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Modulul 3 - Orientarea
generala in
antreprenoriat
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Rezultatele invatarii

* Descrierea termenului “antreprenoriat” si tendintele actuale din Europa

* Aplicarea diferitelor instrumente pentru dezvoltarea unei idei de afaceri si
pentru a o trece prin diferitele etape ale procesului antreprenorial.

* Formarea unei imagini de ansamblu privind:

* |dentificarea oportunitatilor si generarea ideilor

* Instrumente cum ar fi analiza de fezabilitate, planul de afaceri si modelul de
afaceri canvas

* Constientizarea legislatiei si reglementarilor care afecteaza ideile de afaceri



Sa ne cunoastem unul pe celalalt! (Activitate de spargere a ghetii)

Va rog sa luati un stilou si o pagina alba si scrieti-o:

1. Daca ai putea avea orice loc de munca din lume, care ar fi acela?
2. Daca ai putea avea o putere magica timp de 24 de ore, ce ar fi aceea?
3. Daca ai fi inventat orice produs sau serviciu, pe care |-ai fi ales si de

ce?

LUATI

o foaie alba




3.1 Ce este Antreprenoriatul’

* Antreprenoriatul este procesul de a crea ceva nou
si de a-si asuma riscurile si recompensele.
Antreprenoriatul este procesul dinamic de

Support Big

Organizations Companies

Startup Ecosystem

ideas, inventions and research
startups at various stages
entrepreneurs

startup team members

investors

mentors

advisors

other entrepreneurial people
people from related organizations

creare a bogatiei.

Research
Organizations

* O companie noua (startup sau start-up) este o
afacere antreprenoriala, care e de obicei o afacere
nou infiintata, in crestere rapida, care urmareste
sa raspunda unei nevoi de piata prin dezvoltarea
unui model de afaceri viabil in jurul unui produs,
serviciu, proces sau platforma inovatoare.

Service Funding

Providers Organizations







Citate ale unor antreprenori faimosi

"My mother always taught me never to look back in reg
but to move on to the next thing. The amount of time people
waste dwelling on failures rather than putting that energy

into another project always amazes me.”

RICHARD BRANSON -




3.2 Tipuri de firme startup

TIPURI DE STARTUP-URI:

1. O afacere de tip lifestyle (pe cont propriu, individuala) este detinuta in
mod privat si de obicei atinge doar o crestere limitata.

2. Fundatii corporatiste.
3. Afacere cu potential ridicat de dezvoltare.

Sursa: http://userhome.brooklyn.cuny.edu/bassell/entrepreneurship/images/Myles_Bassell 5055GS1.pdf



3.3 Tendinte si schimbari in antreonrenoriat

1Toata lumea o face!

2Intraprenorii sunt tot mai des intalniti.
3Soloprenorii au tot mai mult succes.
4Antreprenorii fac marketing.

5Angajarea contractorilor independenti este la
moda.

6Antreprenorii se concentreaza intens asupra
veniturilor.

7Putini antreprenori incep companii mari.
Dezbateti articolul:

Source: https://www.inc.com/neil-patel/the-biggest-trends-in-entrepreneurship-i-ve-seen-this-year.html

Top 10 skills
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in 2020 in 2015

i Complex Problem Solving 1x Complex Problem Solving

2. Critical Thinking 2. Coordinating with Others

a. Creativity 3. People Management

4, People Management 4, Critical Thinking

5. Coordinating with Others 5. Negotiation

6. Emotional Intelligence 6. Quality Control

i Judgment and Decision Making 7 Service Orientation

8. Service Orientation 8. Judgment and Decision Making
9. Negotiation 9. Active Listening

-
o

Cognitive Flexibility

A

W (5}

s
o

Creativity

Source: Future of Jobs Report, World Economic Foru
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3.4 TEST- Intrebari

