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]l Ce este un model de business Canvas (BM

Modelul de afaceri Canvas

este instrumentul cel mai

critic de gandire utilizat in
crearea unui model de

Un model de afaceri se
numara printre primele zece

cele mai importante lucruri afaceri. Aceasta consta in
pe care un antreprenor ar crearea unui model de
trebui sa le pregateasca afaceri prin intermediul

unei schite anterioare a
unei analize de panza, cu
scopul de a gandi toate

pentru ca aici se afla unde
sunt ideile afacerii sale.

Unul dintre cele mai utile punctele strategice,
suportin elaborarea unui punctele forte si punctele
model de business eficient slabe ale acesteia.

este Modelul de afaceri
Canvas.
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De ce un model de business

lll Canvas?

BMC va ofera
structura unui plan
de afaceri fara a

avea nevoie

ajutorul de sus si
improvizatia unei
schite din spatele

servetelului!

L

2
Acest instrument
ofera  claritate i
simplitate analizei

modelului de afaceri,
proces care poate fi
dificil daca nu aveti o
idee completa despre
modul de elaborare.

BMC va permite sa va
aliniati activitatile de
afaceri prin ilustrarea
compromisurilor
potentiale. Este o
tehnica vizuala pentru
a avea intregul plan
de afaceri sub ochii
tai
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Componentele modelului de
Il business Canvas (1/3)

oSegmente de clienti: Cine sunt clientii?
Ce cred ei? Vedea? Simtiti-va?
oPropunere de valoare: Ce
convingatoare despre propozitie? De ce
cumpara clientii?

oCanale (canale de comunicare,
distributie si vanzare): Cum sunt
promovate, vandute si livrate aceste

propozitii? De ce? Functioneaza?
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Cele 9 componente ale modelului
ll Business Canvas (2/3)

oRelatiile cu clientii: Cum interactionati cu
clientul prin intermediul calatoriei?
oFluxurile de venituri: Cum castiga afacerea
veniturile din propunerile de valoare?
oActivitati cheie: Ce lucruri strategice unice
fac afaceri pentru a-si propune propunerea?
oResurse cheie: Ce active strategice unice

trebuie sa concureze compania?
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Componentele modelului de
ll business Canvas (3/3)

oParteneriate cheie: Ce poate
face compania sa se
concentreze asupra
activitatilor sale cheie?

| -

oStructura costurilor: Care
sunt principalele motoare de
cost ale companiei? Cum sunt

legate de venituri?
Erasmus+
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Tabelul componentelor BMC
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Sfaturi pentru a crea un model de
ll afaceri Canvas

1) Nu scrie direct pe Canvas!

Utilizand statty sau alte
suporturi de hartie, veti
putea adauga / elimina
elementele cu usurinta.
Aceasta permite pastrarea
lucrurilor flexibile.
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2) Incepeti cu orice bloc de
ll constructie (componenta)

Incepeti sa schitati modelul dvs. de afaceri
scriind pe statty pentru fiecare dintre
blocurile de constructie (cele 9 componente

ale R

Cineva prefera pornind de la
listarea propunerii de valoare,

deoarece este esenta valorii Altele prefers sa
create de compania dvs. sau porneasca de la
de segmentele de clienti, resursele cheie

sau activitatile

deoarece este esential sa _
cheie.

intelegeti preferintele clientilor

de a profita de oportunitati.



ll 3) Utilizati punctele bullet

oPunctele glont va ajuta
sa va organizati mai bine
ideile

oEi ofera o forma de lista
propunerilor dvs. si va
permit sa aveti o viziune
clara asupra lor
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ll 4) Evitati prea multe detalii

Scrieti blocurile dvs., pastrand-le cat mai simplu
posibil -

Cel mai bine este sa incepeti cu idei simple si
simple si apoi sa le dezvoltati mai tarziu.
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lll 5) Fii exact pentru fiecare bloc

oln mod clar diferentiati intre diferitele
componente, pur si simplu nu amestecati 2
categorii.

oCategoriile trebuie sa aiba o legatura
conceptualgds oxprime acelasi
concept.

-
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Unele instructiuni pentru utilizarea
ll BMC (1/2)

Verifica exhaustivitatea si coerenta!
Asigurati-va ca toate elementele dvs. sunt
conectate corespunzator intre ele.

De exemplu, pentru Pentru fiecare
fiecare segment de d
client si locurile de propunere de . .
munca pe care trebuie sau  valoare, ar trebui sa
sa le realizati, trebuie enumerati resursele
sa aveti o propunere si activitatile cheie
de valoare care trebuie create.
corespunzatoare.



<RISTT

Unele instructiuni pentru utilizarea
ll BMC (2/2)

Spune o poveste!

Odata ce ati terminat schitarea modelului
dvs. de afacere, incercati sa spuneti
povestea afacerii dvs. cate una la un

moment dat.

la toate stattys in jos si Incercati sa spuneti

povestea dvs. prin a pune un statty dupa

celalalt pe o canvas goala
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Cele 9 componente ale BMC explicate
_) Segmentul clientilor

Intrebarile tipice pe care ar trebui sa le intrebati sunt:
Pentru cine ati ales sa creati valoare?

Cine este clientul tau tipic?

Ce cautati?

Ce treaba faci pentru client?

Ce nevoie iti indepliniti?

