MODULUL 1: Generarea ideilor de afaceri


1.	Introducere
Dacă vă chinuiți să găsiți un răspuns la întrebarea „Cum ajung la o idee bună să încep o afacere ... și cât de important acest lucru?, acest modul vă va ajuta să înțelegeți, într-un mod structurat, procesul creativ de generare a ideii de afaceri. Noile idei de afaceri nu numai că vă ajută să dezvoltați afacerea, ci vă ajută și să o faceți mai durabilă. Acest modul este perfect dacă doriți să înțelegeți procesul de generare a ideilor de afaceri. Veți ști ce și cum să faceți în timpul proiectelor de consultanță strategică dedicate creării de noi afaceri.
Programul de formare

	Program de formare pentru Modulul 1 „Generarea ideilor de afaceri”

	

	Prezentarea generală a modulului

	Generarea de idei de afaceri este procesul creativ sau demersul pe care un antreprenor, antreprenor, pentru a găsi soluții provocărilor cărora trebuie să le facă față. Este un proces sistematic de generare a ideilor, de dezvoltare variantelor de idei și de identificare a ideilor bune care indică afaceri cu potențial de dezvoltare. Aceasta implică o varietate de idei analizate într-un grup de discuție, selectarea celei sau celor mai bune idei, elaborarea planului de implementare a ideii și apoi punerea acesteia în practică.

	Timp recomandat
	   4 ore
	

	Metoda de formare
	Formare auto-direcționată/Studiu individual
	

	

	
Ce trebuie știut în prealabil?

	Formarea în antreprenoriat social bazată pe sutdiu individual este ghidată în principal de motivația personală a cursanților.
Cursanții trebuie să aibă:
· capacitatea de a exprima și interpreta concepte, gânduri, sentimente, fapte și opinii, atât oral, cât și în scris (ascultare, vorbire, citire și scriere);
· competența digitală, care include utilizarea încrezătoare și critică a tehnologiilor societății informaționale și a abilităților de bază ale tehnologiilor informației și comunicării;
· abilitatea de învățare independentă, care este legată de capacitatea de a urmări și organiza propria învățare individuală, în conformitate cu propriile nevoi și conștientizarea metodelor și oportunităților.
Pentru a putea finaliza acest modul, participantul este important să aibă cunoștințe de bază despre:
· dezvoltarea comunitară locală
· tehnicile de dezvoltare a creativității
· cerințele tehnice ale produselor și / sau serviciilor testate
· procesul de evaluare bazat pe criterii obiective
· mediul de afaceri
· nevoia socială care trebuie abordată.

	
Conținutul modulului

	Generarea de idei de afaceri
1. Ce ar trebui să știm despre generarea ideilor de afaceri? Definiție și semnificație
1.1 Definiție: Procesul de creare, dezvoltare și comunicare a ideilor care sunt abstracte, concrete sau vizuale. Procesul include formularea ideii, inovarea conceptului, dezvoltarea procesului și aducerea conceptului la realitate. Generarea de idei (ideație) reprezintă procesul creativ de generare, dezvoltare și comunicare a ideilor noi, în timp ce o idee este înțeleasă ca un element de bază al gândirii care poate fi vizual, concret sau abstract.
1.2 Dimensiuni: Generarea ideilor de afaceri implică două dimensiuni: creativitate (formularea de inovații de produse noi) și logică (planificare formală a afacerii);
1.3 Caracteristici. O idee viabilă de afaceri trebuie să fie: orientată spre piață (rezolvarea de probleme, este orientată către client nu depinde de produs); fezabilă (este atractivă pentru că există o cerere, este realizabilă pentru că se poate face, este durabilă pentru că durează, creează valoare pentru că merită ceva, este sigură și este accesibilă pentru publicul țintă); unică (pentru că se diferențiază de ale produse prin aceea că este mai rapidă, mai bună și mai ieftină); finanțabilă (se bazează pe un flux de venituri, presupune un risc gestionabil și este inovatoare, este durabilă și poate fi extinsă/ replicabilă, are un potențial de creștere, este conștientă de barierele de intrare pe piață și are un proces de producție); inovatoare (poate fi identificată într-un context inovativ: invenție, extensie, duplicare, sinteză); are o proprietate intelectuală (protejată prin drepturi de autor, mărci comerciale, brevete și secrete comerciale);
1.4 Inovaţie: Inovația este procesul de a aduce cele mai bune idei la realitate, care declanșează apariția unei idei creative, care generează o serie de evenimente inovatoare. Inovația este crearea de noi valori. Inovația este procesul care transformă ideile noi în valoare nouă - transformând o idee în valoare. Nu poți inova fără creativitate. Inovația este procesul care combină ideile și cunoștințele într-o nouă valoare. Fără inovație, o afacere și ceea ce oferă aceasta devin rapid învechite. 
Antreprenorii sunt „visătorii”, care își asumă responsabilitatea pentru crearea inovației. Prezența inovației este cea care distinge antreprenorul de ceilalți. Inovarea trebuie, prin urmare, să crească competitivitatea prin eforturi care vizează întinerirea, reînnoirea și redefinirea organizațiilor, a piețelor sau industriilor acestora.
Este util să se facă diferența dintre invenție și inovație. Invenția are legătură cu crearea unui nou produs, proces, aplicație etc. care se poate traduce sau nu prin rezolvarea unei probleme aparente sau potențiale. În timp ce inovația are legătură cu aplicarea unei abordări existente sau creative în abordarea unei probleme. Astfel, inteligența artificială este mai mult o invenție, dar aplicația acesteia de către Uber pentru calculul ETA (timpul necesar pentru a ajunge la destinație) sau Google Maps în estimarea vitezei de trafic este mai mult inovație


