unor pauze regulate: Mergi la sală sau fă 
plimbări scurte pentru a-ți elibera mintea și a-ți reduce nivelul de stres. Aceste activități te 
ajută să îți recapeți energia; 

 Practicarea unor tehnici de meditație și relaxare: Practicile de mindfulness sau 
meditația pot fi utile pentru a-ți calma mintea și a-ți îmbunătăți concentrarea; 

 Găsirea de timp pentru distracție: Nu uita să îți acorzi momente de relaxare, fie că 
este vorba de a ieși cu prietenii, de a viziona un film sau de a te dedica unui hobby; 

 Delegarea sarcinilor: În afacerea ta, nu ezita să delegi responsabilitățile atunci când 
poți. Poți angaja colaboratori sau poți împărți sarcinile cu colegii pentru a-ți reduce povara. 

 

8.3. Beneficiile menținerii unui echilibru între școală și afacere 
 

Menținerea unui echilibru sănătos între școală și afacere aduce beneficii pe termen 
lung, atât în cariera ta antreprenorială, cât și în dezvoltarea academică. Pentru aceasta 
trebuie să se țină cont de: 

 Prevenirea epuizării: Împărțirea timpului între studii și afacere te va ajuta să îți 
păstrezi nivelul de energie și de motivație ridicat; 

 Păstrarea sănătății mentale și fizice: Echilibrul între muncă și relaxare îți protejează 
sănătatea mentală și fizică, esențiale pentru performanță pe termen lung; 

 Optimizarea performanțelor școlare și antreprenoriale: Atunci când îți gestionezi 
timpul și stresul eficient, vei obține rezultate mai bune atât la școală, cât și în afacerea ta. 

Trebuie să gândești acest echilibru ca o investiție în viitorul tău. O bună gestionare 
acum poate conduce la succes în ambele domenii pe termen lung. 
 

8.4. Comunicare și flexibilitate 
 

Comunicarea deschisă este esențială pentru a obține sprijin și a înțelege nevoile celor 
din jur. Pentru aceasta ar trebui să: 
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 Comunici cu profesorii și colegii: Dacă ai dificultăți în a îndeplini termenele sau în a 
respecta programul de studiu, fii deschis și vorbește cu profesorii pentru a găsi soluții. 
Majoritatea profesorilor vor înțelege situația și te vor sprijini; 

 Discuți cu clienții afacerii tale: Dacă ești ocupat cu examene sau proiecte importante, 
comunică-le clienților tăi despre eventuale întârzieri sau schimbări în programul de livrare; 

 Asiguri flexibilitate în planificare: Uneori va trebui să faci ajustări rapide la planurile 
tale. Fii flexibil și pregătit să îți reorganizezi programul pentru a răspunde cerințelor 
imprevizibile ale ambelor domenii. 

 

8.5. Investiția în viitorul tău 
 

Atingerea unui echilibru între școală și afacere nu este doar o necesitate de moment, 
ci și o investiție în viitorul tău. Aceasta presupune: 

 Dezvoltare continuă: Atât experiența antreprenorială, cât și educația academică îți 
vor oferi abilități și cunoștințe valoroase care îți vor sprijini succesul pe termen lung; 

 Abilități transferabile: Vei învăța să îți gestionezi timpul, să iei decizii rapide și să fii 
mai disciplinat, abilități care îți vor folosi indiferent de calea pe care o vei urma în carieră. 

 

Realizarea echilibrului între școală și afacere este o artă care presupune planificare 
atentă, flexibilitate și grijă față de tine. Cu o gestionare eficientă a timpului, stresului și 
comunicării, vei putea să îți atingi obiectivele academice și să dezvolți o afacere de succes, 
construind o bază solidă pentru viitorul tău antreprenorial. 

