MODULUL 2:

Modelul de business Lean Canvas




De ce CANVAS?

Rapid

Usor
Actualizat

Dinamic
Vizual
Memento




Un model de afaceri este similar unui plan de afaceri
din punct de vedere al continutului,

un model de afaceri identifica elementele
care fac o afacere sa functioneze cu succes.

Un model de afaceri este o structura conceptuala pe care se sprijina viabilitatea
unei afaceri, scopul acesteia, obiectivele si planurile pentru implementarea lor.

Un model de afaceri descrie modul in care o organizatie isi indeplineste
obiectivele, incluzand toate procesele si politicile organizatiei.

Conform lui Peter Drucker, un model de afaceri trebuie sa raspunda la
urmatoarele intrebari:

 cine sunt clientii companiei?;

« ce anume percep clientii ca fiind valoarea pe care o primesc?;

* cum poate compania livra valoare la un cost convenabil?



ETAPELE

Business Model Canvas Presentations
& &
Examples Discussion




Business Model versus Business Plan

Business Model

O diagrama unica a
afacerii tale

Business Plan

Un document pentru
investitori care fac sa
scrieti, dar ei nu —I
vor citi




Lean Canvas

Scopul pentru astazi este de a crea o imagine
a modelului dvs. de afaceri, deoarece exista in
capul dvs.

* Este bine sa ghiceasca
 Einregula, daca nu aveti toate raspunsurile
» Estein regula sa lasati sectiunile goale
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Modelul Canvas

Modelul Canvas este un instrument foarte util in elaborarea modelului de
afaceri.

Acest instrument se utilizeaza in planificarea afacerii si in managementul
strategic, propunand realizarea unei reprezentari grafice a afacerii, sub
forma unei planse cu 9 cadrane, in care sunt introduse componentele
afacerii si conexiunile dintre acestea.

Prin acest instrument se evidentiaza sau se proiecteaza strategia de afaceri
a organizatiei.

Modelul descrie rational cum organizatia creeaza, livreaza si transforma
valoarea, fiind utilizat in proiectarea unei noi afaceri sau reproiectarea uneia
mai vechi, in analiza viabilitatii unei idei de afaceri sau in analiza afacerilor
concurente, in vederea identificarii de bune practici.



Ce inseamna “Lean Startup?”

« Startup — o companie temporara, creata
pentru a cauta in mod repetat un Business
Model cerut de Piata.

— Companiile existente executa un model de
business, startup-urile cauta unul.

* Business Plan o Startup
— Creeaza! — Modeleaza si Testeaza
~ Static (fara schimbari) - Agil (Schimbari)

- Presupuneri — Consumatorii Dezvolta
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Valideaza Calitativ

Verifica Cantitativ
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Intelege Problema

Care este nevoia?
Cit de insuportabil e?
Cine are nevoie?
Vorbeste cu el!

Aflati de ce sunt
iInteresati potentialii
clienti ($).




Cunoastete pe Tine Insuti




Defineste Solufia

Cine?
Ce? (Au de unde plati?)
Exista Alternative?
Unica Solutie?
Valoarea Propusa!




Valideaza

* Produs Minim Viabil (PMV) o strategie
folosita pentru testarea pe piata rapid si
cantitativ a unui produs nou s-au modernizat.

* O idee buna — mai intii testeaza piata cu
putini bani ca sa determini daca in produs
(solutie) merita sa investesti multi bani.

* PMV —nu PM




Intrebari

» Ce caracteristici ale PMV le plac
oamenilor?

 Ce caracteristicl ale PMV oamenii nu le
atrag atentia?

» Citi oameni sunt gata sa plateasca pentru
PMV?

 Cit sunt ei gata sa plateasca pentru PMV?



Analizafl Raspunsurile
ONEST!



Lean canvas
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Modelul Canvas

1) Listati probleme 1--3 aveti nevoie pentru a rezolva.

Incepeti de la problema si intrebati-va de cinci ori de ce exista aceasta
problema.

De exemplu, trebuie de facut curat in casa mea azi, dar n-am timp. De ce?
Nu vreau casa mea sa fie murdara. De ce?

