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1. Segmentele de clienti (analiza diferitelor tipuri de consumatori si clasificarea acestora in functie de nevoi si caracteristicCi);
2. Profilul clientului;

3. Propunerea de valoare/ Produsul minim viabil,

4. Canalele de distributie (stabilirea celor mai bune cai pentru a livra propunerea de valoare, in termini de viteza, efectivitate si eficienta a costurilor);
5. Relatiile cu clientii (identificarea celor mai potrivite tipuri de relatii de mentinut cu diferite tipuri de clienti);

6. Fluxurile de venituri (stabilirea modurilor de realizare a veniturilor in cazul fiecarui segment de clienti);

7. Activitati cheie (descrierea concisd a activitatilor prin care se realizeaza propunerea de valoare);

8. Resurse cheie (determinarea a tot ceea ce este necesar pentru a crea valoare pentru clienti);

9. Parteneri (stabilirea partenerilor necesari pentru a dezvolta celelalte "activitati” in afara activitatilor cheie);

10.  Structura costurilor (descrierea consecintelor monetare ale intregului model de afaceri);

> Surse, oportunitati si runde de investitii in finantare a afacerilor/startup-urilor



























Analiza de fezabillitate(1)

* Scopul analizei de fezabilitate si rolul acesteia in etapa
antreprenoriala.

Analiza si evaluarea unui proiect propus pentru a
determina daca :

(1) este fezabil din punct de vedere tehnic (marketing,
tehnic)

(2) este fezabil in limita costului estimat, si (analiza cost-
beneficiu)

(3) Va fi profitabil (financiar)




Analiza de fezabilitate ( 2)

Analiza costurilor - Calculul pragului de rentabilitate

Cum sa calculati pragul de
rentabilitate??

Vihen there is a profit:

Revenues = Variable cost + fixed cost

When there is a loss: o A . . VI
Acesta este util cand vine vorba de produse si unitati ale

Revenues = Variable cost + fixed cost produselor standardizate.



TEST: Intrebadril

Ce inseamna a gasi nise in piata?
Care sunt cele minim 4 etape ale planului de piata?

Cine poate fi creativ?

> wnN e

Ce este analiza de fezabilitate si care este
instrumentul principal pentru analiza costurilor
atunci cand vine vorba de produse in unitati?
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SEGMENTE DE CLIENTI

Piata de masa
Piata de nisa
Segmentata

Diversificata

Piata / platforma cu mai multe fatete

Fiecare organizatie isi propune sa raspundad
nevoilor unor oameni

Clientii care impartdsesc 0 nevoie cu care se
pot confrunta alcatuiesc un segment

Companiile lucreazad in directia poftrivirii
propunerilor de valoare cu segmentele de
clienti

Modelul de afaceri trebuie sa determine pe
ambele

Toate segmentele de clienti pof fi clasificate In
diferite grupuri

Exista segmente diferite de clienti, dar le putem
mentiona pe acestea .



SEGMENTE DE CLIENTI:
EXEMPLU

Exemplu: Strategii de segmentare utilizate de Apple si Samsung




CANALE

* Canalul este ceea ce compania utilizeaza pentru a livra valoarea
clientilor sai

* De asemenea, este folosit pentru a lua legatura cu clientii pentru
a obtine feedbackul lor.

Exista trei etape diferite :

Marketing
Vanzari

Distributie

* Canalele pot fi clasificate in functie de proprietatea sau natura lor.

* Acestea trebuie sa combine viteza, eficienta si rentabilitatea.



CANALE (2)

Canalul trebuie sa fie rapid, eficient si rentabil.

Canalul trebuie sa fie adaptat pentru confortul utilizatorului final.

In ceea ce priveste tipul de proprietate, exista :

- canale proprii, canale partenere sau un mix.
In ceea ce priveste prezenta, pot fi :

- canale fizice sau canale web / mobile.