1. Care este diferenta dintre antreprenoriat si start-up-uri?
2. Care sunt cele trei tipuri de start-up?

3. Denumiti 3 tendinte majore in antreprenoriat in 20167?



3.5 Modulul de curs: Procesul antreprenorial

Modelul Canvas
de afacere

Analiza SWOT a
modelului
Canvas

Plan de afaceri
Lean




3.5.1. Procesul antreprenorial: 4 etape

Cele 4 +1 etape:

1. Decizia

2. Dezvoltarea ideii de afaceri (generarea ideii)
3. Pornirea afacerii (model de afaceri canvas)
4. Gestionarea si cresterea (faza de extindere)
5

. Etapa 5 (iesirea din functie)



Metodologia Lean start-up

Faceti presupuneri pe hartie (utilizand o plansa canvas) pentru a stabili produsul si clientul potrivit si pentru a
construi propunerea de valoare

Construiti modele sau tehnici de prototipuri pentru a porni la drum si a testa ipotezele dvs. cu clienti reali.

Colectati date si feedback de la clientii reali si analizati-le (descoperirea si validarea de catre clienti)

Modificati-va ipotezele (pivotare) sau perseverati, dupa caz.

* Construiti modelul dvs. de afaceri (utilizand un BMC) si verificati / validati durabilitatea acestuia.

* Scrieti un plan (un plan de afaceri Lean) pentru a gasi o strategie si 0 modalitate de executie a acesteia.

v
\f
\f
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3.6. Identificarea oportunitatilor

1. Observarea tendintelor :

Exemple:
*Firmele mai mari vor investi in startu pP-u ri (Crowdsourcing este popular deoarece investitorii chiar pot participa la procesul

de dezvoltare a produsului si se simt mai implicati in operatiunile de zi cu zi)
*|nvestitorii vor cauta costuri eficiente (eﬁcienta in ceea ce priveste modul in care sunt utilizate resursele)
* Concu renta Va creste (se diferentiaza pentru a fi valorosi pentru investitori si a atrage publicul tinta)
* Tehnologiile de ni$é VOr creste (internetul lucrurilor, casa inteligentd, securitatea cibernetic)
* Vor exista intreru peri continue (trebuie sa fii un antreprenor cu o idee perturbatoare, plan de afaceri si pasiune pentru a construi o

afacere de la bazé)

2. Rezolvarea unei probleme :
* Cercetati care este problema unei categorii de oameni pe care o puteti rezolva! (studiu de piata)

3. Gasirea niselor in piata :
* O nisa in piata poate avea unul sau mai multe din aceste trei atribute. Este ceva nou si original, imbunatateste ceva ce exista deja, sau
ia ceva care exista deja si il duce intr-o piata noua.

* Expuneti-va cat mai multe persoane, experiente si idei noi si interesante, astfel incat creierul dvs. sa poata genera asociatii noi si
creative si inovatii.



3.8 Generarea ideilor

* Cum sa generati, sa incurajati si sa protejati ideile noi?

everybody is creative!
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3.9. Analiza de fezabilitate (1)

* Scopul analizei de fezabilitate si rolul acesteia in etapa
antreprenoriala.

Analiza si evaluarea unui proiect propus pentru a
determina daca :

(1) este fezabil din punct de vedere tehnic (marketing,
tehnic)

(2) este fezabil in limita costului estimat, si (analiza cost-
beneficiu)

(3) Va fi profitabil (financiar)




3.9. Analiza de fezabilitate ( 2)

Analiza costurilor - Calculul pragului de rentabilitate

Cum sa calculati pragul de
rentabilitate??

Fived Costs
— PBreak Even
—

Point
I-Variable costs per unit
sclling price per unit

VWhen there is a profit:

Revenues > Variable cost + fixed cost

When there is a loss:

Revenues = Variable cost + fixed cost

Sales Revenue

1y
Q
= Break-Even Point
g
o
o Total Costs
o
wy
8 Z
o)
O
Fixed Costs

Sales Level

Acesta este util cand vine vorba de produse si unitati ale
produselor standardizate.



3.10 TEST: Intrebari! .

Ce inseamna a gasi nise in piata?
Care sunt cele minim 4 etape ale planului de piata?
Cine poate fi creativ?