Nu exista comportamente noi - asigurati-va ca puteti identifica o necesitate
/ problema existenta si puteti identifica alternative specifice pe care le
utilizeaza astazi clientul dvs. Daca nu sunteti sigur, iesiti si observati,
discutati cu un popor reprezentativ. Veti dori sa va puteti conecta in mod
clar propunerile dvs. de valoare in sectiunea urmatoare.

» O buna tehnica este de a crea personaje, adica caracterizarea unui

utilizator care reprezinta un segment al publicului tinta.
Erasmus+
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ll 2) Propuneri de valoare

oCe furie de valori aduceti clientului pe care I-ati selectat?
oCe nevoi / locuri de munca / dorinte trebuie sa le abordati?

: D Potriviti Setati o
Asigurati-va ca personajele pe combinatie de
alegeti intre care le-ati creat valori pentru
valori corporale anterior cu flecare
sau necorporale propunerile de segment

valoare. corespunzator
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Il 3) Canale

oCe canale prefera clientii dvs.?
oCare este cel mai eficient?
oCum pot cumpara? Cum sunt livrate?

Canalele includ entitatile pe care le utilizati pentru a
comunica propunerea dvs. segmentului dvs., precum si
entitatile prin care vindeti clientii pentru produse si clientii
ulteriori

» Raspunzand la aceste intrebari, veti putea crea o lista de canale
Importante, legate de personaje sau segmente, daca acestea difera

substantial. Faceti note cu privire la pasii care sunt repisdiiis
fiecare - promovare, vanzari, service etc. - Erasmus+
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ll 4) Relatia cu clientii

oCum interactioneaza clientul cu dvs. prin intermediul
vanzarii si al ciclului de viata al produsului?

oAu un contact personal dedicat pe care il vad? Apel?

oEste toata interactiunea pe web? Nu te vad niciodata, ci sa
vorbesti cu un canal?

> Faceti o descriere a relatiilor cu clientii, cu note daca

difera intre clienti (intre segmente sau intre personaje dintr-
un segment) sau in calatoria clientului.



Il 5) Fluxuri de venituri

oPentru ce platescin prezent, ce fel de
oferta si cum?

» Pe Canvas, aveti acum o
lista a fluxurilor de venituri,
asociate (reciproc) cu
Personas (sau Segmente
daca maparile sunt aceleasi
intr-un set de Personas) si
Propuneri de valoare.
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ll 6) Activitati cheie
oCe lucruri strategice unice face afacerea pentru a-si
propune propunerea?

Acestea sunt lucrurile esentiale pe care trebuie sa le faca
intreprinderea pentru a-si indeplini propunerile si pentru a
face restul activitatilor de afaceri.

De exemplu, daca vanzarea prin intermediul partilor terte
face parte din model, atunci activitatea in jurul
managementului canalului este probabil destul de
Importanta.

> Faceti o lista a activitatilor cheie legate de pro pakmaallaacs
valoare ale afacerii dvs. B
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Il 7) Resurse cheie

oAveti capacitatile?

oCe resurse-cheie sunt necesare pentru a atinge propunerile
de valoare?

oCe canale, relatii cu clientii, fluxuri de venituri?

Resursele cheie sunt activele strategice de care aveti nevoie si
aveti nevoie de un nivel mai mare sau mai precis decat
concurentii. Modelul de afaceri Canvas propune existenta a
trei tipuri principale de afaceri: produs, domeniu de aplicare si
infrastructura. Acestea tind sa aiba tipuri similare de cheie
Resurse.

» Continuati sa creati o lista de resurse cheie asociate

activitatilor cheie ale companiei dvs.
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lll 8) Parteneriate-cheie

oCe activitati si resurse sunt importante dar nu sunt aliniate
la strategia unica pentru dvs.?

oCe este 1n afara tipului de afacere?

oAr putea partenerii sa faca unele dintre acestea? De ce?
Care?

Se recomanda maparea partenerilor cheie pentru activitatile
cheie. Daca o activitate este esentiala, aceasta face parte din
modelul dvs. de afaceri. Aceasta este o modalitate de a
indica care Parteneri specifici gestioneaza diferite activitati
cheie pentru dvs.

»Rezultatele pe care le veti avea vor fi o lista a

Parteneriatelor-cheie cu note privind relatia [or (e e ———"—
cheie. HErasmus+
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Il 9) Structura costurilor

oCum conduc costurile?

oAceste costuri sunt bine aliniate la propunerile de
valoare cheie?

oCosturile sunt mai stabile sau variabile pe masura ce
testati diferite modele de afaceri?

oSunt mai lineare cu scalarea sau mai bine fixate?

» Raspunzand la aceste intrebari, veti obtine o lista a
elementelor structurii costurilor cu note despre relatia

lor cu activitatile cheie.



Il Cea mai buna practica

s o7 - PR~ :

Utilizati codificarea culoriior:
Utilizati diferite staturi de culoare pentru a
evidentia diferite aspecte ale modelului dvs. de
afaceri.

De exemplu, pentru a diferentia 2 segmente de
clienti foarte diferite (de exemplu, agentii de
publicitate si utilizatorii)

Apoi continuati sa utilizati aceleasi culori pentru

propozitiile de valoare corespunzatoargmaaiaalials
etc. - Erasmus+
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MULTUMIRI!




