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Unități de conținut
• Tehnici de testare și validare a modelului de afaceri

- Analiza pieței

- Analiza comparativă a concurenței pe offline și online

- Formarea prețurilor (activitate practică)

- Analiza prețurilor

• Produs minim viabil;

- Conceptul de MVP

- Obiectivele MVP

- Avantajele MVP

- Elementele de bază

• Business Minim Viabil

- Piața

- Propunerea de valoare

- Canalele/relațiile cu clienții

- Surse de venituri/costuri



Obiectivele modulului

Pe parcursul modului de instruire, cursanții vor dezvolta:

• Abilitatea de analiză a pieței

• Abilitatea de a identifica concurenții afacerii

• Abilitatea de a analiza concurența

• Abilitatea de forma prețul unui produs/serviciu

• Abilitatea de a înțelege de ce MVP-ul și impactul lui pentru afacere

• Abilitatea de a testare a modelului de afacere



Cum facem analiza pieței?



Elemente cuprinse în studiul pieței

Industria 

Piața 
țintă

studiu



1. Principalele caracteristici.

2. Marimea pietei tinta.

4. Cota 
Strategii de 

preț

3. Sursele de 
informatii
utilizate

Canalele 
media



Analiza competiției.

Factorii 
competitivit

ăţii

Afacerea 
Dvs.

Concurentul 
nr. 1

Concurentul 
nr. 2

Amplasarea

Calitatea 
produsului/
serviciului

Abilitatea 
de a vinde

Preţurile

….
Total

online

offline 





MVP – Produsul minim viabil

• Minim- varianta rudimentară (care se află la începutul 
dezvoltării sale)

• Viabil - validează necesitățile consumatorului

• Produs – tangibil, poți să îl testezi



Despre MVP
Obiectivele MVP

- Să testeze practic ipoteza;

- Să optimizeze timpul;

- Să construiască credibilitate (voi face – am făcut)

Avantajele MVP

- Costă mai puțin;

- Riști cu mai puțin;

Elementele de bază

- Funcționabilitate – trebuie să aibă niște caracteristici clare 
și evidente;

- Uzabilitate – simplu de folosit, 
- Design – atractivitate pentru client (ambalaj, atractivitate 

estetică)



Ce obții din testare prin MVP?

• Identifici segmentul care răspunde pozitiv și care este atras organic de produsul tău (te-ai gîndit la un 
profil al consumatorului, dar...);

• Informație calitativă și relevantă;

• Pe baza acestei informații poți crea un formular pentru toți cei care devin clienții tăi, îi rogi să îți 
răspundă și la niște întrebări.

• Îți dai seama dacă ai greșit publicul țintă

• Clarificarea unui Avatar de client, pe care il construiești prin experiență pe care ai obținut-o cu ajutorul 
MVP-ului.

• Beneficiile percepute față de beneficiile oferite, ce a contat pentru client, ce reprezintă pentru el 
valoarea; 

• Poziționarea de preț potrivit;

• Canalele de promovare;

• Canalele de distribuție (cum îi va fi mai ușor să achiziționeze mai ușor produsl tău)

• Instruirea/educarea consumatorului 



Crearea MVP-ului

• Cercetare de piață

• Conturarea unei idei clare

• Definirea listei de caracteristici

• Lansarea produsului/serviciului

• Analiza de feedback-ul



Povestea 
MVP-ului

Rivalii

User 
persona

Învață

Măsoară

Verifică

Cercetări
proprii

deliberate

Cum creezi un MVP și reușești?



Ce este un model de business?

• scopul afacerii

• baza de clienți țintă

• produsele

• sursele de venit

• obiectivele

• precum și modul de implementare



Cum îți construiești modelul de business?

Pentru a-ți construi modelul de afaceri trebuie să identifici răspunsul la următoarele
întrebări:

• Ce produs/serviciu vei vinde? 

• Cine sunt clienții cărora te adresezi?

• Care sunt nevoile pe care le au?

• Cum poți satisface grupul țintă cu produsele tale? 

• Cum oferi valoare clienților?

• Cum intenționezi să vinzi produsul/serviciul?

• Care sunt cheltuielile previzionate? 

• Cum poți obține un cost convenabil pentru realizarea produsului/serviciului?

• Cum te aștepți să obții profit?



Avantajele modelului de afaceri

• Ușor de înțeles

• Concentrat

• Flexibil

• Axat pe client

• Reflectă modul în care resursele sunt folosite pentru realizarea
obiectivelor

• Ușor de comunicat persoanelor implicate în procesul de 
implementare





PROPUNERE DE VALOARE
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Care sunt elementele care crează valoare pentru 

clienţii tăi şi care te pot diferenţia de competiţie
Ce valoare oferim clienţilor noştri?

Ce problemele îi ajutăm le rezolve?

Căror nevoi ale clienţilor ne adresăm?

Ce produs sau pachet de produse oferim fiecărui segment de 

clienţi?

noutate

performanţă

design

brand/statut

preţ

reducerea costului

 reducerea riscului

accesibilitate

comoditatea utilizării





Canalele de distribuție

CD se referă la modul în care se livrează valoarea adaugată pentru
fiecare segment de consumatori, incluzand canale proprii sau ale 
partenerilor, cât și canale directe și indirecte.

Printre canalele ce se pot utiliza: 

• vânzarea directă

• vânzarea prin internet, 

• vânzarea prin magazine proprii, 

• magazine partenere

• angrosiști.





RELAŢIILE CU CLIENŢII
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asistență personală 

dedicată 

autoservire 

comunități 

cooperare 



MVP 



Sursele de venit

• vânzarea de bunuri – cea mai uzuală modalitate;

• taxa de utilizare – percepută pentru utilizarea unui serviciu;

• taxa de inscriere – venit generat prin vanzarea unui serviciu utilizat pe 
termen lung, sub forma de abonament;

• împrumuturi, leasing, închiriere – oferirea de drepturi exclusive asupra
unor bunuri pentru o perioada de timp determinata;

• acordarea de licențe – venituri generate din taxarea utilizarii unei
proprietati intelectuale protejate;

• taxe de brokeraj – venituri generate de un serviciu de intermediere între
două parți;

• venituri din publicitate.





Structura de costuri

Tipuri de costuri

Costuri fixe – costuri care rămân aceleaşi indiferent de 
volumul de bunuri sau servicii produse.

Costuri variabile – costuri care variază în funcţie de 
volumul de bunuri şi servicii produse. 

Economii de scară – costuri care scad pe măsură ce 
afacerea se extinde, de ex., costuri de gestionare sau rate 
de achiziţie mai mici pentru volume mari

Economii de gamă – costuri care pot fi partajate pe măsură 
ce sunt dezvoltate produse noi, de ex. departamentele de 
marketing sau financiar.
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Crearea şi livrarea valorii, 

menţinerea relaţiilor cu clientul şi 

generarea de venituri implică 

costuri. 

Acestea ar trebui să fie relativ 

uşor de calculat după ce 

resursele cheie, activităţile cheie 

şi partenerii cheie sunt stabiliţi.

Unele afaceri sunt mai 

determinate de costuri decât 

altele. Întreprinderile sociale sunt 

deseori determinate de costuri. 







Vă mulțumesc pentru atenție!


