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Planificarea unui Business — De unde incepem?
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Planificarea unui business— Ce model sa alegem?
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Business Model CANVAS

- 2005 de Alexander Osterwalder

interior Esenta exterior
PARTENERI CHEIE |ACTIVITATICHEIE |[PROPUNEREADE |RELATII CU CLIENTII | SEGMENTUL DE
VALOARE CLIENTI
RESURSE CHEIE CANALE
STRUCTURA COSTURILOR STRUCTURA VENITURILOR
Cheltuieli Venit



https://en.wikipedia.org/wiki/Alexander_Osterwalder

Business Model CANVAS - 2005 deAlexander Osterwalder

Viability /

What is it worth?

Feasibility Desirability
Can we Do customers
deliver it? want it?
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Business Model CANVAS
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DEZIRABILITATE
1. Propunerea de valoare

- Care este problema/ nevoia pe care trebuie sa o rezolvam in societate/ pentru client?
- De ce ar vrea cineva sa rezolve aceasta problema ?

- Ce cauzeaza problema?

- Ce lucru unic putem face ca sa rezolvam problema respectiva?

- Cum comunicam despre acel lucru unic ?
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VIZIUNE SI MISIUNE



DEZIRABILITATE

SEGMENTUL DE CLIENTI - profilul clientului

- A cui problema trebuie sa o rezolvam ?

- Cine ar aprecia valoarea voastra unica?

- Ce au in comun clientii dvs ?

- Comportament, gandire, ruting;

- Sunt clientii constienti de nevoile/ problemele cu care se confrunta ?
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SEGMENTUL DE CLIENTI: 1. Aspecte demografice
2. Aspecte sociografice
3. Aspecte psihologice



DESIRABILITY section

SEGMENTUL DE CLIENTI

Activitiati:

1. Definiti profilul clientilor dvs

2. Definiti segmentul dvs de piata (mai multi clienti cu acelasi profil
formeaza un segment)

Definiti dimensiunea segmentului de piata

4. Detaliati segmentul de piata
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DEZIRABILITATE

SEGMENTUL DE CLIENTI- instrumente analiza de piata
Chestionare pentru analiza de piata
Exemple de intrebari:

In ce masura ati recomanda acest produs unui prieten sau coleg ?

Ce va place cel mai mult la produs ?

Ce anume va place la produsele de acest gen de la alti competitori?
Din ce motiv(e) ati ales acest produs?

Din ce motiv(e) NU ati alege acest produs?

Cat de des cumparati acest produs?

Ati avut experiente negative cu vreun produs similar?



DEZIRABILITATE

RELATIILE CU CLIENTII (interactiunea cu clientii)

- Doriti o relatie pe termen lung sau scurt ?

- Este nevoie de contact uman / tehnologie?

- Unde este focusul: clienti noi/loializare?

- Ce fel de relatie asteapta de la noi fiecare segment de clienti?
- Ce fel de relatii am stabilit?

- Cat de costisitoare sunt?

- Cum sunt acestea integrate cu restul modelului ?



DEZIRABILITATE

CANALE

- Cum si unde comunicam clientilor despre produsele sau solutiile noastre?

- Unde sunt clientii nostri ? Cum ajungem la ei ?

- Unde prefera clientii nostri sa cumpere produsele?

- Cum prefera ei sa cumpere produsele noastre? (card/cash; website/in
magazine fizice)

- Prin ce canale doriti sa ajungeti la sectorul de clienti??

- Cum sunt integrate aceste canale? Care dintre acestea este cel mai eficient?

- Care dintre acestea este cel mai eficient din punct de vedere al costurilor?

- Cum le integram in rutina clientilor vizati?



FEZABILITATE
ACTIVITATI CHEIE

- Ce faceti ca sa va indepliniti promisiunea (viziunea)?
- Ce departamente sunt necesare pentru a realiza acest lucru?

- Ce activitati cheie sunt necesare pentru propunerea de valoare?
- Care sunt canalele de distributie?

- Cum vedem relatiile noastre cu clientii ?

- Care sunt principalele fluxuri de venit ?
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PROCESE SI ACTIVITATI



FEZABILITATE

RESURSE CHEIE

- Ce resurse cheie sunt necesare pentru a realiza activitatile business-ului
(fixe/resurse umane)?

- Ce fel de activitati cheie cere propunerea noastra de valoare?
- Care sunt canalele noastre de distributie?

- Cum vedem relatiile cu clientii ?

- Care sunt principalele fluxuri de venit?

Exemple: resurse umane, tehnologie, echipamente, baza de date, locatie, stocul
de materiale, brand



FEZABILITATE

PARTENERI CHEIE

- Ce abilitati considerati ca sunt punctul dvs forte si care sunt mai putin bune ?

- Cine va va ajuta sa oferiti propunerea dvs de valoare promisa (partneri,
colaboratori, etc)?

- Cine sunt partenerii cheie ?

- Cine sunt furnizorii cheie?

- Ce resurse cheie obtineti de la parteneri?

- Ce activitati cheie ofera partenerii in numele dvs ?



VIABILITATE

STRUCTURA COSTURILOR

- Care sunt cele mai importante costuri pentru modelul dvs de afacere ?
- Care resurse cheie sunt cele mai costisitoare?

- Care activitati cheie sunt cele mai costisitoare?

- Costurile sunt fixe sau variabile?



VIABILITATE

STRUCTURA VENITURILOR

- Pretul de vanzare pe segmentul de client;
- Frecventa vanzarii produsului;
- Valoarea medie de venit per produs;

- Pentru ce valoare sunt clientii nostri dispusi sa
plateasca?

- Cum prefera sa plateasca?

- In ce procent contribuie fiecare flux de venituri la
totalul de venituri generale?



Un plan de business va va ajuta ?

e sademonstrati ca afacerea dvs este serioasa

e sa stabiliti evenimentele importante ale
afacerii

e sava cunoasteti mai bine clientii gi
competitorii

e sa evaluati mai bine daca afacerea este
fezabila

e sa documentati modelul de venit

e sadeterminati nevoile financiare si sa
atrageti investitori

sa reduceti riscul unei posibile oportunitati
gresite

sa va forteze sa faceti o cercetare de piata ca
sa o cunoasteti mai bine
sa va pozitionati brandul
sa evaluati succesul afacerii dvs

Sa documentati planul dvs de marketing

si sa descoperiti noi oportunitati.



