Adrian NICULESCU

Founder Frizeria Bucuresti

Dupd anii '90 tatal meu a deschis un butic de cartier, care a
mers foarte bine... Pand pe la varsta de 16 ani i jumatate n-am
dus lipsa de nimic, dar nici nu am fost invatat cu banii. Duceam
o viatd normald. Prin 2000 insd, tata a pierdut tot. Parintii mei
mai deschiseserda doua spatii si din cauza prea multor datorii
n-au mai putut face fatd si au fost nevoiti sa inchida. Din acel
moment ne-am trezit in stradd, cu hainele dupd noi. Tata a
divortat de mama si familia s-a dezbinat, iar fiecare a luat-o pe
drumul sdu. A fost o perioadd in care eram nevoit sa supra-
vietuiesc, sa gasesc un loc unde sa dorm de pe o zi pe alta. Am
inceput sa muncesc de cum am terminat liceul. Am fost ospatar
la diverse restaurante, iar la 21 de ani am plecat pe vas, unde
dormeam cam cinci ore pe zi si restul le munceam.

La 23 de ani am inceput scoala de coafor si de atunci am
muncit incontinuu ca sd ajung la nivelul din ziua de astdzi.
Practic am investit aproximativ 14 ani in educatie, dupa care am
deschis afacerile pe care la conduc astdzi. Pot si spun ca am
incercat foarte multe lucruri pand si-mi iasd ceva, si asta le
sugerez tuturor... Am incercat sa scot cateva melodii, am jucat

intr-o telenoveld, am fost model la diverse agentii pentru cateva
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brand-uri, am jucat fotbal. Toatd viata mea o sd se regdseascd pe
larg in cartea pe care urmeazd s-o scot ,,Sculptorul mentalitatii
romanesti printr-o poveste reala”.

Devenind foarte bun in domeniul in care lucrezi, ajungi sa
iti doresti sd fi mai mult decat un simplu angajat, mai mult decat
sd primesti un salariu mai putin motivant, mai mult decat sa
inveti doar tu fara sa predai ,stafeta” si altor doritori de cunoas-
tere in domeniu.

Dupa 12 ani de experientd, in conditiile in care, fortat fiind
de imprejurdri, am inceput sd lucrez de la 18 ani, dedicand atat
de mult timp unui singur domeniu, mi-am dezvoltat dorinta de
a fi antreprenor si am vrut sd imi impun propriul concept.
Astfel, dupa 10 ani de experientd in domeniul hairstylingului,
dintre care cinci ani am lucrat zilnic, de luni pand sambdta la
salon, iar duminicile mergeam la proprii clien{i, mi-am desco-
perit o laturd noua si mi-am dat seama ca imi place sd ii invat si
sd 1i motivez pe ucenici. Aceasta este dorinta de bazd de la care a
pornit scoala de coafor pe care am deschis-o in jurul anilor
2013-2014. Primul lucru pe care l-am facut a fost sa vorbesc cu
un prieten de al fratelui meu, stiind ca el face site-uri si se
pricepe destul de bine la partea de marketing. Asa a inceput
business-ul, cu 50 de dolari care au acoperit plata platformei
pentru site si pagina de facebook. Filmuletele le inregistram de
pe telefonul mobil.

Primul esec a aparut dupd primii trei ani. Pana atunci
reusisem sa fac profit mare fatd de cei 50 de dolari investiti la

inceput, {inand cont ca activitatea mi-o desfdsuram in propria
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garsoniera, in care de altfel locuiesc si azi. Investind cu cap toti
banii, am reusit ca in primii trei ani sa stau departe de esecuri.
Am deschis dupa doi ani prima locatie: Bucuresti-Frizeria, care
avea un singur scaun. Dupa aceea, am deschis locatie dupa
locatie, pana am ajuns la cinci spatii dupd primii trei ani de
antreprenoriat. Esecul a venit dupa deschiderea locatiei cu
numarul sase. O noud frizerie deschisa in zona Pipera, in care
am investit prea mult in amenajare si deschiderea spatiului,
neluand in calcul lipsa metroului din zona. Un al doilea esec a
apdrut atunci cand am vrut sd lansez un nou concept: — Frizeria
Office —, care pornea de la o idee simpla — cele care tundeau erau
toate femei. N-am luat in considerare faptul cd acest concept
s-ar putea sd nu fie chiar potrivit, mai ales ca majoritatea
clientilor veneau doar ca sd ,prinda” angajatele. Dupd cateva
luni in care efectiv conceptul n-a fost profitabil, am ajuns la
concluzia ca cel mai bine ar fi sd inchidem acel ,,robinet” care nu
functiona. Cu toate acestea, am ajuns sd md bucur intr-un fel de
esecurile venite tarziu, care nu au pus in pericol intreaga afacere.
Eram constient cd la un moment dat tot vom intampina
probleme si chiar ne miram cd in primii ani de dezvoltare nu am
avut de infruntat nicio piedica. Am avut puterea de a privi si
partea bund dintr-un rau. Motivele esecurilor au fost deciziile
pripite pe care le-am luat, negandite in profunzime si fird a fi
vazute in lumina tuturor perspectivelor. De exemplu, cu cea de a
sasea frizerie am crezut cd vom acapara doar clienti din zona
Pipera. Targetul nostru nu erau cei din centrul Bucurestiului,