= W e

Ce este analiza de fezabilitate si care este
instrumentul principal pentru analiza costurilor
atunci cand vine vorba de produse 1n unitati?



3.11 Planul de afaceri

* Motive pentru scrierea unui plan de afaceri si instructiuni utile :
* 1. Pentru a urmari avansarea

* 2. Se poate adapta pe baza modificarilor survenite

* 3. Puteti vedea daca rezultatele corespund asteptarilor dvs.



3.12 Model de afaceri

Componente principale :

. Modelul de afaceri si propunerea de valoare
. Segmente si canale ale clientilor

. Relatii cu clientii

Fluxuri de venituri

Activitati cheie
Resurse cheie

Parteneri cheie

. Structura costurilor

© 00 N O U A~ W N R

. Lean Canvas
10. Exemple de modele Canvas de afaceri pentru companii bine-cunoscute

11.Exercitii pe modele Canvas de afaceri



* MODELUL DE AFACERI S| PROPUNEREA DE VALOARE

* Modelul de afaceri descrie aspectele unei afaceri

* Functioneaza |la adaptarea acestora si a conexiunilor lor cu mediul
in schimbare

* Modelul Canvas de afaceri este o versiune mai scurta, dar eficienta
a acestuia

* Propunerea de valoare si profitul sunt partile sale cele mai
Importante

* Propunerea de valoare trebuie adaptata nevoilor clientilor

* Propunerea de valoare este legata de toate celelalte componente.



Modelul de afaceri si propunerea de valoare

Planul de afaceri (PA) prezinta multe
componente si interactiuni

PA considera atmosfera stabila atunci cand
nu este

Modelul Canvas de afaceri (BMC) este o
versiune mai scurta, dar eficienta a PA
Totul in afaceri se invarte in jurul
propunerii de valoare

Propunerea de valoare trebuie sa raspunda
necesitatilor clientilor

* O propunere de valoare este o
promisiune de valoare

* Aceasta valoare se presupune a fi livrata
Si recunoscuta.

* Aceasta necesita si o incredere din
partea clientului

* El / ea trebuie sa se astepte ca
propunerea de valoare sa fie livrata /
experimentata.



MODELUL CANVASDE AFACERI SI PROPUNEREA DE VALOARE

EXEMPLU DE PROPUNERE DE VALOARE (APPLE)

Value Proposition @y

lBurrows & Satariano Z01Z): 2osterwalder 8 Pigneuer 2009); Fapple Inc, (Z2014): SAapple Imc, {Z014]);

Sources:
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MODELUL CANVAS DE AFACERI (BMC

Key Partners & Key Activities [+ Value Proposition i Customer Relationships ' | Customer Segments 18

Key Resources m Channels ‘

Cost Structure Revenue Streams é




THE BUSINESS MODEL CANVAS

A business model canvas is to
strategic planning
what an excel spreadsheet

is to financial planning
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MODELUL CANVAS DE AFACERI
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SEGMENTE DE CLIENTI

Fiecare organizatie isi propune sa raspunda nevoilor unor oameni
Clientii care impartasesc o nevoie cu care se pot confrunta alcatuiesc un segment
Companiile lucreaza in directia potrivirii propunerilor de valoare cu segmentele de clienti
Modelul de afaceri trebuie sa determine pe ambele
Toate segmentele de clienti pot fi clasificate in diferite grupuri
Exista segmente diferite de clienti, dar le putem mentiona pe acestea :

Piata de masa

Piata de nisa

Segmentata

Diversificata

Piata / platforma cu mai multe fatete



SEGMENTE DE CLIENTI:
EXEMPLU

Exemplu: Strategii de segmentare utilizate de Apple si Samsung

Both strategies are effective in their.
own right. However, recently Apple has
been losing out on sales to Samsung, due
to it’s narrow product line, premium

image, and focus on bringing out one

product at a time. But then this is the

differentiation between Samsung and
Apple.




