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S5: Venituri Canvas + Obiectivele
modulului de stabilire a preturilor

La sfarsitul acestui modul:

* Participantii vor putea identifica modelul de
afaceri Canvas si modul in care sectiunea 9,
Venituri, ii va ajuta sa identifice fluxurile de
venituri pentru intreprinderea lor sociala.

* Participantii vor putea identifica cel putin 5
fluxuri diferite de venituri din 4 sectoare

* Participantii vor putea identifica 9 modele de
preturi



S5: Venituri Canvas

Modul S5
Pregatire: 30 minute

Whatl exaclly is

Revenue

Discutati urmatoarele:
Ce este ,venitul” si cum ar putea diferi acest
lucru intr-o intreprindere sociala fata de alte

sectoare.




S5: Venituri Canvas

Venitul reprezinta suma totala a
veniturilor generate de vanzarea
de bunuri sau servicii legate de
operatiunile principale ale
companiei.

Venitul sau venitul net reprezinta
castigurile totale ale companiei sau
profitul

&=

intreprinderile sociale pot lua in considerare
finantarea participativa, sponsorizarea si
contractele din sectorul public.




S5: Venituri Canvas

Cum sa va duceti intreprinderea sociala sau
afacerea de la o idee la un generator de venituri.

Utilizarea unui instrument numit Model de
Afaceri Canvas este o modalitate de a vizualiza
noua elemente cheie ale planificarii afacerii.

Poate fi folosit pentru planificarea noilor afaceri
si, de asemenea, pentru dezvoltarea modelelor
de afaceri existente.

Sablonul Canvas pentru modelul de afaceri
permite crearea unei imagini de ansamblu concisa
si vizuala a elementelor de baza ale planului de

Afarari




S5: Venituri Canvas

Este un sablon strategic care ajuta companiile si
intreprinderile sa-si descrie, sa proiecteze si sa-si
analizeze modelele de afaceri.

Canvas a fost inventata de Alex Osterwalder, un
teoretician si antreprenor elvetian in afaceri, ca
parte a cercetarii sale de doctorat.

Cititi: "Business Model Generation". ISBN: 978-0-470-87641-1

Vizionati: Business Model Generation | Alex Osterwalder | Talks at Google



https://www.youtube.com/watch?v=ynQasjpBTCk
https://www.youtube.com/watch?v=ynQasjpBTCk
https://www.youtube.com/watch?v=ynQasjpBTCk

S5: Venituri Canvas

Modelul de afaceri Canvas este un instrument
excelent pentru a ajuta antreprenorii sa inteleaga
un model de afaceri intr-un mod simplu si
structurat.

Folosirea acestei panze va duce la informatii
despre clientii dvs., ce propuneri de valoare sunt
oferite prin ce canale si modul in care compania
sau intreprinderea dvs. sociala poate genera bani

Si poate continua tranzactionarea.

Panza modelului de afaceri poate fi folosita si
pentru a compara propria afacere cu cea a unui
concurent sau cu piata mai larga.
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De ce sa folositi Modelul de Afaceri Canvas
pentru intreprinderile sociale?

Acesta va desena rapid o imagine a ceea ce
presupune ideea ta.

Va permite sa intelegeti ceea ce incercati sa
realizati si sa treceti prin procesul de a face
conexiuniintre idee si cum sa o faceti
profitabila.

Se uita la ce tipuri de decizii ale clientilor
influenteaza utilizarea a ceea ce oferiti.

Permite tuturor sa-si faca o idee clara despre
ce va fi afacerea sau intreprinderea.




$5: Venituri Canvas
Panza ii ajuta pe antreprenori sa-si dezvolte
afacerea si sa gaseasca un loc bun pentru a incepe
si pentru a revizuire continua.

Exista noua elemente ale panzei modelului de
afaceri si in acest modul ne vom concentra pe
numarul 9.

1.Propunere de Valoare

2.Segmente Clienti

3.Canale

4.Relatii Clienti

5.Activitati Cheie

6.Resurse Cheie

7.Parteneri Cheie

8.Structura Cost

9.Fluxuri de venit




S5: Venituri Canvas

Business
Model Canvas:

Revenue
Streams

@) 000/7:50 O @ & [« OO 2

Vizionati clipul si raspundeti la uratoarele
intrebari:

1: Care sunt diferitele abordari legate de
venituri?