care ne-au surprins si au format pentru o vreme clientela
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frizeriei. Insi era oarecum evident ci ii vom pierde din cauza
lipsei metroului sau a transportului, fiind o zond rupta de
Bucuresti. De asemenea, munca cu angajati intr-un domeniu in
care se poate lucra si pe cont propriu nu a fost luata in consi-
derare si am ajuns sd ramdnem si fara angajati si cu clientela
furatd. Aceasta reprezintd o problemd in multe domenii si un
lucru greu de schimbat orice ai incerca sd implementezi pentru
a-ti pastra angajatii.

Din aceste esecuri am extras niste invataturi referitore la
deciziile pripite. Eu si asociatul meu suntem diferiti in aceasta
privintd, el e cel care gandeste o idee si ia o decizie dupa ce a
intors-o pe toate partile, eu sunt cel spontan. Ins4, fiind si foarte
convingator, I-am tras dupa mine intr-un prim esec.

Acum am infiintat o firma care consta intr-o gama de
produse, prima firmd de produse pentru hairstyling infiintata in
Roménia de catre un roman. Totusi, din cauza concurentei
firmelor strdine, nu merge atat de bine pe cat imi doresc, dar
continui sd promovez gama in speranta dezvoltarii cat mai mari
pe piata din Romania. In acest moment am in plan si dau
drumul unei platforme motivationale, fiind o nisa care se cere si
pentru audientd uriasa. O platforma unicd, acoperind mai multe
domenii.

In final as vrea si ofer cateva sfaturi pentru cititori, antre-
prenori sau viitori antreprenori.

In dezvoltarea unei afaceri, banii investiti la inceput, mai
multi sau mai putini, sa ii consideri pierduti si sa nu iti pui toate

asteptarile in acei bani.
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Nu deschide un business din afara ariei domeniului tau sau
meseriei tale. Gdseste-{fi un domeniu in care sd te regdsesti,
invata-l, stipaneste-1, munceste sa devii al naibii de bun, iar mai
apoi se va contura dorinta de a pune pe picioare o afacere.
Stdpanind domeniul vei avea mai multe sanse spre succes.

Fii unic si incearca sd iesi in evidenta pe piata, majoritatea
vin cu idei deja existente si isi pierd din start autenticitatea.

Sa nu iti fie teama si pornesti. In orice circumstante te-ai
afla, daca ai o dorinta, continud sa muncesti pentru ea si pentru
telul ales. Eu am pornit cu un dezavantaj care m-a motivat si
trezit: ai mei au pierdut tot si am ramas in stradd, dar astfel
mi-am gasit curajul sd ies din noroi, invatand singur cum sa ma
curdt de el si sa fac un pas spre succes.

Esecul e vital in orice drum spre succes. Fara esecuri nu poti
creste. Dacd te multumesti cu putin si de teama esecului doar te
complaci, ajungi mai tarziu sa iti para rau cd nici macar nu ai
incercat. Totul e mental, tine de felul cum gandesti si inter-
pretezi un esec. Daca ceea ce iti apare in cale te impiedica sa
cresti si il setezi mental ca un obstacol greu de trecut, urmele pe
care le va ldsa nu vor fi invitaturi si nu ai sa reusesti si te pre-
gatesti serios pentru urmatoarele etape. Sa-ti infrunti propriile
esecuri si sd reusesti sd treci peste ele este deja un prim semn al
pasilor spre succes, asa cd invata sa tii piept oricdaror probleme si
invata ceva din fiecare intamplare, ca pe mai tarziu sa fii pregatit
sa te bucuri de succes. P.S.: Te invit sa accesezi cel mai nou

produs al meu, platforma www.anmotivational.ro!



