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Antreprenoare, Mentor, Business trainer

24 - ani in business
12 —ani in traininguri si consultanta
/8 — companii, 42% - loiali
484 proiecte realizate,
care a crescut vanzarile companiilor cu 23-35%

CCI, ODIMM, UNDP







Originea termenului

Antreprenoriat ...
etimologic, termenul provine din |. franceza:
“‘entreprendre”

... In contextul afacerilor se referala
“a intreprinde, a incepe o afacere”




Definitii ale antreprenoriatului

“Un antreprenor este o persoana care doreste si poate sa
converteasca o idee noua sau o inventie intro afacere de succes’-
Joseph Schumpeter

“Un antreprenor este o persoana care detine o noua afacere,
intreprindere sau idee si isi asuma o responsabilitate semnificativa
pentru riscurile inerente acesteia” — Answers.com, Wikipedia




Antreprenoriatul in cuvinte
simple

= “Calea” prin care “vezi” ce altii nu au
vazut inca

= “Curajul” de a aduce ideea in realitate

= “Calitatea” de a gasi “resursa necesara” si
de a sti sa o pui “la treaba” in timp util

... chiar daca succesul nu este garantat!




Antreprenor...

> O persoana care:

= |[dentifica o oportunitate de afaceri
= |si asuma responsabilitatea initierii afacerii
= Obtine resurse pentru inceperea activitatii

= |s| asuma riscurile derularii afacerii
+ ... 77?77

(Inventivitatea!?)

» Sa faci lucrurile altfel
= Sa rezolvi conflictul
» Sa depasesti provocarea



Antreprenorul este persoana care dezvolta o afacere

de antreprenoriat, asumandu-si in acest sens anumite

riscuri, cu scopul de a obtine profit din activitatea pe care

o desfasoara. El cunoaste foarte bine mediul de afaceri,

piata de desfacere, stie sa se adapteze usor schimbarilor

ce au loc si in cele mal multe cazuri poate preveni
situatiile-problema.



http://www.antreprenor.su/2012/02/antreprenoriat.html

« Capacitate mare de autocontrol,
 capacitate de planificare si gandire strategica,
* asumarea riscurilor,

+ independenta si orientarea spre rezultate.

-Determinare, perseverenta si curaj
*Rezolvarea problemelor

*Initiativa si responsabilitate
*Orientare spre oportunitati
*Toleranta pentru esec

“Incredere in sine si optimism
Creativitate si spirit de inovatie
*Pasiune si viziune

-Capacitate de invatare




Ce idei de afaceri aveti?




Modele de afaceri

Modele traditionale(reale sau
fizice): adica afacerea este
fizic prezenta
- magaazin fizic,

- atelier productiv,
- firmade ...... marfa,
- service de....




Modele de afaceri
in textile-pielarie

Modele moderne:
1. Care utilizeaza tehnologiile online sau
mobile cum sunt: platformele de
vanzare a diverselor produse,

2. Modele de afacere de tipul “sharing
economy”



A. Lansarea unei afaceri de la ,zero”

Avantaje

Dezavantaje

Devii propriul tau sef

Libertate maxima de actiune pentru
intreprinzator

Satisfactie personala

Potential nelimitat pentru cstig
Investitie financiara initiala mai redusa

Provocare de a realiza propriul produs sau
serviciu pe piata

Oportunitate de a dezvolta propriile
practici de afaceri etc.

Interval de timp mai indelungat pentru
lansarea produsului sau serviciului

Credibilitate redusa din partea clientilor,
furnizorilor

Dificultati in atragerea surselor de
finantare si credibilitate redusa din
partea finantatorilor

Lipsd de suport

Responsabilitate unica

Resurse limitate, in unele cazuri resurse
si eforturi necesare subevaluate

Adesea, timp insuficient pentru
marketing, necesitatea unor resurse
aditionale etc.