Se poate crea un miros dezgustator. De ce?

Este jenant daca ar veni oaspetii. De ce? Se creeaza disconfort mare
pentru mine. De ce?

Am o reputatie de a sustine printre colegii mei. Produsele/serviciile pot fi
considerate angajatii consumatorilor pentru executa sarcina de rezolvare a
nevoilor.

Determinati care este sarcina produsului/serviciul dvs.

Analiza alternativelor existente pe piata este esentiala.

Cum sunt aceste probleme rezolvate azi? Gasiti 0 modalitate de a
imbunatati procesele actuale.



Modelul Canvas

2) Segementarea Consumatorilor.
Acest element conduce Lean Canvas-ul.

Este important ca la inceputul sa identificati cine vor fi consumatorii
ideali.

Nu aveti posibilitatea sa atrageti toata lumea.

Daca aveti mai multe segmente de consumatori identificati-le,
prioritizati-le, si creati mai multe Lean Canvas-uri

concentrandu-va nevoile individuale ale fiecaruia.



| mai puternic segment de consumatori.

i ce

t

3) Alege




4) Incepeti constructia Lean
Canvas-ulul.

Primele elemente de analiza sunt casetele
problemei si a segmentarii consumatorilor.

Tineti minte ca pentru orice produs/serviciu exista
consumatori si utilizatori.

Si sunt diferiti!

Consumatorii platesc pentru produs, in timp ce
utilizatorii nu platesc.

Primul client este consumatorul care are cea mai
mare nevoie de produs.



5) Solutie, Propunere de Valoare
Unica, Fluxuri de Venituri.

A gasi cea mai buna solutie nu este obiectivul afacerii atunci
cand se utilizeaza Lean Canvas. Cel mai important este faptul
ca se concentreaza pe construirea unui produs minim viabil
(PMV), care este cea mai mica solutie care asigura valoare
pentru consumatori. Daca vreti sa contruiti o sala de gimnastica
pentru alpinism, ati putea incepe cu construirea unui model
portabil realizat din lemn pe care-| puteti configura la parcul
local. Determinati consumatorii, cat de mult ar plati pentru PMV,
si sa decideti cele mai importante caracteristici ale produsululi,
bazate pe acest test.



Propunere de Valoare Unica (PVU),

Cu Propunere de Valoare Unica (PVU), lupta initiala este intelegerea
consumatorilor si trebuie sa fie bazata pe problema dvs.

# 1. PVU este o demonstratie care permite consumatorii sa simta
beneficiile dupa care sa inceapa utilizarea produsului.

Astfel incat sa fie foarte clar ce reprezinta.

O formula buna de a utiliza: estimarea rezultatului dorit al
consumatorilor + perioada specifica de timp + abordarea obiectiilor.
De exemplu, pizza proaspata si fierbinte la usa dvs.

in 30 de minute sau devine gratuita. Lucrati pe conceptul de nivel
Tnalt care este o analogie de la X la Y a produsului la ceva deja
existent pe piata.

Un exemplu relevant ar fi Odnoklassniki la inceput era un fel de
Facebook in Moldova.

Conceptul de nivel nalt ajuta la construirea intelegerii produsului si
genereaza transmiterea mesajului despre produs de la om la om
“‘word of mouth”.



Fluxuri de venituri raspunde la

intrebarea “cum veti evalua oferta
dvs?”

Avem doua sticle de apa. Una costa $1 si celalalta costa $3.
Raspundeti la ambele intrebari in calitate de consumator: 1) care
produs este mai bun? Pretul defineste calitatea produsului Tn mintea
consumatorului, 2) pe care o alegeti? Stabilirea preturilor separa
consumatorii, relativ cu alternativele existente. in toate industriile sunt
preturi de reper pe care consumatorii trebuie sa le cunoasca.
Produsul/serviciul dvs. trebuie sa fie pozitionat in consideratie de
acestea. Sa stabiliti pretul este simplu. Selectati pretul care se
potriveste din ipotezele Tn baza testarii cu primii clienti.



