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Unitati de continut

* 1. Tehnici de identificare si generare a ideilor de afaceri;
e 2. Evaluarea ideilor de business identificate;

e 3. Produs minim viabil

Timp alocat: 4 ore academice
Metoda de formare: Formare auto-directionata/Studiu individual



Obiectivele modulului

Recunoasterea oportunitatii:

 Abilitatea de a identifica potentiale surse de idei de afaceri

 Abilitatea de a determina posibile resurse pentru implementarea ideii de afacere
Generarea de idei

* Abilitatea de a utiliza diferite tehnici pentru generarea de idei de afaceri

* Abilitatea de a efectua o proiectare adecvata a ideilor

Selectarea si evaluarea ideilor:

* Abilitatea de a evalua eforturile de implementare a unei idei de afaceri

* Abilitatea de a evalua capacitatea necesara pentru implementarea ideii de afaceri
Comunicare ideii:

 Abilitatea de identifica o afacere viabila din mai multe idei de afaceri

» Abilitatea de a clasifica si selecta ideile de afaceri



Caracteristici ale unei idei de afacere

ideea ideea ideea

Orientata
spre piata

Fezabila Finantabila

Are o

Inovatoare proprietate
intelectuala




Procesul de generare a ideii de afaceri

* Recunoasterea oportunitatii
* Generarea de idei
» Selectarea si evaluarea ideilor

e Comunicarea ideilor



Instrumente si tehnici pentru generarea de idei

Probele de solutionat

e Problema si solutii existente

Tehnici creative

- Provocarea ideilor (Idea Challenge)

- Tehnica SCAMPER

- Gandirea opusa (Opposite Thinking)
- Carti Brainstorm (Brainstorm Cards)

- Analogia (Analogy Thinking) —

- Proiectarea gandirii (Design Thinking)



Surse de idei de afaceri - Tendintele macroeconomice

Tendintele
demografice

Tendintele sociale

Tendintele tehnologice




Surse de idei de afaceri - Conjuctura microeconomica

Experienta
precedenta
in munca.

Cercetari
proprii
deliberate

Constatari
personale

Institutii de Contacte
cercetare sociale.

Hobiuri si
vocatii



Inainte ca un antreprenor sa isi demareze
afacerea, ideea de afaceri trebuie sa treaca
printr-o serie de teste si intrebari pentru a se
decide daca este o oportunitate viabila.




Sarcina practica:

Enimerati cateva intrebari esentiale care sa va
spuna cu ce fel de idee de afaceri aveti de-a
face!



1. |deea de afaceri pe care o detineti rezolva o nevoie clara de pe
piata?
2. Exista destula cerere pentru produsul/serviciul dvs pe piata?

3. Producerea acestui produs este fezabila din punct de vedere

economic?

4. Va exista destul ROI(Return On Investment) pentru aceasta

afacere?



Evaluarea ideii- modelul RAMP

Return

Potential




Produsul minim viabil

PRODUS FINAL



e Un produs viabil minim (MVP) este cea mai redusa versiune a unui
produs care poate fi lansat in continuare.

* Conceptul de MVP este diferit de prototip. in esents, pot exista mai
multe prototipuri pana in momentul in care un startup decide sa
scoata pe piata un produs minim viabil care sa fie testat de utilizatori.



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




Exemple de MVP

 Facebook



Va multumesc pentru atentie!



