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Unitati de continut

Tehnici de testare si validare a modelului de afaceri
Analiza pietei
Analiza comparativa a concurentei pe offline si online
Formarea preturilor (activitate practica)
Analiza preturilor
Produs minim viabil;
Conceptul de MVP
Obiectivele MVP
Avantajele MVP
Elementele de baza
Business Minim Viabil
Piata
Propunerea de valoare
Canalele/relatiile cu clientii
Surse de venituri/costuri



Obiectivele modulului

Pe parcursul modului de instruire, cursantii vor dezvolta:

* Abilitatea de analiza a pietei

* Abilitatea de a identifica concurentii afacerii

* Abilitatea de a analiza concurenta

 Abilitatea de forma pretul unui produs/serviciu

* Abilitatea de a intelege de ce MVP-ul si impactul lui pentru afacere

e Abilitatea de a testare a modelului de afacere



Cum facem analiza pietei?




Elemente cuprinse in studiul pietei
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1. Principalele caracteristici.

3. Sursele de

2. Marimea pietei tinta. informatii
utilizate

Strategii de Canalele

pret media




offline

Factorii
competitivit
atii

Afacerea
Dvs.

Concurentul
nr.1

Concurentul
nr. 2

Amplasarea

Calitatea
produsului/
serviciului

Abilitatea
de a vinde

Preturile

Total

Analiza competitiei.
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Caleulul pentry determinarea costului unui produs / serviciy

L Cheltuieli directe

1. Materie prima
- Cheltuieli de salariu.
3. Impgzite privind salariy: Fond.sogial —24%

fsd

I Cheltuieli indirsste

4. Uzura Mijloacelor fixe
5. Cheltyigli privind intretineraa MF
6. Arenda i/ utilajulu

7. Engrgie electrica, apa, gaz, ingalzire etc.
8. Cheltujeli de transport
9. Combustibil,

lll.  Cheltuieli generale si administrative

1. Salariul persenalului adminjstrativ: director, Contabil, paznic,
2. Impgzite privind salariul: Fond.sasial — 24%

3. Promovarea

4. Cheltuieli de transport, combustibil

5. Rechizite de birgy,

6. Servicil telefanice, internet, comunale,

7. Beparatia.incaperil,

8. Alte cheltuieli

+ adaosul comercial care acopera cheltuielile administrative + profityl (30%).



MVP — Produsul minim viabil

* Minim- varianta rudimentara (care se afla la inceputul
dezvoltarii sale)

* Viabil - valideaza necesitatile consumatorului

* Produs — tangibil, poti sa il testezi



Despre MVP

Obiectivele MVP

- Sa testeze practic ipoteza;

- Sa optimizeze timpul;

- Sa construiasca credibilitate (voi face — am facut)

Avantajele MVP
- Costa mai putin;
- Risti cu mai putin;

Elementele de baza

- Functionabilitate — trebuie sa aiba niste caracteristici clare
si evidente;

- Uzabilitate — simplu de folosit,

- Design — atractivitate pentru client (ambalaj, atractivitate
estetica)



Ce obtii din testare prin MVP?

Identifici segmentul care raspunde pozitiv si care este atras organic de produsul tau (te-ai gindit la un
profil al consumatorului, dar...);

Informatie calitativa si relevanta;

Pe baza acestei informatii poti crea un formular pentru toti cei care devin clientii tai, ii rogi sa iti
raspunda si la niste intrebari.

Iti dai seama dac3 ai gresit publicul tinta

Clarificarea unui Avatar de client, pe care il construiesti prin experienta pe care ai obtinut-o cu ajutorul
MVP-ului.

Beneficiile percepute fata de beneficiile oferite, ce a contat pentru client, ce reprezinta pentru el
valoarea;

Pozitionarea de pret potrivit;
Canalele de promovare;
Canalele de distributie (cum ii va fi mai usor sa achizitioneze mai usor produsl tau)

Instruirea/educarea consumatorului



Crearea MVP-ului

* Cercetare de piata
e Conturarea unei idei clare

* Definirea listei de caracteristici -
@

1
n
- ”

-t N = 5

 Lansarea produsului/serviciului 1

e Analiza de feedback-ul



Cum creezi un MVP si reusesti?

Rivalii

Cercetari
proprii
deliberate

User
persona

Povestea
MVP-ului

Masoara




Ce este un model de business?

 scopul afacerii

* baza de clienti tinta
e produsele

* sursele de venit

VALOARE

e obiectivele

e precum si modul de implementare



Cum iti construiesti modelul de business?

Penti)uua-ti construi modelul de afaceri trebuie sa identifici raspunsul la urmatoarele
Intrebari:

* Ce produs/serviciu vei vinde?

* Cine sunt clientii carora te adresezi?

e Care sunt nevoile pe care le au?

* Cum poti satisface grupul tinta cu produsele tale?

e Cum oferi valoare clientilor?

e Cum intentionezi sa vinzi produsul/serviciul?

e Care sunt cheltuielile previzionate?

e Cum poti obtine un cost convenabil pentru realizarea produsului/serviciului?