2 Ideația: Procesul de generare a de idei de afaceri
2.1 Recunoașterea oportunității. Antreprenorii sunt agenți esențiali ai inovației și ai progresului. În lumea afacerilor, aceștia acționează ca motoare de creștere, valorificând oportunitățile și inovația pentru a alimenta progresul economic. Pe de altă parte, antreprenorii sociali sunt indivizi care recunosc o problemă socială și utilizează principiile antreprenoriale pentru a organiza, crea și gestiona o afacere pentru a face schimbări sociale. Antreprenorii sociali sunt persoane cu soluții inovatoare la cele mai presante și descurajante probleme sociale ale societății. Sunt ambițioși și persistenți, abordând probleme sociale majore și oferind idei noi pentru schimbare la scară largă. Sunt sensibili la nevoile sociale și în procesul de identificare a acestora, antreprenorul social consultă membrii comunității, respectând principiile egalității de șanse și incluziunii sociale. Principalele probleme vizate sunt:
· Clarificarea problemei: Ce știm? Ce nu știm? Ce informații sunt necesare pentru a ajuta la rezolvarea problemei?
· Definirea problemei: Care sunt nevoile noastre?
· Analiza câmpului de forțe: Utilizați acest instrument pentru a lua decizii.
· Enunțarea problemei: Putem dezvolta o propoziție care definește problema?
· Soluții adiacente: Cine altcineva a rezolvat această problemă sau o astfel de problemă? Ce alte sisteme încearcă să rezolve problema noastră? Ce alte sisteme pot furniza susse de inspirație din punct de vedere al designului sau funcționalității lor?
Prin urmare, oportunitățile sunt identificate ca răspuns la nevoile sociale și cu accent pe probleme reale, se bazează pe date concrete (exemplu, cercetare de piață) și se bazează pe analize preliminare (exemplu, analiză SWOT).
2.2 Generarea de idei. Mai simplu spus, este procesul care necesită găsirea de soluții noi pentru probleme practice în toate domeniile vieții și muncii. Dar cum se poate îmbunătăți generarea de idei? Există vreo modalitate sau tactică de consolidarea a capacității de rezolvare a problemelor? Răspunsul simplu este: Da, există. Ideile de afaceri sunt conturate în funcție de nevoile sociale identificate anterior și de oportunitățile identificate în strânsă corelație cu specificul (natura) comunității. 