RELATIILE CU CLIENTII

* Tn ceea ce priveste clientul, etapele sunt achizitia, retentia si recastigarea.
* Exista sase tipuri principale de relatii de afaceri-client. Este folositor

e pentru a le analiza inainte de a decide:

1.Asistenta personala - Un reprezentant de afaceri (RA) asista clientii

2.Asistenta personala dedicata — RA pentru un set special de clienti (nacher de
familie) 3.Autoservire - Clientii aleg si iau ceea ce doresc.
4.Servicii automatizate - Oferta bazata pe preferintele anterioare ale clientilor (Amazon)

5.Comunitati - Grup coordonat de oameni care ajuta afacerea cu oferta

6.Co-creatie - Clientii ajuta la stabilirea ofertei de afaceri (Lego)
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Co-creatie: studiu de caz
Nike +

e Ce este Nike+?

* Este o platforma unde alergatorii si entuziastii sportului pot impartasi
experiente, rezultate, sfaturi despre diferite tipuri de sport.
* Platformele functioneaza ca o retea sociala, iar unul dintre punctele de

acces este aplicatia Nike + care permite alergatorilor sa-si urmareasca
performanta, sa impartaseasca experiente si trasee.



FLUXURI DE VENITURI

 Exista 7 moduri in care o companie realizeaza venituri din fiecare
segment de clienti :
1. Vanzarea de active - transferarea proprietatii unui bun fizic

e 2. Imprumut / Leasing / Inchiriere - vAnzarea unui drept exclusiv
asupra unui activ pentru o perioada (Xerox)

3. Taxe de abonament - incarcarea unui serviciu oferit permanent
* 4, Taxa de utilizare — taxa pentru utilizarea unui anumit serviciu

5.Licentiere — Perceperea unei taxe pentru utilizarea proprietatii
intelectuale protejate

6.Taxe de brokeraj - Perceperea unei taxe de intermediere vanzator-
cumparator

7. Publicitate - Taxe pentru publicitate




EXEMPLU: TWITTER

* Exemplu: fluxuri de venituri Twitter
- Licentierea fluxurilor de date

- Conturi promovate

- Tweet-uri promovate

- Analize
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ACTIVITATI CHEIE

 Activitatile care fac ca o afacere sa supravietuiasca

* Fiecare afacere trebuie sa le identifice si sa le includa in planul de afaceri

* Aceste activitati principale trebuie clasificate intr-unul din urmatoarele
grupuri :

1. Productie - proiectarea, crearea si livrarea unui bun fizic

2. Rezolvarea problemelor - principala activitate este de a rezolva
problemele altora

* 3. Platforma / retea - este legata de acea platforma si de retea in general.



RESURSE CHEIE

e Resursele necesare fiecarei afaceri pentru a crea valoare pentru
clientii sai.

* Acestea pot fi detinute, inchiriate sau furnizate de partenerii
companiei.

* Exista in principal patru tipuri de resurse cheie:

.Resurse fizice (echipamente, active mici, cladiri, ...)
.Resurse intelectuale (marci, brevete, IP, ...) (a se vedea plansa IPR 84.)

.Resurse umane (personal, contacte, ...)

A W N -

.Resurse financiare (acces la produse financiare).



PARTENERI CHEIE

* Fiecare afacere trebuie sa detina aliante strategice cu partenetrii.
* Formarea parteneriatelor necesita combinarea anumitor aspecte :

* Acorduri de parteneriat corect
* Definirea asteptarilor.

* Impact asupra clientilor dvs.: trebuie sa fie profitabil pentru clienti.
e Situatia castig-castig: ambii trebuie sa obtina profit
* Selectarea parteneriatelor: pentru a economisi timp si bani.