B. Procurarea unei afaceri existente

Avantaje

Dezavantaje

Afacerea este deja creata si activeaza

Posibilitate de a activa si a plati salarii
chiar din prima luna

Reputatia buna a intreprinderii si
mostenirea situatiei anterioare favorabile
Echipamente si utilaje deja existente si
angajati instruiti

Posibilitatea planificarii in baza unor date
reale

Oportunitate semnificativa de cercetare,
pentru a identifica si evalua viabilitatea
afacerii

Afacerea poate avea 0 imagine sau
situatie anterioara nefavorabila

Valoarea afacerii poate fi dificil de
determinat

Activele pot fi supra-evaluate

Sentiment redus al satisfactiei personale de
la crearea si consolidarea afacerii proprii

Probabilitatea mostenirii angajatilor care
nu impartasesc alta viziune si pot opune
rezistenta la orice schimbare

Modificarea sau schimbarea practicilor

anterioare de afaceri poate duce la
anumite pierderi ai clientilor firmei



(. Procurarea unei francize

Franciza, prin continutul sdu, ofera noilor francizati avantajele necesare pentru ca intreprinde-
rea nou infiintata sa devind, incd de la inceput, un agent economic competitiv.

Avantaje

Dezavantaje

Preluarea unei afaceri viabile
Posibilitatea de a accesa mai usor
finantarea

Investitia initiala mai redusa ar putea
spori posibilitatea de obtinere mai rapida
a profitului

Imagine foarte buna si acces la
publicitate

Folosirea unei marci comerciale
cunoscute

Acces la instruire de calitate
Asistenta tehnica si manageriala

Costuri inalte pentru francize si alte taxe

Inflexibilitate datorita restrictiilor sau
numelui comercial impus de francizor

Libertate redusa in organizarea si
dezvoltarea afacerii

Dificultati la vanzarea francizei

Existenta unor riscuri specifice

Activitatea antreprenoriald in baza de franciza in Moldova este reglementata de Legea Nr. 1335
—XII1 din 01.10.97 "Cu privire la franchising”. In tara noastra franciza apare ca optiune de afaceri
in ultimii ani si este apreciata ca instrumentul secolului XXI pentru dezvoltarea micilor afaceri.



idelle de araceri

Golurile de pe piata provin de la schimbarile pietei, ale cererii.

» Produsele si serviciile care nu exista pe piata data, dar care au fost
observate pe alte piete

« Schimbarile in cererea consumatorului sau noi metode de
deservire pot deveni necesitati care nu au fost explorate pe o piata
anumita.

« Schimbarile de piata, de asemenea, pot oferi noi posibilitati.

« Modificarile in legislatie pot crea noi oportunitati.




idelle de araceri

Oportunitati prin fortele proprii, datorita inovatiilor:

» ldeea nu trebuie neaparat sa fie proprie, ea poate fi imprumutata,
oferita de un inovator. Inovatorii mai des vand ideea, decat s-0
Implementeze.

» Inovatie inseamna, de asemenea, a face lucruri intr-o alta maniera
decat ceilalti sau mai ieftin decat ceilalti.

» Noile tendinte si noile tehnologii ce presupun utilizarea
computerului, a serviciilor de vanzare E-commerce pot fi exemple
de inovatie.

» Pot fi iImplementate noi cai de a aduce produsele sau serviciile pe
piata, de exemplu, vanzari directe, vanzari prin Internet sau telefon.




Ce ii oferim clientului? Ce valoare are pentru el produsul-serviciul
nostru? Ce problema a clientului se rezolva cu ajutorul
produsului/serviciului oferit? Carornevoi ale clientului se adreseaza?
Prin ce se deosebeste de ceea ce ofera altii? Prin noutate, pret,
accesibilitate, performanta etc.?

* Pentru cine cream valoare?Care sunt cei mai importanti clienti? Ne
adresam tuturor?Unui anumit segment de clienti? Care sunt criteriile
dupa care segmentam clientii? Cat de mare este piata?

* Ce tip de interactiune/ relatie doresc sa creez cu clientul?Directa sau
indirecta ?Directa prin asistenta personala?asistenta personala
dedicata ?Prin crearea de comunitati?Indirecta prin selfservice ?
Servicii automatizate?



Sfaturi pentru optimizarea
procesul de creatie

1.Etapa de explorare. Aceasta este
prima etapa, care debuteaza odata cu
aparitia ideii. Ea reprezinta inceputul
cautarilor active. Pentru un rezultat mai
productiv, este necesar a identifica noi
surse de informare. Se va analiza ce s-
a facut in domeniul respectiv, chiar pot
fi descoperite noi aspecte ale lucrurilor
cunoscute. Pentru orice activitate deja
intreprinsa se pot gasi noi cai de
realizare, care sa corespunda situatiei.
Pentru un plus de originalitate, se vor
examina cele mai mici detalii,
deoarece ele pot oferi cele mai
valoroase revelatii.




Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creatie

2 Etapa de incubare. Etapa a doua
presupune luarea unei pauze pentru
prelucrarea informatiei acumulate.
Exista o legitate psihologica, potrivit
careia problemele nerezolvate pana la
capat se intiparesc in minte si solutia
poate aparea mai tarziu, parca de la
sine. De aceea informatia acumulata va
fi lasata sa se coaca (sa se
sedimenteze).




Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creatie

3.Etapa de generare,
meditare. Prima regula la
aceasta etapa: se vor aduna
cat mai multe variante de
realizare a ideil. Se va
imagina cum ar face-o alfii.
Se va tine cont de cazuri
similare in care au fost
implicati prieteni, cunoscuti,
persoane cu renume si se va
incerca adaptarea la
conditiile concrete. Este bine
sa se utilizeze tehnici
eficiente de generare a
ideilor.




Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creatie

4.Etapa decizionala. inainte de
luarea deciziel finale se vor
identifica aspectele pozitive, se vor
selecta cele mai reusite, mai
adecvate, mai realizabile idel. Se
vor stabili avantajele si
dezavantajele in fiecare caz
aparte si abia apoi se va lua
decizia finala.




Sfaturi pentru a optimiza
procesul de creatie

Etapa de actiune. Este cea mai
responsabila etapa, momentul
cand se vad rezultatele cautarilor
de pana acum. Implementarea
ideii selectate se va face in
conformitate cu decizia luata, in
baza planului decizional, care va
contine mijloace, termene si
modalitatile de realizare a ideii.
Se va pregati o versiune
simplificata a activitatilor si a
rezultatului final. Se va lucra
asupra realizarii ideii.




Mihaela, absolventa a scolii profesionale, presteaza servicii de croitorie pentru
persoane fizice de cand era pe bancile scolii. Dupa absolvirea universitatii,
Mihaela a decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit de la
numarul mare de solicitari din comunitate, precum si de la solicitarea unui
antreprenor (Vasile) din localitatea vecina, care era interesat sa colaboreze cu
Mihaela. Vasile voia sa procure in fiecare luna cate 20 de rochii de mireasa.
Oferta era foarte buna, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sa fie
exclusive, adica se lucreze numai in partneriat cu Vasile.

Cum credeti, este buna oportunitatea pentru Mihaela? Argumentati-va opinia.
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Inovatia consta in transformarea unei idei
noi intr-un produs sau intr-un serviciu care
aduce beneficii deopotriva consumatorilor,
cat si companiilor.

Inovatia este procesul de transformare a unei idei noi sau a unei
inventii intr-un bun sau intr-un serviciu care aduce beneficii clientilor,
il ajuta sa-si imbunatateasca viata si in schimbul caruia acestia sunt
dispusi sa plateasca.



Ce este Inovatia®?

A

este aplicarea comerciala a unor cunostinte noi care
vine cu
, originala, si conduce la un
In raport cu competitorii.




Inovatia este procesul de transformare a unei idei noi sau a unei inventii intr-un
bun sau intr-un serviciu care aduce beneficii clientilor, ii ajuta sa-si
imbunatateasca viata si in schimbul caruia acestia sunt dispusi sa plateasca.
Innovatia:

prin dezvoltarea unor produse sau servicii noi,

prin dezvoltarea si imbunatatirea serviciilor si produselor deja existente,

OPEN

FOR BUSINESS




Exemple

Exista inovatii care au schimbat omenirea, cum ar fi inventarea
automobilului sau a telefonului, dar si altele care au usurat enorm
anumite procese, cum ar fi metodele moderne de plata sau serviciile

de car-sharing.
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https://www.sodexo.ro/comanda-tichete/

Exemple In textile-pielarie







gdezvoltare

Avantajele unel strategii de
, , | ;
! w _

Exista doua mari moduri in care o companie se poate raporta la
clientii el:

poate sa identifice nevolle acestora si sa vina in intampinarea
lor,

sau poate sa le ofere ceva nou, de care potentialii clienti nici nu
stiau ca au nevoie.