[bookmark: _GoBack]Selectarea și evaluarea ideilor: Alegerea celor mai bune idei începe cu mult înainte de începerea procesului de ideație. Este esențial să existe criterii clare care să permită evaluarea ideilor, cine ar fi responsabil de evaluarea acestorar și modul în care ideile de top ar fi date echipelor de analiză stabilite pentru evaluare sau execuție ulterioară. Un proces adecvat de selecție începe cu utilizarea etichetelor sau categoriilor pentru a aranja ideile în clustere semnificative. Ideile de afaceri sunt dezbătute de membrii comunității consultați în acest sens, utilizând criterii măsurabile și obiective; în medii diferite, cu spirit analitic și raționament și discernământ logic, într-un context cât mai apropiat de condițiile reale.
2.3 Comunicarea ideilor: Succesul implementării depinde de capacitatea unei organizații de a alege ideile de top și de a lua măsuri pe baza acestora. Depinde, de asemenea, dacă organizația s are la dispoziție fluxuri de lucru adecvate, astfel încât grupurile potrivite să ia parte la momentul potrivit în cei trei pași ai procesului de generare al ideilor.
3 Sfaturi, instrumente și tehnici pentru generarea de idei
3.1 Probleme de soluționat:
Problema: Deși acest lucru pare evident, cu cât sunteți mai capabil să vă descrieți problema actuală sau percepută, cu atât aveți mai multe șanse de a genera idei utile. Înainte de a începe, încercați să adunați cât mai multe informații despre problemă pentru a ajunge la miezul acesteia. Identificați ceea ce știți deja despre aceasta și ce informații sunt încă necesare:
· De ce este importantă?
· Care este scară?
· Care sunt factorii determinanți?
· Care sunt cauzele fundamentale?
Soluţie:
· Cine sunt beneficiarii sau clienții?
· Cum veți răspunde nevoilor acestora?
· Cum arată în mod specific programul dvs.?





· Ce structură inițială de management și conducere veți pune în aplicare pentru implementarea strategiei?
· Ce parteneriate sau colaborări ar fi esențiale sau utile?
· Ce criterii considerați în pentru a deveni o organizație nonprofit? Dar pentru una cu scop lucrativ?
· Pe ce premisă (experiență/cunoștințe) ți-ai fundamentat soluția?
· Cu cine și cum ți-ai testat viziunea?
Oportunitate. Antreprenorii de succes recunosc o oportunitate în timp ce aceasta încă prinde contur. Dacă ideea a apărut prea târziu (piața este saturată) sau prea devreme (piața nu este pregătită), cu siguranță, nu este o idee bună.
· De ce este realizabilă?
· Ce alte abordări au fost încercate și care sunt rezultatele lor?
· Cum ar arăta lumea (viziunea ta) dacă ai rezolva-o?
3.2 Tehnici creative. Până acum câțiva ani, ideile noi au fost dezvoltate în principal cu ajutorul tehnicilor creative în „ateliere de idei” și „ateliere de inovare”. Datorită utilizării în creștere a software-ului de gestionare a ideilor și a software-ului de management al inovației în companii, ideile noi sunt din ce în ce mai dezvoltate online.
Cum este susținută ideea de succes de către tehnicile creative? Ce tehnică creativă este cea mai potrivită pentru generarea ideilor? Această întrebare se bazează pe o neînțelegere. Dă impresia că creativitatea poate fi câștigată prin utilizarea tehnicilor. Dar există un fapt care este ignorat de mulți: tehnicile creative sunt doar un ajutor pentru gândire. Tehnicile creative ajută la crearea unui cadru pentru idei. Acestea susțin antreprenorii în recombinarea diferitelor părți ale cunoștințelor lor în procesul de ideatie.
O tehnică creativă poate fi imaginată ca un program de computer care continuă să recombine fișiere pe un hard disk în moduri noi și diferite. Programul, oricât de minunat ar fi, este complet inutil dacă nu există conținut pe hard disk. Bazele ideii nu sunt tehnicile creative. Bazele sunt în mintea ta. Imaginați- vă tot ce știți, toate experiențele de viață, toate lucrurile pe care le-ați văzut, toate greșelile pe care le- ați făcut, ca o colecție de piese dinr-un puzzle. Tehnicile creative ajută la recombinarea pieselor puzzle- ului vieții tale pentru o idee reușită.
Există tehnici utile care ar merită să fie încercate, ca o alternativă pentru gândirea convențională. Deoarece veți avea nevoie de idei diferite, este bine să aveți în vedere câteva tehnici pentru a le genera.


Majoritatea acestor metode de ideație pot fi utilizate pentru o brainstorming mai eficientă, dar și pentru alte tipuri de idei:
· Provocarea ideilor (Idea Challenge)
· Tehnica SCAMPER
· Gândirea opusă (Opposite Thinking)
· Carti Brainstorm (Brainstorm Cards)
· Analogia (Analogy Thinking)
· Proiectarea gândirii (Design Thinking)
· 6 pălării
· Metoda 5W + H (Cine, Ce, Unde, Când, De ce și Cum?)
· Ascultarea socială (Social Listening)
· Brainstorming
· Joc de rol
· Instrumente online
· Cartografierea minții (Mind Mapping)
· Gândiți în sens invers (Think In Reverse)
· Focus grup
· Brainwriting
· Brainstorming inversat (Reverse Brainstorming)
· Analiza inventarului problemelor
· Metoda Listei (Check-List method)
· Gândește la scară mare! (Dream Big Approach)