CANALE

* Canalul este ceea ce compania utilizeaza pentru a livra valoarea
clientilor sai

* De asemenea, este folosit pentru a lua legatura cu clientii pentru
a obtine feedbackul lor.

Exista trei etape diferite :
Marketing

Vanzari

Distributie

* Canalele pot fi clasificate in functie de proprietatea sau natura lor.

* Acestea trebuie sa combine viteza, eficienta si rentabilitatea.



CANALE (2)

Canalul trebuie sa fie rapid, eficient si rentabil.
Canalul trebuie sa fie adaptat pentru confortul utilizatorului final.
In ceea ce priveste tipul de proprietate, exist3 :
- canale proprii, canale partenere sau un mix.
In ceea ce priveste prezenta, pot fi :

- canale fizice sau canale web / mobile.



RELATIILE CU CLIENTII

* Tn ceea ce priveste clientul, etapele sunt achizitia, retentia si recastigarea.
* Exista sase tipuri principale de relatii de afaceri-client. Este folositor

* pentru a le analiza inainte de a decide:

1 Asistenta personala - Un reprezentant de afaceri (RA) asista clientii

2 Asistenta personala dedicata — RA pentru un set special de clienti (nacher de familie)
3 Autoservire - Clientii aleg si iau ceea ce doresc.

4 Servicii automatizate - Oferta bazata pe preferintele anterioare ale clientilor (Amazon)
5.Comunitati - Grup coordonat de oameni care ajuta afacerea cu oferta

6.Co-creatie - Clientii ajuta la stabilirea ofertei de afaceri (Lego)



Co-creatie: studiu de caz Nike M-
* Ce este Nike+?

* Este o platforma unde alergatorii si entuziastii sportului pot impartasi
experiente, rezultate, sfaturi despre diferite tipuri de sport.
* Platformele functioneaza ca o retea sociala, iar unul dintre punctele de

acces este aplicatia Nike + care permite alergatorilor sa-si urmareasca
performanta, sa impartaseasca experiente si trasee.



FLUXURI DE VENITURI

* Exista 7 moduri in care o companie realizeaza venituri din fiecare
segment de clienti :
1. Vanzarea de active - transferarea proprietatii unui bun fizic

* 2. Imprumut / Leasing / inchiriere - vAnzarea unui drept exclusiv
asupra unui activ pentru o perioada (Xerox)

* 3. Taxe de abonament - incarcarea unui serviciu oferit permanent
* 4. Taxa de utilizare — taxa pentru utilizarea unui anumit serviciu

5. Licentiere — Perceperea unei taxe pentru utilizarea proprietatii
intelectuale protejate

6. Taxe de brokeraj - Perceperea unei taxe de intermediere vanzator-
cumparator

7. Publicitate - Taxe pentru publicitate



EXEMPLU: TWITTER

* Exemplu: fluxuri de venituri Twitter

Licentierea fluxurilor de date
Conturi promovate
Tweet-uri promovate
Analize



ACTIVITATI CHEIE

* Activitatile care fac ca o afacere sa supravietuiasca

* Fiecare afacere trebuie sa le identifice si sa le includa in planul de afaceri

* Aceste activitati principale trebuie clasificate intr-unul din urmatoarele
grupuri :

1. Productie - proiectarea, crearea si livrarea unui bun fizic

* 2. Rezolvarea problemelor - principala activitate este de a rezolva
problemele altora

* 3. Platforma / retea - este legata de acea platforma si de retea in general.



RESURSE CHEIE

* Resursele necesare fiecarei afaceri pentru a crea valoare pentru

clientii sai.

* Acestea pot fi detinute, inchiriate sau furnizate de partenerii

companiei.

* Exista in principal patru tipuri de resurse cheie:

1.Resurse fizice (echipamente, active mici, cladiri, ...)

2.
3.
4.

Resurse intelectuale (marci, brevete, IP, ...) (a se vedea plansa IPR 84.)

Resurse umane (personal, contacte, ...)

Resurse financiare (acces la produse financiare).