6) Canalele.

Calea catre consumatorii dvs.
Exista doua seturi de canale: iesire si intrare. Canalele de iesire va
poate ajuta la lansarea procesului de invatare.

Exemplele includ: crearea unei liste de contacte personale, cereti timp
pentru a va prezenta produsele, scanarea listelor si transmiterea prin
posta electronica, contactarea cititorilor dvs. din blog, social media,
Google AdWords, sunati oameni necunoscuti, participarea la
evenimente.

Canale masurabile de intrare ar fi prin intermediul content marketing,
publicitate, angajarea unor specialisti pe vanzari, obtinerea referintelor,
etc.

Scopul este de a descoperi mixul corect de strategii pentru
produsul/serviciu dvs.



/) Structura costurilor

Raspunde la intrebarea, “daca va permiteti afacerea?”

Costuri fixe (de exemplu, arenda) si costuri variabile (de exemplu,
materialele).

La aceasta etapa este mare sansa de eroare, dar costurile merita a fi
prognozate.

Gasiti pragul de rentabilitate pentru produsul/serviciul dvs. , care este atunci
cand veniturile minus costurile pentru producator a unei cantitati de produse
sau servicii este egala cu 0.

Structura costurilor trebuie sa coincida cu indicatorii cheie.

In esenta, dacé doriti sa aveti un produs de 5 milioane $ dupa un an,
veniturile minus costurile trebuie sa fie egale sau mai mari de 5 milioane de $.
Determinati cat de multi consumatori va trebui sa aveti ca sa treceti de prag.



8) Indicatorii Chele.

Cifrele indica daca produsul/serviciul este performant.

Exista doua tipuri de valori de a fi luate Tn considerare:

1) actiune cheie pentru consumatori care duce la valoare. Exemplu, un
consumator descarca produsul dvs.

2) indicatorii de succes este modul in care definim succesul.

Acest lucru ar putea fi o tinta de venituri, numarul de consumatori
dobanditi sau impactul global al produsului/serviciului.

Feriti-va de indicatorii de vanitate, care sunt indicatori care fac sa va
simtiti bine, dar nu indica de fapt progres.

De exemplu, descarcarile consumatorilor genereaza venituri, astfel incat
numarul de utilizatori nu este la fel de imperativ.



9) Avantajul neloall

Se ridica intrebarea, “cum se va apara produsul sau serviciul dvs.
impotriva concurentilor? ”

Nu este intotdeauna un succes de a fi primul intrat in industrie. Apple,
Google si Facebook n-au fost si au castiga destul de bine.

Ele sunt cunoscute sub numele de “cei care s-au ajustat rapid”.

Ei au invatat de la concurs si au comercializat produsele si serviciile lor
pentru a se ajusta la nevoile consumatorilor in industriile lor.

Un avantaj neloial este ceva care nu poate fi usor copiat sau cumparat.
Exemplele includ: informatii din interior , autoritate personala, echipa
puternica, relatiile existente cu consumatorii, efectele unei retele mari,
trafic organic (SEO), brevete, valorile de baza.

Acestea, de asemenea, nu sunt neaparate evidente sau trebuie sa fie
decise de la inceput. A crea o poveste despre un avantaj neloail si sa-|
lasi Tn continuu sa se dezvolte.
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de un serviciu intermediar;

Cum vom genera venituri?

vanzarea de bunuri si servicii — cea mai comuna
modalitate de a genera venit;

taxa de utilizare — perceputa pentru utilizarea unui
serviciu anume;

taxa de inscriere — venit generat prin vanzarea unui
serviciu continuu, sub forma de abonament;

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

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

taxe de brokeraj — venituri generate

publicitate.




Fluxuri de venituri raspunde la intrebarea

“cum veti evalua oferta dvs?”

Avem doua sticle de apa. Una - $1 si al doua - $3. Raspundeti la
ambele intrebari in calitate de consumator: 1) care produs este
mai bun? Pretul defineste calitatea produsului in mintea

consumatorului,

2) pe care o alegeti?