IDENTIFICAREA IDEILOR DE AFACERI


Pentru a reuşi în afaceri este necesară identificarea unei idei viabile, la momentul oportun şi pentru o piaţă adecvată. În acest capitol sunt prezentate principalele surse de idei de afaceri pe care le are la dispoziţie potenţialul întreprinzător.
După parcurgerea acestui capitol veţi afla: 
- sursele macroeconomice de idei de afaceri;
- sursele microeconomice de idei de afaceri;
- sursele proprii de idei de afaceri pe care le puteţi avea în vedere la începerea unei afaceri.

Există o mare varietate de surse de idei de afaceri. Întreprinzătorul va trebui să determine care dintre aceste idei are un potenţial comercial suficient pentru a deveni nucleul noii afaceri.
Există două mari categorii de surse de idei noi de afaceri: tendinţele macroeconomice de evoluţie şi conjunctura microeconomică.
1. Tendinţele macroeconomice de evoluţie. Numeroase idei de afaceri se pot desprinde din evaluarea tendinţele macroeconomice de evoluţie. Cele mai importante tendinţe sunt cele demografice, sociale, tehnologice şi de afaceri.
a. Tendinţele demografice. Demografia studiază caracteristicile populaţiei. Din punct de vedere al oportunităţilor de afaceri, un interes deosebit îl reprezintă studiul segmentelor populaţiei, adică al diferitelor categorii de populaţie, după vârsta, sex, educaţie etc. Cel mai semnificativ criteriu de segmentare în iniţierea afacerilor îl reprezintă vârsta. Două categorii de vârstă sunt mai semnificative în România: tinerii între 20-30 de ani, foarte numeroşi, care îşi schimbă preferinţele în mod frecvent, creând mereu oportunităţi de afaceri şi bătrânii, a căror număr a crescut şi el impresionant.
b. Tendinţele sociale. Dintre tendinţele sociale din care pot rezulta oportunităţi de afaceri mai importante sunt modificarea structurii familiei, modificarea preferinţelor religioase, schimbarea modelelor de coabitare datorită SIDA, creşterea interesului pentru mediul înconjurător. În ultimul timp se pune un accent deosebit pe respectarea, reluarea şi preluarea unor tradiţii şi obiceiuri, cum ar fi Paştele, Crăciunul, Anul Nou, Mărţişor, Ziua Îndrăgostiţilor, Halloween, Sâmbra Oilor, Târgul de Fete, Sânzienele etc., evenimente sociale care pot furniza suficiente idei de afaceri producătorilor, comercianţilor şi prestatorilor de servicii. 
c. Tendinţele tehnologice. Cele mai notabile tendinţe tehnologice se referă la folosirea calculatoarelor şi în special la miniaturizarea acestora. Faxurile, scanerele, poşta electronică nu erau cunoscute foarte bine cu câţiva ani în urmă. Cuptoarele cu microunde tind să schimbe modul de a găti. Modalităţile de înregistrare a muzicii s-au schimbat de două ori în ultimii 20 de ani. Compact discurile au o tendinţa de creştere, în raport cu casetele. Videocasetele au schimbat mult industria cinematografiei. Telefonia mobilă a devenit o adevărată modă. Automatele de cafea, capucino, ceai, ciocolată fierbinte, ţigări etc. devin o necesitate reală.
d. Tendinţele în afaceri. Una dintre tendinţele mai recente în afaceri este colaborarea marilor firme cu întreprinderile mici şi mijlocii pentru realizarea unor produse sau prestarea de servicii. 
O altă tendinţă o constituie creşterea importanţei sectorului serviciilor. Desfiinţarea grădiniţelor de stat a deschis calea grădiniţelor particulare şi a firmelor de baby-sitter. Firmele de intermediere pot oferi servicii adiacente, cum ar fi repararea şi decorarea imobilelor, întocmirea documentelor cadastrale, realizarea de expertize tehnice etc. Criza transportului în comun şi a celui interurban oferă prilejul întreprinzătorilor de a înfiinţa curse particulare de transport urban şi interurban. Creşterea ponderii firmelor mici şi mijlocii creează posibilitatea înfiinţării de firme de consultanţă specializate în domeniul liberei iniţiative.
   
EVALUAREA IDEII DE AFACERE
Modelul RAMP(Return, Advantages, Market, Potential) de evaluare, model proiectat de Ryan P.Allis, un marketer notoriu.

