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Unitati de continut

* Segmentele de clienti

Profilul clientului;

* Propunerea de valoare/ Produsul minim viabil;

Canalele de distributie

Relatiile cu clientii

Fluxurile de venituri

Activitati cheie

* Resurse cheie

* Parteneri

e Structura costurilor

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



Obiectivele modulului

Pe parcursul modului de instruire, cursantii vor dezvolta:

* Abilitatea de a identifica segmentele de clienti ale afacerii

* Abilitatea de a determina posibile resurse pentru implementarea ideii de
afacere

 Abilitatea de a utiliza diferite canale de distributie

* Abilitatea de a efectua o analiza a relatiei cu clientii

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

* Abilitatea de a evalua sursele de venit din implementarea ideii de afaceri
* Abilitatea de identifica o afacere viabila din mai multe idei de afaceri



Ce este un model de business?

 scopul afacerii

* baza de clienti tinta

e produsele

* sursele de venit

* obiectivele

e precum si modul de implementare



Castiga

VALOARE

Creeaza




Cum iti construiesti modelul de business?

PentLu a-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 Valoarea

creata castigata oferita
(profitul) (costul)




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



Client
ideal

Varsta:
Sex:
Locatie:
Interese:

Nivel de studii:

Statut social:

Domeniul de activitate:
Venituri:

Statut familiar:

Hobby-uri:

Valoarea:

Ce valori promoveaza si
care din ele sunt importante

Exemplu: Familia, Religia, mod / stil de viata.

Avand detalii despre aceste puncte putem
si trebuie sa formulam un mesaj personalizat

Frica:

Ce frici simte utilizatorul fata de
afacerea, produsul sau serviciul tau

Ecxemplu: Nu va fi livrat...
Nu exista reprezentanta in
regiunea mea..
Nu va merge marimea aleasa....

Obiectii:

Ce obiectii manifesta utilizatorul la
procurarea produsului sau
serviciul tau?

Exemplu: : Scump...
Departe....

La obiectii se raspunde cu beneficii si garantii

Sursa de informare:

Din ce surse se informeaza, pe ce
platforme se afia?

Exemplu: Facebook
Reviste
Ecrane LED
Televiziune

Trebuie sa ﬁtp si sa comunicam acolo
unde este utilizatorul nostru




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?
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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
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(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




Resurse cheje

Resursele permit companiei sa
creeze si sa ofere Propunerea
de Valoare

Fizice — unitatile de producere, cladirile,
automobilele, utilajele, sistemele, punctele
de desfacere si retelele de distributie.

Intelectuale — brandurile, cunostintele,
patentele, drepturile de autor, parteneriatele
si bazele de date cu clienti.

Umane — acestea sunt in special esentiale
pentru industriile bazate pe cunoastere si
creative, dar si industriile care au nevoie de
contact direct cu clientul pentru a-i livra
oferta de valoare.

Financiare — numerarul, liniile de credit,
investifii sau granturi, care sunt necesare
pentru a asigura crearea i livrarea ofertei
de valoare.



74 Parteneri cheie Activitati cheie Q Ralatiile cu clientii Segmente de clienti

Personal dedicat pe
vanzari

Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

e achizitie baza de
date

Site-ul cu cele mal
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mal

multi utilizatori9
Personal de vanzari Departament

(Umane) propriu de vanzari

T o

Publicitate
Vanzare baza de date




Activitati cheie

Sunt actiunile importante pe 1. Productie
care o afacere trebuie sa le
intreprinda pentru a functiona

2. Cercetare si
CU Succes. dezvoltare

In rezultatul activitatilor este
creata si oferita propunerea de
valoare, este asigurat accesul la
piete, sunt pastrate Relatiile cu
clientii si sunt obtinute venituri.

3. Marketing

20/03/2023 © WellOrganisedBiz



Promovare

Personal de vanzari
(Umane)

=) Propunerea
S

Site-ul cu cele mai
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mali
multi utilizatorio

() et cu clens

Personal dedicat pe
vanzari

>

(7-7) Canale

Departament
propriu de vanzari

Segmente de clienti

Persoane juridice
e achizitie spatiu
publicitare

¢ achizitie baza de
date

Publicitate
Vanzare baza de date




Partenerii cheie

clientii finali,
furnizorii,
distribuitorii,
ONG-urile
autoritatile publice.

Se recomanda efectuarea unei analize a partilor interesate pentru a
identifica cine are cea mai mare putere si influenta asupra organizatiei.



"’;ﬁ? Parteneri cheie Activitati cheie I’j’ Propunerea Q Ralatiile cu clientii Segmente de clienti

Google Ad Sense

Personal dedicat pe
vanzari

% Canale Persoane juridice
e achizitie spatiu

publicitare
¢ achizitie baza de
date

Promovare

Site-ul cu cele mal
multe anunturi
Oferim promovare
targetata

Site-ul cu cel mal

multi utilizatori9
Personal de vanzari Departament
(Umane) propriu de vanzari

Publicitate
Vénzare 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.

20/03/2023

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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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)



Surse, oportunitati de investitii aa startup-urilor

Tipuri de startup-uri:

Startup-uri ca stil de viata.

Startup-urile business-ului mic si mijlociu.
Startup-uri de scara mare.

Startup-uri achizitionate.

Marile startup-uri.

o Uk W E

Startup-uri sociale



Inovatie Incertitudine

Caracteristicile
distinctive

: Cererea
ale unui startup

Dezvoltarea

|la scara mare




Sursele de investitii

Granturile de tip
non-equity

sau finantarea

Crowdfunding-ul l
participativa

de tip business

Investitorii |
angels

Creditul

Fondurile
guvernamentale

Fondurile
europene

J

equity si venture

Fondurile de private ‘
capital

sstartup-urile le pot obtine in cadrul unui program de accelerare sau
diferite competitii destinate startup-urilor.

*0 formd de strangere de fondun care se realizeaza online. pe

platforme speciale acreditate, unde antreprenorii i$1 listeaza
proiectele.

*acel Investitori cu experienta in domeniul afacerilor care oferd

resurse $1 pot acorda suport financiar startup-urilor care nu dispun de
acestea.

stipurile de imprumuturi bancare destinate startup-urilor sunt destul
de putine, dar existd cateva solutii de finantare pe care firmele la
inceput de drum le pot obtine de la banci.

+firmele mici pot si acceseze noi ajutoare de stat nerambursabile.

firmele mici §1 startup-urile pot sa obtind fonduri europene
nerambursabile pentru finantarea unor idei inovatoare prin diferite
programe de finantare oferite de UE.

ssunt vehicule de investitii al cédror capital provine fie de la un

investitor privat, fie de la un investitor institutional, precum
BERD.



Va multumesc pentru atentie!