Stabilirea preturilor separa consumatorii, relativ cu
alternativele existente. In toate industriile sunt preturi de reper
pe care consumatorii trebuie sa le cunoasca.

Selectati pretul care se potriveste din ipotezele in baza testarii
cu primii clienti. Sa stabiliti pretul este simplu.



Structura Costurilor

Ultimul bloc - costurile implicate de modelul de business
construit.

Exista 2 modele majore de business, din perspectiva

financiara:

* bazat pe costuri — model de business care se
concentreaza pe minimizarea tuturor costurilor i

excluderea adaosurilor suplimentare care nu sunt
neaparat necesare;

* bazat pe valoarea propusa — mai putin
preocupat de costuri, acest model de

business se axeaza pe crearea valorii /‘ﬁ" &
P )

care defineste produsele si serviciile lor.

~



Costurile
Care sunt costurile inerente modelului nostru de business?
Care resurse cheie sunt cele mai costisitoare?
Care activitati cheie sunt cele mai costisitoare?

Indiferent de modelul in care se incadreaza, orice startup va
avea doua tipuri de costurt:

costuri fixe — costuri care nu se schimba;

costuri variabile — acele costuri care sunt variabile in functie
de cantitatea de productie de bunuri sau servicii.




Structura costurilor ?
Daca aveti un produs, cit e factura la costul materiilor?
Costurile fortei de munca si de administrare?

Pentru ambele productie si servicii , care sunt de vanzari si
costurile de marketing?

Cost generale & costurile administrative?
Utilizeze estimari daca nu sunteti sigur pe specificul.

“daca va permiteti afacerea?”” Costuri fixe (de exemplu,
arenda) si costuri variabile (de exemplu, materialele). La
aceasta etapa este mare sansa de eroare, dar costurile merita a
fi prognozate.

Gasiti pragul de rentabilitate pentru produsul/serviciul dvs.,
care este atunci cand veniturile minus costurile pentru
producator a unei cantitati de produse sau servicii este



Structura costurilor ?

Structura costurilor trebuie sa coincida cu indicatorii cheie. In

esenta, daca doriti sa aveti un produs de 5 mii lei dupa un an,
veniturile minus costurile trebuie sa fie egale sau mai mari de
5 mii lel .

Determinati cat de multi consumatori va trebui sa aveti ca sa

treceti de prag.




Buget

 Creeaza Profit!

Venit — Cheltuieli = profit ~ * EX€mple: ]
— Cost vs. Valoarea Adusa
 Toate costurile — Costuri Fixe
suportate la derularea _ Costuri Variabile

unuil Business Model.

— Care sunt cele mai
Importante costuri n
modelul nostru de
business?

— Care sunt cele mai
scumpe resurse cheie?




Indicatorii Cheie.

Cifrele indica daca produsul/serviciul este performant.

1) actiune chele pentru consumatori care duce la
valoare. Exemplu, un consumator descarca
produsul dvs.

2) indicatorii de succes este modul Tn care definim
succesul. Acest lucru ar putea fi o tinta de venituri,
numarul de consumatori dobanditi sau impactul
global al produsului/serviciului.



Indicatorii Cheie.

Identificare a tot ceea
ce este usor de
_masurat si numarat

Colectare si
comunicarea datelor cu
usor de masurat si

numarat

Ajungem confuzi
despre ce sa
facem cu toate
datele




AVANTAJUL NELOIAL

Avantajul neloalil -

“cum se va apara produsul sau serviciul dvs. impotriva
concurentilor? ”

Nu este Tntotdeauna un succes de a fi primul intrat n
Industrie. Apple, Google si Facebook n-au fost si au
castiga destul de bine.

Ele sunt cunoscute sub numele de “cel care s-au ajustat
rapid”. El au invatat de la concurs si au comercializat
produsele si serviciile lor pentru a se ajusta la nevoile
consumatorilor



Cel Mal Important Aspect:

Cand finisati Lean Canvas prima data trebuie sa-| testati cu clientii
reali. Dupa care modificati de multe ori Lean Canvas si sa-I
imbunatatiti mai departe.