Return – Intrebarea cea mai mare pentru orice om de afaceri este cea referitoare la incasari si la profit. Cu ajutorul unui profesionist puteti sa stabiliti care va fi nivelul profitabilitatii afacerii dvs in anii care urmeaza.

Advantages – Ganditi-va la calitatile unice ale afacerii dvs. Ce aduceti in plus fata de celelalte? Ideea dvs este unica si detine un nivel minim al competitiei?

Market – Piata pe care va veti desfasura activitatea este o chestiune care va va afecta profitabilitatea afacerii. Ganditi-va cine vor fi consumatorii carora va veti adresa. Afacerea dvs rezolva anumite nevoi existente pe piata? Mai aveti loc pe piata pentru produsele dvs, chiar daca acestea sunt de calitate? Ce nivel competitional exista pe piata?

Potential – In momentul in care va evaluati afacerea trebuie sa va ganditi la potentialul sau. Veti obtine avantaje materiale indeajuns de mari? Considerati ca se poate mari piata consumatorilor carora va adresati produsul in asa masura incat sa va dezvoltati afacerea in mod avantajos?

Evaluarea unei idei de afaceri cere destul efort si se implica resurse materiale de cele mai multe ori pentru date concrete si realiste. Acest lucru este recomandabil deoarece se poate sa porniti la drum cu o idee neinspirata si sa cheltuiti si mai multi bani incercand sa o faceti sa mearga, in loc sa stiti de la bun inceput ce alta oportunitate v-ar fi meritat mai mult atentia si capitalul.


Ce este un MVP (produs minim viabil)?

Cum creezi un MVP? Înainte de asta trebuie să știi ce este un produs minim viabil. Un MVP (produs minim viabil) este o versiune lansabilă de bază a unui produs care acceptă caracteristici minime, dar obligatorii. Este construit cu intenția de a permite un timp mai rapid de lansare pe piață, de a atrage utilizatorii din timp și de a realiza o potrivire a produsului cu piața încă de la început.

Cum creezi un MVP este un concept perceput ca o combinație a „esențialului minim” – ceva care are caracteristicile de bază pentru a satisface clienții inițiali. Urmărirea implică primirea feedback-ului care va ajuta la dezvoltarea viitoare a produsului.

În ciuda faptului că un MVP are un set limitat de caracteristici, este necesară planificarea acțiunilor înainte de dezvoltare. Întrebarea este: cum să creați un produs minim viabil și de unde să începeți?

Când creați un produs minim viabil, ar trebui să treceți prin următorii pași:

1. Cercetare de piață
2. Conturarea unei idei clare
3. Definiți lista de caracteristici
4. Construiți și lansați
5. Analizați feedback-ul
6. Cercetare de piață
Cercetarea pieței este punctul fundamental al oricărui proiect reușit. Dacă nu vrei să ajungi eșuezi din prima – analizează. Asigurați-vă că veți construi un site web sau o aplicație MVP care va fi interesantă și utilă pentru utilizatori. Există o mulțime de platforme suplimentare care efectuează sondaje plătite care vă vor ajuta să vă alcătuiți portretul detaliat al clientului. Mai mult, ai grijă la concurenții tăi și investighează în detaliu modul în care aceștia creează un produs minim viabil.

Conturați o idee clară
Pentru a înțelege cum creezi un MVP, fiecare proprietar de afaceri ar trebui să își analizeze proiectul, răspunzând la următoarele întrebări:

Ce probleme poate rezolva platforma mea?
Poate fi util pentru consumatorul final și cum?
De ce ar folosi această soluție?
Dacă se găsesc toate răspunsurile, veți avea o idee clară cu privire la principalele calități ale produsului. După ce definiți problemele și punctele slabe (și soluțiile acestora), poți începe să creezi un MVP a viitorului dvs. produs.

Definiți lista de caracteristici
În timp ce ai aflat cum creezi un MVP și ai ales să faci asta pentru un startup, cu siguranță trebuie să oferiți o agenție de dezvoltare software care vă va ajuta, cu o listă de caracteristici. Așadar, notați toate componentele dorite ale aplicației viitoare pentru faza de planificare.

Apoi, lăsați doar caracteristicile care vor fi esențiale pentru crearea unui concept de produs minim viabil. MVP nu înseamnă că trebuie să implementați cadrele complicate și designul elegant deodată. Așadar poți face lucrurile treptat, pas cu pas.