 

CAPITOLUL 9. STUDII DE CAZ INSPIRATOARE: POVEȘTI DE 
SUCCES ALE STUDENȚILOR ANTREPRENORI 

 

Există numeroase povești inspiraționale despre experiențele pozitive și realizările 
notabile ale tinerilor care au reușit să îmbine viața lor de student cu dezvoltarea și 
gestionarea cu succes a propriei afaceri sau proiecte antreprenoriale. Aceste exemple 
ilustrează modul în care studenții au reușit să transforme ideile lor în realitate, să depășească 
obstacolele și să obțină rezultate remarcabile în lumea afacerilor, chiar în timp ce urmează 
studii academice. Iată câteva exemple: 
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1. Mark Zuckerberg - Facebook: Povestea lui Mark Zuckerberg este un 
exemplu emblematic. În timp ce era student la Universitatea Harvard, Zuckerberg a 
dezvoltat o platformă numită "Facemash", care permitea colegilor săi să voteze atractivitatea 
fotografiilor. Acest proiect a atras atenția și a marcat începutul dezvoltării Facebook. Cu 
timpul, Zuckerberg a renunțat la studii pentru a se dedica afacerii sale. Lecția principală este 
că o idee aparent simplă și nevinovată poate evolua într-o afacere de proporții globale. 

2. Michael Dell - Dell Computers: În 1984, Michael Dell a fondat Dell 
Computers din camera sa de cămin la Universitatea din Texas. A început prin vânzarea de 
upgrade-uri pentru computere și a dezvoltat o abordare directă cu clienții. Această inovație 
în distribuție l-a ajutat să transforme Dell într-o afacere de miliarde de dolari. Lecția 
principală aici este că gândirea inovatoare și conexiunea directă cu clienții pot crea un 
avantaj competitiv semnificativ. 

3. Brian Chesky, Joe Gebbia, Nathan Blecharczyk - Airbnb: În 2007, când 
Brian Chesky și Joe Gebbia erau studenți la RISD, iar Nathan Blecharczyk la Harvard, au 
înființat Airbnb. Ei au închiriat o parte din apartamentul lor pentru a găzdui participanți la o 
conferință, văzând o oportunitate de cazare mai personalizată pentru călători. Airbnb a 
devenit rapid un gigant în industria de cazare. Această poveste subliniază capacitatea de a 
găsi soluții inovatoare pentru probleme reale. 

4. Evan Spiegel, Bobby Murphy - Snapchat: Studenții de la Universitatea 
Stanford, Evan Spiegel și Bobby Murphy, au creat Snapchat în 2011. Platforma a atras 
utilizatorii cu ideea efemerității imaginilor și mesajelor. Această abordare a atras în special 
tinerii și a transformat Snapchat într-un fenomen cultural și tehnologic. Lecția importantă 
aici este înțelegerea nevoilor specifice ale publicului țintă. 

 

Iată şi câteva exemple de studii de caz inspiratoare ale unor studenți antreprenori 
români care au reușit să își transforme ideile în afaceri de succes: 

1. Mihai Rotaru - Clever Taxi: Mihai Rotaru a fondat Clever Taxi în timp ce 
era student la Facultatea de Automatică și Calculatoare din cadrul Universității Politehnica 
București. Clever Taxi a devenit una dintre primele aplicații de ride-sharing din România, 
fiind ulterior achiziționată de compania germană mytaxi (acum parte a grupului BMW). 

2. Vlad Bodișteanu - Deliver.Eat: Vlad Bodișteanu a creat platforma 
Deliver.Eat în timp ce studia la Universitatea de Vest din Timișoara. Această platformă a 
devenit una dintre primele servicii de livrare a mâncării la domiciliu din România, având o 
creștere semnificativă pe piața locală. 
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3. Adrian Gheara și Andrei Dunca - LiveRailway: Cei doi studenți de la 
Facultatea de Matematică și Informatică a Universității Babeș-Bolyai din Cluj-Napoca au 
dezvoltat o aplicație mobilă numită LiveRailway. Această aplicație furnizează informații în 
timp real despre trenuri și stațiile din România. 

4. Alexandru Grigore - FiiSănătos.ro: Alexandru Grigore a creat platforma 
FiiSănătos.ro când era student la Facultatea de Automatică și Calculatoare a Universității 
Politehnica București. Platforma oferă informații despre sănătate, nutriție și stil de viață 
sănătos. 

5. Răzvan Timofciuc - TypingDNA: Răzvan Timofciuc a dezvoltat, în timpul 
studiilor sale la Universitatea Babeș-Bolyai din Cluj-Napoca, o tehnologie care utilizează 
analiza stilului de tastare pentru a asigura autentificarea securizată în mediul online. Acesta 
a fondat TypingDNA, care a atras atenția internațională și a primit investiții semnificative. 