Este unul dintre elementele-cheie care sustin evolutia companiei si
face asta in urmatoarele moduri:

« imbunatateste productivitatea companiei

« ajuta la reducerea costurilor

 sustine competitivitatea

« da valoare brandului

« dezvolta parteneriate si relatii noi de afaceri




Practica l

Produsul de succes se naste din cunoasterea clientului
mai bine decat se cunoaste el pe sine




TEST: «Profilul personal de
Competente antreprenoriale»




1. Esti genul de persoana care incepe lucrurile din proprie initiativa?
a) Daca ma provoaca cineva, sunt apoi in masura sa duc lucrurile la bun sfarsit.
b) Ma implicsi fac treaba in felul meu propriu. Nu am nevoie de cineva care sa mi spuna sa incep.

¢) Usurel! Nuincep sa fac ceva pand nu sunt convins cd trebuie.

2. Ce pdrere ai despre ceilalti oameni?
a) Majoritatea celor din jur ma enerveaza.
b) Tmi plac oamenii. Pot sa lucrez aproape cu oricine.

¢) Am suficienti prieteni si nu mai am nevoie de altii.

3. li poti conduce pe ceilalti?
a) Pot sa conving oamenii sa faca ceva, daca ii conduc si daca le arat cum sa actioneze.
b) Pot sa conving majoritatea camenilor sa lucreze cu mine fara prea mare dificultate.
¢) De obicei, las pe altcineva sa puna lucrurile in miscare.

4. Poti sa ti asumi responsabilitati?
a) Voi prelua responsabilitatea daca va fi nevoie,
dar prefer ca altcineva sa fie direct responsabil.
b) Intotdeauna e vreun/vreo viteaz/curajoasa prin jur,
nerabdator sa iasa in fata. Eu zic sa | lasam pe el/ea!
¢) Imi place sa mi asum lucrurile in care sunt implicat si sa le vad cum evolueaza.

5. Cefel de organizator esti?
a) Imi place sa am un plan inainte de a incepe. Eu sunt,
de obicei, acela care stabileste ce e de facut.
b) Ma descurc bine pana in momentul in care lucrurile devin foarte complicate.
In momentul acela s-ar putea sa am dificultati.
¢) De requla, iau lucrurile asa cum sunt.



6. Ce fel de muncitor esti?
a) Nu mi dau seama daca munca “pe branci”te duce la vreun rezultat.
b) Pot mundi din greu pentru un timp, dar cand ma satur - gata!

) Pot sa ma mobilizez atat timp cat este necesar. Nu ma deranjeaza sa muncesc din greu.

7. Cum iei decizii?
a) lau decizii, daca am timp suficient. Daca trebuie sa ma hotardsc repede, de obicei regret alegerea facuta.
b) De reguld, ma pot hotari rapid si deciziile pe care le iau sunt bune.,

) Nu mi place sa fiu eu cel care ia hotararile! Probabil, “o voi da in bara”!

8. Pot avea ceilalti incredere in ceea ce spui?
a)Incercsifiula indltime, dar uneori spun ce mi € mai comod.
b) Pot avea incredere totala! Nu obisnuiesc sa spun lucruri pe care nu le cred.

¢) Ce rost mai are sa transpiri, daca celdlalt oricum nu va sti care e diferenta?

9. Cum duci lucrurile la sfdrsit?
a) Daca imi propun sd fac ceva, nimic nu ma poate opri.
b) Daca treaba nu merge cum trebuie, o las balta! De ce sa ti bati capul?

¢) De requld, duc la bun sfarsit ceea ce incep.

10. Poti sa tii o evidenta?
a) Evidentele nu sunt necesare. Stiu tot ce e necesar sa stiu fara sa tin evidente.
b) As putea, dar e mai important sa duci treaba la bun sfarsit decat sa ti incarci activitatea cu cifre.

) De vreme ce sunt necesare, tin evidente, chiar daca nu imi face prea mare placere.




Rezultatele Testului: Profilul Personal de Competente

Antreprenoriale
Punctaj:
1.a=7,b=10, c=4;
2.3=4,b=10,c=7,
3.a=7,b=10, c=4;
4.a=7,b=4,c=10;
5.a=10, b=7, c=4,
6.a=4,b=7,c=10;
7.a=7,b=10, c=4;
8.a=7,b=10, c=4;
9.a=10, b=4,c=7,
10. a=4, b=7, c=10
Interpretare:

Scorintre 91-100 puncte — Excelent!