Anabela LUCA

Managing Director adLemonade

Salut! Sunt Anabela de la adLemonade. Acum cativa ani am
avut un vis: sd creez o agentie de marketing digital care sd ofere
reclame proaspete, cu rezultate sinatoase in online, pentru
afacerile din Romania si nu numai. Astfel, in 2012 am creat
adLemonade, agentia dedicata de performance marketing care
aduce un plus de culoare, savoare si performantda campaniilor de
Google Ads sau Social media ale clientilor nostri. De mai bine de
sase ani servim peste 300 de clienti si ne trezim in fiecare zi cu
aceeasi pasiune si cu entuziasm pentru munca noastrd. Ca
antreprenor, limonada de reclame mi-a oferit oportunitatea sa
imi depdsesc limitele in nenumadrate randuri, incepind de la
abilitatile manageriale si pana la cele financiare, de HR sau
parteneriate strategice. Desi am absolvit o facultate de manage-
ment, nu aveam experienfa practica a gestionarii unei afaceri si
practica e de multe ori extrem de diferitd fata de teorie. Antre-
prenoriatul e ca un roller coaster care iti oferd stiri de euforie,
dar te si afundd in abisuri intunecate in care i{i vine sd lasi totul
baltd si sa pleci, sa faci orice altceva decat ceea ce ai inceput. Am
invatat pe acest drum cd victoriile merita sarbatorite, iar infran-

gerile acceptate si depdsite.
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Ca antreprenor, cred ca e necesar sd bifezi citeva lucruri
esentiale pentru a nu da gres. Primul se referd la a avea o viziune
foarte clard cu privire la ce vrei sa faci si unde vrei sd ajungi.
Cand am pornit agentia, mi-am propus sa ofer un inalt nivel de
performantd atdt in campaniile pe care le gestionam, cat si in
relatia cu clientul. Azi ma bucur sd spun cd suntem in top 5
agenfii Google din Romania si avem parteneri internationali
care ne confirma valoarea §i ne apreciaza profesionalismul.
Desigur, asta nu inseamnd cd nu gresim niciodatd. Insa, atunci
cand o facem, ne cerem scuze sincer, prezentam obiectiv cele
intamplate si oferim solutii concrete pe care le putem adopta
pentru a compensa greseala. Cred cd e important sa fii profe-
sionist atat in succese, cat si in esecuri.

Al doilea aspect este legat de comunicarea viziunii tale
echipei, clientilor sau posibililor investitori. A avea o viziune
clard e minunat, insa, ea nu are niciun impact daca nu o cu-
noaste nimeni. $i, nu in ultimul rand, e nevoie de construirea
unei echipe inchegate, the dream team, care sd duca lucrurile la
bun sfarsit. Daca e sd vorbim de esec, cred ca e important sa
subliniem ca acesta nu face parte din cultura noastrd. Este
marginalizat, ascuns sub pres si trecut cu vederea.

Vanam adesea succese rasundtoare fara sa infelegem cu
adevdrat ce se ascunde in spatele acelui succes.

Esecul e parte din viata noastra si devine din ce in ce mai
dificil sa il acceptam intr-o lume in care social media proiecteaza
o imagine perfecta a noastra si nu lasd loc niciunei sldbiciuni sd

vada lumina zilei. De multe ori, in spatele unei decizii stralucite,
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au stat cateva esecuri dureroase despre care nu vorbeste nimeni.
Ca antreprenor, unul din esecurile cu care m-am confruntat a
fost cd nu am reusit de fiecare datd sa atrag oamenii cei mai
potriviti in echipa. Acest lucru a avut un impact negativ atat
asupra performantei echipei, asupra moralului ei, dar si asupra
continuitdtii si a consistentei comunicarii de brand. Desigur, am
inceput compania cu un nucleu de oameni foarte frumosi cu
care am construit campanii si experiente memorabile. Apoi, am
vrut sd cresc mai repede decat puteam si am luat in echipd
oameni care nu aveau aceleasi valori ca si noi. Acest lucru ne-a
destabilizat pe termen scurt. Am incercat coaching, mentoring,
training-uri pentru a promova valorile companiei, insd incercam
sd schimbam oamenii respectivi din ceea ce erau ei, lucru de
care suntem constienti cu tofii ca nu se poate. Ne putem
schimba doar pe noi ingine, pe ceilal{fi doar indirect, prin
puterea exemplului.

Esec consider ca a fost nu doar decizia de a angaja oamenii
nepotriviti, ci si incdpatanarea de a-i pastra si de a-i ,,repara”. Ce
a insemnat asta de fapt? Stres mai mult (si pentru mine si pentru
echipa), resurse de timp si de know-how suplimentare, profita-
bilitate mai scdzutd. Cred cd e extrem de important sa recunosti
cand ai gresit, sa lasi ego-ul la o parte, mai ales in discutiile cu
tine pe care le ai noaptea tarziu; cand toti ceilalti dorm doar tu
faci planuri si analize.

Imediat dupd ce recunosti ca ai gresit, actioneaza. Astep-
tarea nu face decat sd ingreuneze lucrurile si mai tare. Decide ce
e de fiacut si fa-o azi. Dacd e sa dai pe cineva afara, invita
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persoana respectiva la o discutie si incearca sa vezi ce oportu-
nitati poate gasi in afara companiei. Dacd e sa schimbi un furni-
zor, incheie contractul cat mai repede si reevalueaza-{i lista cu
criteriile de selectie. Poate nu ai trecut acolo ce era cel mai
important pentru tine sau nu le-ai ordonat in functie de
importanta.