2. Ce alte modalitati diferite sunt evidentiate
pentru clienti in vederea platii?



https://www.youtube.com/watch?v=pnKqFIEQxMc
https://www.youtube.com/watch?v=pnKqFIEQxMc

S5: Venituri Canvas

1: Care sunt diferitele abordari privind veniturile?

> Vanzare Active (vanzarea de bunuri spre
deosebire de servicii)

> Taxa utilizare

> Abonament

> Inchiriere/leasing

> Licentiere

> Brokerage

> Publicitate — traditional si social media

> Donatii

2. Prin ce moduri diferite pot plati clientii dvs.?
> Plati singulare

> Recurente, ex. semestrial/anual

> Per utilizare, ex. Relatii clienti
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Acesta este un exemplu de Model de Afaceri
Canvas cu cele 9 segmente.

BUSINESS MODEL CANVAS

KEY PARTNERS VALUE PROPOSITIONS CUSTOMER RELATIONSHIPS §  CUSTOMER SEGMENTS

m B “

Ne vom uita indeaproape la fluxurile de venit.




KEY PARTNERS

The term portners does
not refe tr?bu_sung;s
rtnerships in t
u%%lbqnol sanse but
rother it refers to ony
external organisations
who the business pians 1o
partner with in order to
deliver their value
proposition

These partners may
include buyers, suppliers,

subsichianies, jont ventures,

trade groups, requiator
bodies%nd o!ﬁ:fgwces W“Yn
other businesses

Exploring the cost structure will ensure the buginess understonds
what costs and expendiiture it will need to cover

Considerations may Include fixed costs, varioble costs, sunk Costs
and over-heads along with any other associoted expenses

S5: Venituri Canvas

BUSINESS MODEL GANVAS

KEY ACTIVITIES

Identify the key activities
that need to ocour to
make progress on the

business plan. What
activities ond tosks need

1o be performed to

implement the value

proposition?

What resources ore
tequired to turn the value
gwosition into reolity?

esources may include

‘human, financial,

equipment, faciiities, time,

knowledge, experience
and sk

COST STRUCTURE

VALUE PROPOSITIONS

This refers to the colliection
of products and services
that o business offers in
order to meet the needs

ond desires of thelr
customers

Ihe volue ition
shoukd bo whal mokes tha
business unigue from all
other competitors

Value can be expressed
through design, price,
performance,
Sl tech

occessibiity, techn
or any other sumqnaggy
means

CUSTOMER RELATIONSHIPS

Customer service and
retention shoulkd be ot the
heart of avery business. A
business needs to identify
the strategies they will use

1o deve Imq_; term,
positive relationships with

customers

A business needs o find
chonnels which can
eﬂect&e!y dismt:lme its
va! sition
Cnonne!g r?‘»po include
business controlied
methods as well 08
external methods

income can be obtained In o number of ways ond a
business needs to think
@ customer and explore o

ond simpl
forms of Inc

A busingss must
undarstond exactly who
their customers ore in
order to moximise their
potential for Income

Cusgtomers con be
segmented based on their
terent needs, attributes
ond interests. This process
will ensure thot

%mmcallons and

strategies

reach ?ﬂﬂ?gright p%%ple

A business moy have one
of multiple customer
ments depending on
the nature of their work

selling o product to

generation

Additional revenue streams may Include subscription,
rental, icensing, odvertising, offiliate sales and many more
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O intreprindere sociala sau o afacere de
succes stie de unde vor veni veniturile
sale.

Veniturile pot fi obtinute in mai multe
moduri, iar aceasta sectiune a modelului
de afaceri va incurajeaza sa va ganditi
dincolo de a vinde un produs unui client,
explorand alte forme de generare de
venituri.

Fluxuri suplimentare de venituri pot
include abonament, inchiriere, licentiere,
publicitate, vanzari conectate si multe
altele.
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Uitati-va la diferitele sectoare si scrieti idei legate de
fluxuri de venit diferite.