Estinascut pentru afiintreprinzator! Trebuie sa te gandesti serios laideea de a-tilansa propria ta afacere.
Scorintre 81 —90 —Foarte bine!

Cu siguranta ai toate premisele pentru a fi un bun intreprinzator. Calea catre succes iti este des- chisa.
Scorintre 51 —80—Se poate mai bine!

Ai cateva dintre lucrurile necesare pentru afiintreprinzator, dar mare atentie! Sunt o serie de puncte
slabe care trebuie Tmbunatatite pentru a creste sansele de succes.

Scor sub 50 — Nesatisfacator!

Poate ar fi mai bine sa te gandesti la o slujba sigura si linistita. Se pare ca afacerile nu prea reprezinta o
atractie pentru tine!



Comercializeaza produse care ajuta antreprenorii sa faca poze calitative,
neavand un studio acasa

Propune oamenilor mijloace logistice necesare pentru a-si amenaja biroul
acasa

Orienteaza-te spre echipamentele care ar permite oamenilor sa faca sport de
acasa

Ofera obiecte in chirie

Comercializeaza obiecte si accesorii de autoaparare



A

Inca ceva despre pandemia

NN (

Ne protejam activele

Intelegem ca absolut totul devine renegociabil

Sa fim sinceri cu angajatii si sa-i implicam in dialog
Gindiri pozitive




Dupa absolvirea scolii profesionale, Ana a decis sa deschida un atelier de
croitorie. Ana a procurat 2 masini de cusut la pret de 3 000 lei fiecare, 0 masina
de tivit la pret de 2 000 lei si materiale ajutatoare (foarfeca, rigle, fier de calcat
cu aburi etc.) in valoare de 2 300 lei. Pe langa acestea, Ana mai are nevoie de
un aparat de casa de 2 000 lei, mobilier in valoare de 2 500 lei, telefon — 300 lel.
In atelier va lucra Ana si prietena ei din sat, fiecare dintre ele avand un salariu
net de 7 000 lei. Absolut toate materialele pentru rochiile de mireasa sunt aduse
de antreprenor, Ana are doar cheltuieli de uzura a echipamentului si mentinere a
spatiului, care constituie aproximativ 2 000 lei/luna. Pentru inregistrarea
intreprinderii la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert au fost necesari 1 200
lei, la confectionarea stampilei s-au cheltuit 250 lei si pentru obtinerea diferitor
autorizatii — 800 lei. Alte cheltuieli operationale lunare (lumina, caldura) vor
constitui 2 470 lei.

Care este structura costurilor a afacerii?



modalitati de a revitaliza o
aracere mica post-pandemie

,\

1. Cauta sa-ti reinventezi afacerea
2. Investeste in viitorul afacerii tale

3. Asigura-ti prezenta in mediul online

4. Incheie parteneriate cu alti antreprenori



Revitalizare afacerii dupa
pandemie

“*Descoperirea unui nou segment sau reinventarea partiala sau totala a
afacerii

“*Reinventarea modului de a ajunge la clienti

“*Parteneriatele

“*Contact strans cu clientii




Adrian a decis sa deschida un atelier de reparatie a hainelor. Atelierul ofera
servicii la preturi foarte mici.

Adrian stabileste pretul in functie de timpul necesar pentru reparatia hainei, iar
anumite materiale necesare pentru reparatie sunt adaugate la pret. Adrian a
decis ca pretul pentru o ora de lucru este de 200 lei. Adrian lucreaza asupra
comenzilor circa 4 ore pe zi, restul timpului este dedicat comunicarii cu clientii,
procurarii materialelor necesare si promovarii serviciilor pe internet (retele
sociale). Atelierul se afla in incinta unui magazin alimentar din vecinatate. Adrian
inchiriaza 8 m2 la pretul de 1 000 lei pe luna, plus facturile, care constituie
aproximativ 100 lei pe luna. Adrian are o masina de cusut (4 000 lei) si un
surfilator (4 000 lei).

Cite clienti pe luna are nevoi Adrian ca se aiba intreprinderea profitabila?