Esecul nu ar trebui sa fie un scop in sine, ci un fapt pe care
trebuie sa il acceptdm si cu care sd ne obisnuim in drumul spre
succes. E acea durere musculara cand mergi la sala. Nu poti avea
corpul ideal firda munca, transpiratie, dureri. Obiectivul este
forma perfecta, dar, daca nu treci si prin acele dureri, nu il vei
atinge niciodata.

Esecul este reversul monedei cu care se cumpdrd succesul.
Gresim ca sa primim lectii importante si ca sda facem data vii-
toare mai bine. Sd crestem, sd evoludm. Succesul este despre
drumul pe care il facem pentru a ajunge acolo.

Esecul poate insemna si teama de a-{i asuma riscuri. Antre-
prenoriatul in sine presupune sd ai de-a face cu multe incerti-
tudini, sa iei decizii i sa-ti asumi anumite riscuri. E important
sa fii constient de potentialul impact al deciziilor tale si sd ti-1
asumi, altfel vei raméne in blocaj decizional si afacerea ta va
stagna sau chiar va scddea.

Desi exista acest concept de fail fast, fail often, ar trebui
totusi si ciutim succesul, nu esecul. In acest context, el devine
de fapt oportunitatea de invatare din spate, nu un obstacol de
netrecut. Ma uit la fiul meu de 8 luni care acum invata sa

mearga si sunt fascinata de perseverenta cu care cade si se ridica
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din nou in incercarea de a mai face un pas. Fiecare cazitura nu
este un esec, ci o lectie. Incet, incet, va invita sd meargi perfect,
~esuand” des. Totusi, atenfia lui e canalizata pe a merge, nu pe
ce va face dacd va cddea din nou. Cred ca aceasta e de fapt
perspectiva sandtoasd pe care ar trebui sd ne-o insusim si i
multumesc fiului meu pentru aceasta lectie frumoasa.

Nu in ultimul rand, esecul poate insemna niste lectii dure.
Bani investiti aiurea, clienti neprofitabili, angajati problematici.
Toate aceste ,,esecuri” se pot invata pe bani mult mai putini daca
ai un mentor. Mentorul te poate ajuta cu o perspectiva obiectiva
atunci cand tu esti prea bagat cu capul in probleme, iti poate
oferi un sfat calificat sau te poate trage de maneca atunci cand
deviezi de la obiectivele tale. Chiar daca timpul unui mentor ti se
poate parea scump (poate fi si 300-500 euro/ora), gandeste-te la
final céte resurse iti salveaza o discutie cu el: de timp, de bani, de
oameni, de imagine. De neprefuit. Unde mai pui cd mai taie si
din deciziile acelea bazate pe ego care, stim cu totii, e destul de
mare cam la to{i antreprenorii.

In final, cred ci fiecare dintre noi trebuie si ne straduim sa
fim cea mai buna versiune a noastrd, sa ne aducem contributia
proprie in lume si, dacd se intampla sd esudm in acest rastimp,
sd ne ludm lectiile si s mergem mai departe. Sa nu uitam sa ne
bucurdm de viatd, de micile ei momente de fericire. Frumusetea

este peste tot in jurul nostru si ar fi un esec sd nu o observam.



Andrei URSACHI

Business Angel

Am ales sd fiu antreprenor pentru ca imi ofera foarte multa
dinamicd. Sunt genul de persoana care se plictiseste foarte
repede dacd trebuie sd faca zi de zi acelasi lucru.

Antreprenoriatul imi oferd provocari tot timpul. Imi place
sd lucrez in stilul meu, de unde vreau eu, sa lucrez la un lucru, sa
trec la altul, sa decid care sunt oamenii cu care ma inconjor sau
poate chiar sa renunt de tot la o idee si sd trec la un proiect nou.

Primele ,afaceri” au inceput la varsta de 15 ani. Pe atunci
vindeam accesorii de telefoane cunoscutilor si colegilor de la
scoald. Cu timpul lucrurile au devenit mai serioase si am trecut
la afaceri mai mari.

La 18 ani am infiintat alaturi de un asociat o agentie SEO.
Imi amintesc ca in primele patru luni am incasat 1.000 lei, in
urmatoarele patru luni 4.000 lei, iar pana la sfarsitul anului
aproximativ 35.000 lei. A fost o perioada grea, nu stiam nici
macar ce inseamnd TVA-ul sau cum functioneaza sistemul
fiscal. Intr-un timp relativ scurt mi-am dat seama ci trebuie si
invat cum functioneazd afacerile. Am inceput astfel sd citesc
codul fiscal, codul muncii si tot felul de cérti despre dezvoltare
personald. In scurt timp stiam legislatia fiscald mai bine decat