PARTENERI CHEIE

* Fiecare afacere trebuie sa detina aliante strategice cu partenerii.
* Formarea parteneriatelor necesita combinarea anumitor aspecte :

* Acorduri de parteneriat corect
* Definirea asteptarilor.

* Impact asupra clientilor dvs.: trebuie sa fie profitabil pentru clienti.
* Situatia castig-castig: ambii trebuie sa obtina profit
* Selectarea parteneriatelor: pentru a economisi timp si bani.



EXEMPLU: PARTENERI CHEIE DE
FACEBOOK

Acestia sunt parteneri de continut :
= Seriale TV

" Filme

" Muzica

= Artiole de stiri



STRUCTURA COSTURILOR

* Consecintele monetare ale fiecarei operatiuni de afaceri

* Le putem avea in vedere pe acestea:

* Atentie pe costuri: minimalizarea costurilor

* Atentie pe valoare: incercarea de a oferi clientilor lor cea mai buna valoare
* Costuri fixe: cheltuielile ce nu depind de nivelul de productie al afacerii

* Costuri variabile: depinde de volumul de productie al companiei

* Economii de scara: costul per unitate scade cand creste productia

* Economiile de scop: oferirea altor produse “conectate «



OBSERVATII GENERALE - POVESTEA

Modelul de afaceri Canvas, este o padure, componentele sale sunt copacii!

Ceea ce este important este padurea, poate ca trebuie sa sacrificam din
copacil

Nici o componenta a modelului Canvas nu este importanta in sine!
Originea este propunerea de valoare; scopul este de a face profit!
Componentele si conexiunile acestora trebuie sa fie echilibrate!
Toate Tmpreuna vor conduce la profitul din propunerea de valoare!

Managementul trebuie sa vada padurea si copacii in modelul de afaceri
Canvas!



LEAN CANVAS

* Lean Canvas este un model Canvas de afaceri, cu cateva diferente

* Pentru antreprenorii fara experienta anterioara si / sau intr-o

afacere riscanta
* Lean Canvas modifica modelul Canvas
- Partenerii cheie se transforma in Prob
- Resursele cheie se transforma in Valoi
- Activitatile cheie se transforma in Solt
- Relatia cu clientii se transforma

* in avantaje neloiale

PRUOBLEM

SOLUTION

KEY METRICS

UNIGUE YALUE
PROPOSITION

UMNFAIR
ADVANTAGE

CHANNELS

CUSTOME
SEGMENT!

COST STRUCTURE

REVENUE STREAMS
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EXAMPLES OF BUSINESS MODELS




LinkedIn — World’s Largest Professional Network
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Modelul Canvas de afaceri al COCA COLA
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* VVeti primi fiecare cate un model Canvas de afaceri tiparit.
* Aveti 45 min pentru a lucra cu echipa dvs. la acesta.

* Nu uitati sa utilizati biletele post-it.

* Urmati instructiunile date deja.

* Veti prezenta BMC-ul dvs. in 2 min.

* Sesiune de intrebari si raspunsuri de la formatori si colegii dvs.
participanti!

* Durata totala a exercitiului: 100 min.



3.13 Legislatie si reglementari

* Legislatia si reglementarile europene relevante privind afacerile antreprenoriale
in zona verde

* Folositi cu incredere fisa de reglementari generale pentru fiecare tip de economie
verde creata de proiectul GET UP

* Fiti constienti, de asemenea, ca economia verde are adesea o legislatie si o
reglementare specifica fiecarei tari sau a unui anumit eveniment specific regional,
ceea ce deseori face ca ideile sa nu poata fi reproduse direct

* De asemenea, trebuie sa fie constienti de problemele generale de infiintare a unei
afaceri

* Cele mai bune resurse comune sunt World Bank Doing Business Report
* Analiza detaliata a timpului si costului pentru infiintarea si dizolvarea de baza a companiilor.



http://www.doingbusiness.org/reports/global-reports/doing-business-2017

Diversitatea legislatiei si reglementarii in
problemele verii este uluitoare

* Legislatia UE trebuie implementata in legislatia nationala si poate fi afectata de legislatia regionala