Construiți și lansați
După fixarea tuturor criteriilor, puteți începe să vă construiți MVP-ul. Deci, cum să creați un produs minim viabil, care să fie prosper și atractiv atât pentru utilizatori, cât și pentru investitori?

MVP-ul tău nu ar trebui să fie supraîncărcat funcțional. În același timp, ar trebui să fie calitativ, cu fiecare bug remediat la momentul potrivit pentru a evita eșecul încă de la început. Mai mult, trebuie să atragă clienții prin ușurința sa și să le rezolve problemele fundamentale.

Analizați feedback-ul
Cum creezi un MVP în așa fel încât să obții feedback pozitiv? Este esențial în procesul de dezvoltare a MVP. Folosind feedback-ul puteți trage propriile concluzii despre celelalte funcții de dezvoltat sau despre o căutare de erori. Astfel, primii utilizatori vor servi atât ca creatori de idei, cât și ca testeri pentru MVP-ul tău.

Cum creezi un MVP? amintiți-vă de cea mai importantă regulă: ar trebui să dezvoltați un produs bine echilibrat în funcție de dorințele clienților dvs. Apoi puteți continua fluxul de dezvoltare și puteți adăuga mai multe funcționalități pe baza feedback-ului primit de la primii utilizatori și a datelor colectate. Mai mult, fiți gata să faceți îmbunătățiri și upgrade-uri constante la MVP-ul lansat, pentru a-l face cel mai relevant pentru piața aleasă de dvs.

Cum creezi un MVP și să reușești?
După ce au fost investigate toate etapele despre cum creezi un MVP, să discutăm despre abordarea corectă a acestuia. Am pregătit un set de sfaturi care vă vor ajuta în timpul fluxului de lucru de dezvoltare.

Urmăriți-vă îndeaproape rivalii pentru a-i lăsa departe
Cum creezi un MVP și reușești să ai succes cu acest proiect? Sfera IT este destul de competitivă, deoarece piețele sunt reumplute cu aplicații noi aproape zilnic.

De aceea ar trebui să urmați o investigație de piață și să vă monitorizați concurenții. Aflați strategiile lor de implementare a produsului, comparați informațiile obținute. Aveți nevoie de el pentru a vă crea propria experiență și pentru a-i oferi o întruchipare adecvată pentru îndeplinirea nevoilor utilizatorilor.

Creați-vă un user persona
Înseamnă că ar trebui să faci un sondaj de opinie, să întrebi persoanele potrivite și să obții informații de la aceștia pentru a crea portretul consumatorului tău ideal. Poate conține informații personale (sex, vârstă sau stare civilă), precum și detalii profesionale (cum ar fi titlul funcției sau problemele de muncă/modalitățile de soluționare). Acest profil de utilizator vă poate ajuta să creați mesaje și conținut care să fie mai precis pentru publicul țintă. Ca rezultat, interesul utilizatorului pentru MVP-ul tău va crește.

Efectuați cercetări
În funcție de dimensiunea afacerii dvs., puteți avea mai multe profile de cumpărători. Așa că ar trebui să faceți segmentarea pieței și cercetarea publicului țintă pentru a forma grupuri unificate de interese comune pentru a le influența de către MVP-ul dvs.

Alcătuiește o hartă a poveștii
Acesta vă va identifica obiectivele și rezultatele, poveștile utilizatorilor și sarcinile. În acest fel, veți avea un instrument confortabil pentru a analiza problemele și realizările legate de viitorul MVP.

Învață și verifică
Cum creezi un MVP și îl lansezi nu este sfârșitul fluxului de lucru. Trebuie să verificați, să învățați și să măsurați în mod constant caracteristicile MVP interne, care sunt cheie deoarece reflectă gradul de succes minim viabil al produsului

	

	
 Bibliografie

	http://www.super-project.eu/contents_pdf.php?id_prod=10&entity=&language= 

https://ocw.mit.edu/courses/sloan-school-of-management/15-390-new-enterprises-spring-2013/lecture- notes/MIT15_390S13_lec02.pdf 

https://www.wcupa.edu/business-publicManagement/cottrellcenter/documents/entrepreneurship101.pdf

Osborne, Justin „7 metode de generare a ideilor creative”: https://magazine.startus.cc/7-creative-idea-
https://administrare.info/economie/6996-identificarea-ideilor-de-afaceri-si-evaluarea-ideii-oportune 
https://ideideafaceri.manager.ro/articole/start-in-afaceri-25/cum-evaluam-o-idee-de-afaceri-2320.html   
https://cmevo.com/ro/blog/cum-creezi-un-mvp/ 