LSINESS

SELLI

!
O e S RETAL

MARKET
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S5: Venituri Canvas Revenue

Crowdfunding

Vanzare directa persoanelor

Leasing — daca detii proprietate

Gazduire evenimente / evenimente de
impartatire informatii (webinarii, training,
conferinte, etc)

Contracte sector public si licitatii

Abonament

Vanzare directa altor organizatii sau afaceri




S5: Venituri Canvas

Fiti prietenos cu “copiii” sau

“animalele” HOSPWAL[TY

Recomandari/reduceri

Tarif ora/zi pentru camere
Mancare si bauturi
Gazduire conferinte

Inchiriere spatiu intalnire
virtuala
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Mancare & Bauturi

estaurant !frl)ll tofleatioLse
Vanzare marfa fféé A~

grocec pre!zel

gOCdy N ' chef

(l(lklf J / tea wine t‘ 033
LL K Ghe He)

snock Shop anfectioner

{ ookery
from hnqo dessert

Oferire kituri masa
Crearea de carti de bucate
Petreceri private

Comenzi online si luare
produse la pachet

Promovare carduri cadou
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Vanzare online
Piete
Magazine

Din usa in usa
Franchising

Comanda prin posta

sl 2
== smsg
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S5: Venituri Canvas
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Urmariti clipul si raspundeti pentru a revizui cunostintele despre
Fluxuri de Venit Cheie:
1: Puteti numi cele 7 arii cheie mentionate?



https://www.youtube.com/watch?v=V8EF7vlUqBI
https://www.youtube.com/watch?v=V8EF7vlUqBI

S5: Venituri Canvas

Key Revenue Streams Used in

Businesses

eeme
o
O
e
O
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https://www.businessmodelsinc.com/about-
bmi/tools/business-model-canvas
https://bmtoolbox.net/tools/business-model-canvas/



https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas
https://bmtoolbox.net/tools/business-model-canvas/

S5: + Pret

Aflati cat valorati

Nu subestima valoarea produsului sau
serviciului tau. Daca va pretuiti ieftin, prima
reactie a oamenilor este saintrebe de ce este
atat de ieftin.

Cati oameni aleginca marci cunoscute in
comparatie cu brandurile proprii ale unui
magazin si de ce fac acest lucru?




S5: Pret

Liniste sufleteasca

* Incredere si reasigurare privind
corecta a deciziilor pentru a nu
dezamagi cu un produs percep
inferior

* Acceptare sociala si adaptare

e Loialitate

Pretul este intotdeauna un subiect interesant — pentru
afaceri si in special pentru antreprenorii sociali care
adesea se gandesc doar la social si uita ca fara pretul

potrivit nu vor exista bani pentru a-si atinge obiectivul

social.




S5: Pret

Pretul este conectat la marketing.

Fara a explica in mod clar calitatile si valoarea
produsului sau serviciului tau, clientii dvs. nu il vor
aprecia pe deplin si nu veti obtine vanzarile,
reputatia sau succesul pe care vi l-ati propus.

enterprise

marketing <
pricing
customersvalue
Success




S5: Pret

Exista multe modele de
preturi pe care le-ati

Prag rentabilitate

putea folosi si care * Cost plus
functioneaza cel mai * Competitiv
bine in functie de * Pret penetrare
afacerea dvs. - iata e Scadere preturi
cateva dintre ele: * Preturi de prestigiu
* Bazat pe valoare
Nric : NO * Pret prea mic

I
i) A% . 1
JI 1L

e Oferirea de discount

models




S5: Pret

Prag Rentabilitate

Acest lucru are ca rezultat perceperea pretului minim
— rezultatul final. Acopera doar costurile.

Primirea finantarii granturilor este un exemplu —
intreaga suma ar trebui cheltuita pentru livrarea
comisionului.

Pragul de rentabilitate este admirabil, dar nu este un
model de afaceri bun — ai nevoie de surplus pentru a
putea face mai mult bine social, a dezvolta noi
produse si servicii inovatoare si a fi antreprenorial.




S5: Pret

Cost Plus

Aceasta metoda calculeaza costurile totale si apoi
adaugati un procent stabilit pentru profit.

Acesta poate fi orice, totusi se recomanda un procent
de cel putin 20%. Permitandu-va sa reinvestiti in
intreprinderea sociala sau sa dezvoltati noi produse
sau servicii.




S5: Pret

Competitiv

Rata curenta. Oferiti un serviciu sau un produs care este
direct comparabil cu concurentii dvs.?