* Acest lucru creeaza o mare diversitate in legislatie si reglementare
* Trebuie sa intelegem ca ideea unei economii verzi poate fi afectata de o serie de legi, in cadrul unei varietati
de cadre juridice

* Deoarece acestea sunt aspecte legate de mediu, o cunoastere adecvata a legislatiei, a permisului si a
mediului de reglementare este esentiala pentru succesul sau esecul ideii initiale de afaceri 2 Un mediu de

afaceri puternic legiferat si reglementat

* Legislatia primara este constituita din acte legislative sau statut. Legislatia secundara (numita si
legislatie delegata) este acordarea de competente suplimentare legii altei ramuri a guvernului
printr-un act sau un statut.

* Adesea, regulamentul va necesita coordonarea diferitelor institutii guvernamentale

* Adesea, legile sunt in contradictie cu deciziile anterioare, iar cazurile judiciare pot oferi solutia la
problemele dvs. Este important sa stiti daca acest lucru este cazul in domeniul dvs.



Case study Extractive industries si recuperarea deseurilor acestora:

Nota: Legea creeaza o posibilitate pentru industria ecologica ... dar
complexitatea ei este uluitoare. Alegeti orice tara doriti pe baza
hyperlinkului de mai sus.

* Cipru: autoritati minime pentru orice industrie extractiva, inclusiv recuperarea deseurilor 2 4

* Consiliul de Ministri = organul executiv care ia decizia finala. Legat de hotararile judecatoresti. De

asemenea, poate lua decizii executive care pot avea forta de drept, pana cand legea va fi evaluata de
parlament.

* Serviciul minelor = responsabil cu colectarea informatiilor si cu prezentarea sugestiilor Consiliului de
Ministri

* Departamentul de urbanism = va verifica problemele de zonare si de constructie = trebuie sa fiti atenti la
legislatia de zonare si de reglementarile privind constructiile

* Departamentul de Mediu = Responsabil de evaluarea cruciala a impactului asupra mediului si de studiul
periodic al managementului de mediu

* Legislatie :

* Cadrul general pentru deseuri : Primary legislation pentru gestionarea deseurilor

* Tn cazul in care poluarea apei este de asemenea abordata, existd o Primary legislation separat

* Permise si licente: Vedeti diagrama din urmatorul diapozitiv


https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/18c19395-6dbf-11e7-b2f2-01aa75ed71a1/language-en/format-PDF
http://www.cylaw.org/nomoi/enop/non-ind/2009_1_82/full.html
http://www.cylaw.org/nomoi/enop/non-ind/2002_1_106/full.html
http://www.cylaw.org/nomoi/enop/non-ind/2002_1_106/full.html
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3.14 Licente de afaceri si autorizatii

’Adesea cruciale pentru succesul unei idei de afaceri, mai ales la inceput pentru
obtinerea credibilitatii, protectiei juridice, primirea de fonduri, respectarea
impozitelor si beneficiile en gros.

1. Exista diverse instrumente care pot fi folosite pentru a intelege mediul de afaceri.

2. Instrumentul cel mai frecvent utilizat este cadrul PEST(LE)

3. PESTLE - politic, economic, social, tehnologic, legal, mediu (environment)

Activitate:

9n grupuri de 3 sau 4, completati o analiz3 PESTLE a mediului de afaceri pentru intreprinderile
verzi din [tara atelierului]

‘Pe baza analizei dvs., identificati implicatiile pentru inceperea si dezvoltarea unei afaceri verzi
‘Rezumati problemele-cheie intr-o prezentare informala

Amintiti-va ca licentele si permisele de afaceri, in special pentru Antreprenoriatul Verde, sunt
esentiale in analiza PESTLE - afacerile verzi sunt destul de incarcate de licente.



v

Va multumim ca v-ati facut timp pentru a
finaliza acest modul.

Pentru informatii suplimentare

Vizitati site-ul nostru

Green-entrepreneurship.online
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