6. Adrian și Alin Vlad - SmartBill: Cei doi frați au creat platforma SmartBill în 
timpul studiilor lor la Facultatea de Informatică a Universității Politehnica București. SmartBill 
este un software de facturare și contabilitate pentru întreprinderi mici și mijlocii și a devenit 
o soluție populară pe piața din România. 

 

Care sunt lecțiile învățate din experiențele lor? 

 Toate aceste povești de succes au început cu identificarea unei nevoi sau a unei 
probleme și cu dezvoltarea unei soluții inovatoare pentru aceasta; 

 Antreprenorii studenți nu au așteptat până au terminat studiile sau până au avut 
toate resursele. Ei au acționat în timp ce erau încă studenți; 

 Toți au trebuit să se adapteze la schimbări, să învețe din eșecuri și să-și ajusteze 
planurile pe parcurs; 

 Mulți dintre acești antreprenori și-au construit afacerile alături de colegi sau prieteni, 
evidențiind importanța construirii și menținerii relațiilor solide; 

 Toți acești antreprenori și-au continuat dezvoltarea, învățând pe măsură ce afacerea 
lor creștea și se schimba. 

 

Aceste povești de succes arată că este posibil să îmbini cu succes studiile și afacerea, 
obținând realizări remarcabile în ambele domenii. Lecția finală este că un angajament 
puternic, o viziune inovatoare și o atitudine de învățare continuă pot conduce la succes în 
orice etapă a vieții. 
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CAPITOLUL 10. CONCLUZII 
 

Antreprenoriatul reprezintă o oportunitate excelentă pentru studenți de a-și construi 
viitorul, însă călătoria nu este lipsită de provocări. Viața unui student antreprenor poate fi 
complexă, cu multe decizii dificile de luat. Cu toate acestea, în ciuda obstacolelor, aceasta 
oferă și oportunități semnificative pentru a pune în valoare munca și abilitățile proprii. 

Procesul antreprenorial combină teoria cu practica. O metodă eficientă prin care 
studenții pot învăța ce este necesar pentru a deveni antreprenori de succes este să studieze 
experiențele celor care au reușit înaintea lor. Deși aceste experiențe pot fi aplicabile unor 
idei de afaceri diferite, principiile și lecțiile învățate pot fi transferabile și valabile pentru orice 
domeniu. 

Iată câteva sugestii valoroase, desprinse din activitatea antreprenorială a tinerilor, 
studenți sau absolvenți: 

 

Folosește-ți pasiunile și talentele! 

Inițierea unui start-up în timp ce ești student sau imediat după absolvire necesită 
timp, forță mentală și rezistență. Cu toate acestea, această provocare devine mult mai 
plăcută atunci când ești pasionat de ideea ta de afaceri. Este important să îți explorezi 
interesele și să te gândești la modalități de a îmbunătăți sau inova procesele existente. 

Pe lângă urmarea pasiunii, este esențial să îți recunoști talentele. La ce ești bun? 
Aceste abilități pot reprezenta punctele tale forte ca student antreprenor. De asemenea, 
chiar și aspectele la care întâmpini dificultăți pot fi valoroase. Cunoașterea atât a punctelor 
tale forte, cât și a celor slabe, te poate ajuta să te perfecționezi prin autodisciplină și să 
identifici abilitățile necesare pentru viitorii membri ai echipei tale. 

 

Stabilește-ți calea! 

După ce ai stabilit viziunea pentru start-up-ul tău, este esențial să elaborezi un plan 
clar. Alocarea timpului pentru a crea o traiectorie rezonabilă și bine gândită pentru afacerea 
ta te va ajuta să economisești timp, energie și resurse pe termen lung.  

Un plan de afaceri nu trebuie să fie o lucrare de 500 de pagini. O structură simplă, 
care include: problema, soluția și piața țintă, poate fi suficientă. Concentrează-te pe 
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identificarea problemei pe care ideea ta o rezolvă și pe propunerea de valoare pe care o 
aduci. Cine este clientul tău? Sunt clientul și cumpărătorul aceeași persoană? Planificarea 
nu trebuie să fie formală pentru a fi eficientă, dar este necesară pentru a asigura succesul. 

Lansarea unei afaceri fără un plan detaliat este similară cu scrierea unei cărți fără a 
ști cum se va termina. Cu alte cuvinte, nu este recomandabil. Totuși, este important să 
rămâi flexibil și să fii pregătit să te adaptezi pe parcurs. 