Jocurile video si imbracamintea sport sunt exemple.
Cand unul creste pretul, veti vedea pe altii pe piata
urmand Tn acest sens. O cercetare solida a concurentilor
este importanta prin instrumente precum CRM
(gestionarea relatiilor cu clientii).

Fiti atenti la aceasta structura de pret - mai ieftin poate
indica inferioritate. Mai mult - fiti gata sa demonstrati ce
va face produsul sau serviciul mai bun.




S5: Pret

Preturi de penetrare

Ati stabilit un pret scazut initial pentru a asigura
volume mari de vanzari imediat ce va lansati.

Daca vindeti alimente sau articole de zi cu zi, acest

lucru poate functiona, desi este posibil sa castigati

doar cativa bani din fiecare vanzare pe care o veti
vinde in volum.




S5: Pret

Scaderea preturilor

Poate fi utilizat pentru produse cu cicluri de viata
scurte atunci cand clientii se ,actualizeaza” la o
noua tehnologie, de ex. computere, telefoane
mobile, jocuri si DVD-uri etc — unde aveti un pret
mare, dar vindeti initial volume mici.

Pretul va scadea intotdeauna, dar clientul dvs.
doreste sa il acceseze acum.
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Pret de prestigiu

Clientii vor plati mai mult pentru bunuri si servicii
de calitate superioara.

Acesta este mai mult despre perceptie decat
despre fapte si functioneaza adesea prin campanii
de marketing in colaborare cu celebritati, din
recomandari.
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Preturi bazate pe valoare
Se aliniaza cu beneficiile si calitatile
produsului/serviciului dvs. Ce ,valoare” in plus

oferiti?

Vindeti produse organice sau naturale, sau produse in
masa’?

Oferiti garantii sau servicii post-vanzare?




S5: Pret

Pret prea mic

Pretul prea mic ar putea fi cea mai mare greseala pe
care o puteti face.

Poate veni din disperare sau inferioritate.

Este putin probabil sa reusiti sa:

e Sustineti costurile

e Atrageti noi clienti

* Ridicati preturile in viitor fara sa pierdeti clienti

Si va duce inevitabil la potetiale probleme de flux de
numerar.
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Oferirea de reduceri

Daca nu puteti atrage clienti, atunci puteti oferi
reduceri pentru prima achizitie sau inregistrandu-va
pentru a primi e-mailuri/mailing-uri.

Reducerile continue, totusi, pot avea un impact
negativ, deoarece ar putea parea ca aveti supra-
preturi.
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Daca obtineti pretul corect, urmatorul dvs. obiectiv
este sa il faceti sustenabil.

Odata ce v-ati infiintat intreprinderea sociala sau
afacerea, va trebui sa va asigurati ca este sustenabila
financiar.

Acest lucru este esential pentru ca dvs. sa sustinetiin
continuare persoanele pe care v-ati propus sa le
ajutati sau clientii care doresc produsele sau serviciile
dvs.




S5: Pret

Obtinerea corecta a preturilor este dificila - acesta
este un fapt.
Daca infiintati o mica afacere sau o intreprindere
sociala, stabilirea pretului poate parea un joc de
noroc.

Este esential sa stabiliti preturi care sa atinga
echilibrul intre atragerea clientilor platitori si
obtinerea de profit.
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in cele din urma
Testati si invatati! Fiti pregatit sa va reintoarceti la
schite.

Poate fi dificil sa obtineti preturi chiar de la inceput,
asa ca monitorizati in permanenta preturile si
performanta - aflati care dintre produsele sau
serviciile dvs. stimuleaza volumul, in timp ce
dezvoltati alte produse/servicii Tn acelasi timp.

Fiti pregatit sa testati diferite preturi si strategii de
preturi, aflati care functioneaza pentru diferiti clienti
si produse, apoi setati preturile in consecinta.
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Resurse

https://www.youtube.com/watch?v=ynQasjpBTCk

https://www.youtube.com/watch?v=pnKgFIEQxMc

https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-
model-canvas
https://bmtoolbox.net/tools/business-model-canvas/

https://www.youtube.com/watch?v=V8EF7vIUqgBI

Further Reading: "Business Model
Generation". ISBN: 978-0-470-87641-1



https://www.businessmodelsinc.com/about-bmi/tools/business-model-canvas
https://bmtoolbox.net/tools/business-model-canvas/