 Cum te astepti sa obtii profit? |
Valoarea > Valoarea >

creata




Avantajele modelului de afaceri

* Usor de inteles
* Concentrat

* Flexibil

* Axat pe client

* Reflecta modul in care resursele sunt folosite pentru realizarea
obiectivelor

e Usor de comunicat persoanelor implicate in procesul de
implementare



Persoane
juridice

e achizitie spatii
publicitare

e achizitie baza de
date




=noutate
»performanta
=design
=pbrand/statut

=pret

sreducerea costului

= reducerea riscului
maccesibilitate
scomoditatea utilizarii

PROPUNERE DE VALOARE

Care sunt elementele care creaza valoare pentru

clientii tai si care te pot diferentia de competitie
»Ce valoare oferim clientilor nostri?

»Ce problemele ii ajutam le rezolve?

»Caror nevoi ale clientilor ne adreséam?

»Ce produs sau pachet de produse oferim fiecarui segment de

clienti?
18



Q Ralatiile cu clientii

Segmente de clienti

Persoane juridice

/]| Canale » achizitie spatiu

Site-ul cu cele mal publrllc_:lt'a'reb g
multe anunturi » achizijle baza ce
Oferim promovare e
targetata
Site-ul cu cel mal
multl utilizatorl

Venituri




Canalele de distributie

CD se refera la modul in care se livreaza valoarea adaugata pentru
fiecare segment de consumatori, incluzand canale proprii sau ale
partenerilor, cat si canale directe si indirecte.

Printre canalele ce se pot utiliza:
* vanzarea directa

* vanzarea prin internet,

* vanzarea prin magazine proprii,
* magazine partenere

* angrosisti.



() Batie cu s

Site-ul cu cele mai
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mai
multi utilizatorio

Segmente de clienti

Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

e achizitie baza de
date




=asistenta personala
*dedicata
=autoservire
=comunitati
=cooperare

RELATIILE CU CLIENTII

22



(T4 Parteneri cheie

Activitati cheie

T
evaloare

N

Site-ul cu cele mal
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mal
multl utilizatori®

Q Ralatiile cu clientii

Personal dedicat pe
vanzarl

\

Departament

propriu de vanzari

N

Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

e achizitie baza de

date




Sursele de venit

e vanzarea de bunuri — cea mai uzuala modalitate;
 taxa de utilizare — perceputa pentru utilizarea unui serviciu;

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

* imprumuturi, leasing, inchiriere — oferirea de drepturi exclusive asupra
unor bunuri pentru o perioada de timp determinata;

e acordarea de licente — venituri generate din taxarea utilizarii unei
proprietati intelectuale protejate;

 taxe de brokeraj — venituri generate de un serviciu de intermediere intre
doua parti;

 venituri din publicitate.



G Cartenericheie Activitati cheie < Propunerea chuﬁmﬁ

Personal dedicat pe
vanzarl

~ Canale Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

¢ achizitie baza de
date

Departament

- ~ -

Site-ul cu cele mal
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mai
multi utilizatori®

propriu de vanzari

. . i _
Publicitate
VVanzare baza de date




Crearea si livrarea valorii,
mentinerea relatiilor cu clientul si
generarea de venituri implica
costuri.

Acestea ar trebui sa fie relativ
usor de calculat dupa ce
resursele cheie, activitatile cheie
si partenerii cheie sunt stabilifj.

Unele afaceri sunt mai
determinate de costuri decat
altele. Intreprinderile sociale sunt
deseori determinate de costuril.
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Structura de costuri

Tipuri de costuri

Costuri fixe — costuri care raman aceleasi indiferent de
volumul de bunuri sau servicii produse.

Costuri variabile — costuri care variaza in functie de
volumul de bunuri si servicii produse.

Economii de scara — costuri care scad pe masura ce
afacerea se extinde, de ex., costuri de gestionare sau rate
de achizitie mai mici pentru volume mari

Economii de gama — costuri care pot fi partajate pe masura
ce sunt dezvoltate produse noi, de ex. departamentele de
marketing sau financiar.

WellOrganisedBiz
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@mm

Google Ad Sense

Activitati cheie

Promovare

Personal de vanzari
(Umane)

Site-ul cu cele mal
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mai
multl utilizatori®

Q Ralatiile cu clientii

Personal dedicat pe
vanzar|

mm&

Departament
propriu de vanzari

'l
Marketing
Resurse umane

Publicitate
Vanzare baza de date

Segmente de clienti

Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

e achizitie baza de
date




Rentify Business Model Canvas

Valoarea

Piata/
propusa

Grupul tinta

Parteneri

Activitati
cheie

cheie

Canalele

O modalitate parcari Oamenii care

Companii de Intretinerea si s : s g
asi tfr&ri cresterea flotei usoarad, ieftina mu ae} o e, Sl o
g ? si flexibila de a|] website comoditate/cost eftc.

Benzindrii : avea ) . sau care au nevoie
Marketing independenta | refele sociale | de o masina pe

Parcari : fdrd nevoia de perioada reparatiei

. . Extrltnderg retea a detine o transport
Service-uri auto] parteneri masing public Turisti care au

nevoie de o masindg
pentru o anumita
perioada

Resurse Relatii cu clientii

Platforma de Call center
programare si
inchiriere - chat

Flota de Platforma de
masini programare si
inchiriere

Firme cu nevoi
ocazionale

Email

Structura de costuri Surse de venit

mentenanta  asigurari marketing Membership Taxd (pe

reparatii combustibil resurse umane (abonament) ord/zi/saptamand/lund)



Va multumesc pentru atentie!