 

Adaptează permanent afacerea! 

După cum am menționat anterior, adaptabilitatea este esențială. Chiar și cele mai 
bine concepute planuri vor suferi modificări pe parcurs. De fapt, strategia inițială a start-up-
ului tău ar putea necesita ajustări din cauza schimbărilor de pe piață, a surselor de finanțare 
imprevizibile sau a noilor recomandări de la mentori. 

Nu este nimic în neregulă cu modificarea sau înlocuirea planului de afaceri inițial. O 
strategie de afaceri puternică, dar flexibilă, vă va ajuta să vă păstrați ideile înrădăcinate în 
peisajul de afaceri în continuă schimbare. 

 

Profitați de resursele universității! 

Vestea bună este că nu trebuie să faci acest drum singur. De fapt, există o mulțime 
de cursuri, resurse pentru start-up-uri și mentori sau consilieri disponibili la universitate, mai 
mult decât în aproape orice alt loc. Profită la maximum de aceste oportunități și de 
parteneriatele pe care universitatea le are cu mediul privat pentru a-ți susține și dezvolta 
afacerea. 

 

Conectați-vă la rețele și creați conexiuni! 

Ca student, sunteți deja conștient de importanța rețelelor profesionale. Conectarea 
cu ceilalți vă poate ajuta să vă perfecționați ideea de afacere, să găsiți mentori sau parteneri 
pentru echipa voastră și să întâlniți alți studenți antreprenori sau potențiali investitori ai 
companiei. 

Networking-ul nu înseamnă doar să adăugați contacte pe LinkedIn. Este esențial să 
vă concentrați pe construirea unor relații autentice cu persoanele interesate de afacerea 
voastră. Nu uitați că un profesor sau un membru al comunității care se implică ar putea 
decide să investească timp, resurse sau chiar bani în start-up-ul vostru. 
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Implică-te și perseverează! 

Studenții antreprenori sunt aproape siguri că vor întâmpina obstacole de-a lungul 
călătoriilor lor. Din acest motiv, este esențial să rămâi dedicat în planul tău și să continui să 
avansezi chiar și în perioadele de motivație scăzută sau lipsă de energie. 

Deși poate părea mai ușor să renunți acum, acest lucru ar însemna să renunți la un 
vis și posibil la o carieră postuniversitară. În momentele de dezamăgire sau apatie, este 
important să te concentrezi pe obiectivele pe termen lung. Dacă îți amâni planurile din cauza 
sentimentelor de moment, este posibil să regreți mai târziu că ai abandonat. 

 

Dă atenție echilibrului și prioritizării! 

Fiind atât antreprenor, cât și student, înseamnă să te dedici nu doar cursurilor, ci și 
activităților extracurriculare, vieții sociale și pregătirii pentru viitor. Preocupările academice 
ar trebui să fie întotdeauna pe primul loc. La urma urmei, pentru asta ești la facultate! 

Nu uita că instructorii tăi pot fi și mentori valoroși, care te pot conecta cu potențiali 
investitori. De asemenea, informațiile și abilitățile pe care le vei dobândi din cursurile 
universitare vor fi esențiale pentru inițierea și dezvoltarea afacerii tale. 

 

Atenție la obligațiile fiscale și legale! 

Probabil că nu sunteți entuziasmat să vă ocupați de problemele legale și de 
conformitatea fiscală, dar acestea sunt pași esențiali în calitatea de proprietar de afaceri, 
pentru a vă asigura că afacerea dumneavoastră respectă reglementările guvernamentale. 
Așteptați-vă să investiți timp și resurse pentru a înființa corect compania. 

Deși poate părea că o afacere la început de drum nu va întâmpina sancțiuni legale 
sau fiscale, este important să nu ignorați conformitatea. Nu ezitați să căutați ajutor extern 
pentru a înțelege regulile și a respecta reglementările complexe. 

 

Bucură-te de victorii și învață din eșecuri! 

A fi student antreprenor înseamnă a naviga printr-un adevărat carusel emoțional. Vei 
experimenta momente de extaz, cum ar fi obținerea primei finanțări, dar și eșecuri 
dureroase, precum problemele apărute în timpul testării unui prototip. Este esențial să îți 
păstrezi o mentalitate echilibrată și să rămâi concentrat pe obiectivele tale pe parcursul 
întregului proces. 

 