EXEMPLU: PARTENERI CHEIE DE
FACEBOOK

Acestia sunt parteneri de continut :
= Seriale TV

" Filme

= Muzica

= Artiole de stiri



STRUCTURA COSTURILOR

* Consecintele monetare ale fiecarei operatiuni de afaceri

* Le putem avea in vedere pe acestea:

* Atentie pe costuri: minimalizarea costurilor

* Atentie pe valoare: incercarea de a oferi clientilor lor cea mai buna valoare
* Costuri fixe: cheltuielile ce nu depind de nivelul de productie al afacerii

e Costuri variabile: depinde de volumul de productie al companiei

* Economii de scara: costul per unitate scade cand creste productia

* Economiile de scop: oferirea altor produse “conectate «



OBSERVATII GENERALE - POVESTEA

* Modelul de afaceri Canvas, este o padure, componentele sale sunt copacii!

* Ceea ce este important este padurea, poate ca trebuie sa sacrificam din
copacil!

* Nici o componenta a modelului Canvas nu este importanta in sine!

« Originea este propunerea de valoare; scopul este de a face profit!

« Componentele si conexiunile acestora trebuie sa fie echilibrate!

* Toate impreuna vor conduce la profitul din propunerea de valoare!

* Managementul trebuie sa vada padurea si copacii in modelul de afaceri
Canvas!



LEAN CANVAS

* Lean Canvas este un model Canvas de afaceri, cu cateva diferente

* Pentru antreprenorii fara experienta anterioara si / sau intr-o
afacere riscanta

e Lean Canvas modifica modelul Canvas in urmatoarele aspecte :
- Partenerii cheie se transforma in Problema

- Resursele cheie se transforma in Valori cheie

- Activitatile cheie se transforma in Solutie

- Relatia cu clientii se transforma

* In avantaje neloiale



Module de invatare (LU)
aplicate la BMC

LU4 Dezvoltarea

ideii si

comercializarea

LU10 Inovatii
deschise

LU 3 Construirea unei
echipe
LU2 Cum sa vda modelati

LU9 Gestidbiligdtile personale

drepturilor de
proprietate

. . LU 1 Autoevaluare
intelectuala

De la BMC(LU7) la
plan de afaceri

LU8 Tncepeti s&
pregatiti un PAreal

LU5 Propunerea de
valoare

LU6 Testati-va
tractiunea

LU4 Dezvoltarea
ideii si
comercializarea

LU12 Pitching si
gasirea investitorilor

LU4 Dezvoltarea
ideii si
comercializarea

De la BMC (LU7) la plan de

afaceri
LU8 Start to prepare a

real BP

LU11 From Boostrapping to
Acceleration




EXAMPLES OF BUSINESS MODELS




LINKEDIN BUSINESS MODEL CANVAS




Modelul Canvas de afaceri al COCA COLA




EXERCITIUL PRACTIC: PREGATITI ACUM
propriul BMC!

* \Veti primi fiecare cate un model Canvas de afaceri tiparit.
* Aveti 45 min pentru a lucra cu echipa dvs. la acesta.

* Nu uitati sa utilizati biletele post-it.

* Urmati instructiunile date deja.

* \Veti prezenta BMC-ul dvs. in 2 min.

* Sesiune de intrebari si raspunsuri de la formatori si colegii dvs.
participanti!

* Durata totala a exercitiului: 100 min.



Legislatie si reglementari

* Legislatia si reglementarile europene relevante privind afacerile antreprenoriale
in zona verde

* Folositi cu incredere fisa de reglementari generale pentru fiecare tip de economie
verde creata de proiectul GET UP

* Fiti constienti, de asemenea, ca economia verde are adesea o legislatie si o
reglementare specifica fiecarei tari sau a unui anumit eveniment specific regional,
ceea ce deseori face ca ideile sa nu poata fi reproduse direct

* De asemenea, trebuie sa fie constienti de problemele generale de infiintare a unei
afaceri

* Cele mai bune resurse comune sunt 7
* Analiza detaliata a timpului si costului pentru infiintarea si dizolvarea de baza a companiilor.
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