\

vViocdel LEAN Canvas

Este un instrument de planificare ce ajuta antreprenorul la inceputul
afacerii pentru a raspunde la intrebarile privind ce produce, pentru
cine, de ce are nevoie;

- De asemenea poate fi folosit pe parcursul afacerii, antrenand
intreaga echipa, pentru a identifica punctele in care este nevoie de
schimbare si pentru a gasi solutii;

- Poate fi realizat in orice moment al anului, putand sa fie afisat pe
un perete si fiecare persoana din echipa poate veni oricand cu idei
pe care le scrie direct in rubrica corespunzatoare;




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




MODELAREA AFACERILOR
MODEL DE AFACERI LEAN CANVAS

Problema
Listati
Top 3 Probleme

Alternative
Existente

Listati cum

aceste probleme

sunt solutionate
astazi

2

Solutie
Rezumati o
solutie posibila
pentru fiecare
problema

4

Indicatorii

Cheie

Listati cifrele
cheie care
reflecta
rezultatele
afacerii dvs.

8

Propunere de
Valoare Unica
Un mesaj unic,
clar, si convigator
care transforma
un vizitator
necunoscutor
intr-un client
interesat

Avantaj
Neloial

Ceva ce nu

poate fi usor

copiat sau
cumpéarat

9

Conceptul de
MNivel i1‘|;|]1
Listali analogia
dvs. pentru X:Y
({Odnoklassniki
este Facebook
din Moldowva)

3

Canale

Listati calea dvs.

ciatre clienti

5

Segmentarea
Consumatorilor

Listati clientii si
utilizatorii tinta

Primii clienti

Listati
caracteristicile
clientului ideal

1

Structura Costurilor

Listati costurile fixe si variabile

Fluxuri de Venit

Listati sursele de venituri




sermentarea

Consumatorilor

Listati clientii si
utilizatorii tinta

Primii clienti

Listati
caracteristicile
clientului ideal

1

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.



Problema

Listati
Top 3 Probleme

Alternative

Existente
Listati cum
aceste probleme

sunt solutionate
astazi

=

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.



Propunere de
Valoare Unica
Un mesaj unic,
clar, si convigator
care transforma:
un vizitator
necunoscutor
intr-un client
Jinteresat

onceptul d
MNivel Inalt
Listati analogia
dvs. pentru X:Y
(Odnoklassniki
este Facebook
din Moldowva)

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



Rerumati o
solutie posibila
pentru fiecare
problemai

4

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 produsului, bazate pe acest test.



Listati calea dvs.
ciatre clienti

5

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.



g o

Fluxuri de venti

Fluxuri de Venit

Listati sursele de venituri

In acest capitol sunt previzionate lista de venituri de la anumite servicii/produse.



Listati costurile fixe si variabile

7

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/servu:lul dvs. , care este atunci cand veniturile
minus costurile pentru producator a unei cantitati de produse sau servicii este egala cu
zero. Structura costurilor trebuie s coincida cu indicatorii cheie. In esenta, daca doriti sa
aveti un produs de 5 milioane dolari dupa un an, veniturile minus costurile trebuie s fie
egale sau mai mari de 5 milioane de dolari. Determlnatl cat de multi consumatori va
trebui sa aveti ca sa treceti de prag..



Listati cifrele
cheie care
reflecta
rezultatele
afacerii dvs.

8

Cifrele indica daca produsul/serviciul este performant. Exista doua tipuri de valori de a fi
luate in 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 produsuIU|/serV|C|uIU| Fer|t| -va de indicatorii de vanitate,
care sunt indicatori care fac sa va simtiti bine, dar nu indica de fapt progres. De
exemplu, descéarcarile consumatorilor genereaza venituri, astfel incat numarul de

utilizatori nu este la fel de imperativ.



Ceva ce nu
poate fi usor
copiat sau
cumparat

9

Avantajul neloail se ridicé intrebarea, “cum se va apara produsul sau serviciul dvs.
impotriva concurentilor? ” Nu este intotdeauna un succes de a fi primul intrat Tn
industrie. Apple, Google Si Facebook n-au fost si au castlga 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 neapérate evidente sau trebuie s fie
decise de la inceput. A crea o poveste despre un avantaj neloail si sa-1 lasi in continuu

sa se dezvolte.
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