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OBIECTIVE

Cunoasteti definitia
unui Business
Model Canvas

intelegeti cele noua Sa stie cum sa
(9) elemente dezvolte un
constitutive ale "Business Model

Cunoasterea
existentei unui
Social Business

(BMC) modelului de Canvas” si un

afaceri Canvas "Social Business
Model Canvas"

Model Canvas si a
blocurilor
suplimentare fata
de un BMC

KAt Co-funded by the
LG Erasmus+ Programme
*oak of the European Union



Panoul modelului de afaceri (BMC)

Urmariti acest videoclip: https://www.youtube.com/watch?v=N_gbN2aYAZs

Intrebari:
* Despre ce este vorba in cadrul BMC?
* Cate cutii sunt?

 Este dezvoltarea unui Business Model Canvas relevant pentru organizatiile mari?
» Cat de des trebuie sa o revizitati?
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https://www.youtube.com/watch?v=N_gbN2aYAZs
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Ce este un Business Model Canvas?

Un model de afaceri este un cadru care defineste modul in care
o organizatie va genera valoare pe termen lung in termeni de
venituri prin furnizarea de valoare (produse/servicii) clientilor
sali.

Cu alte cuvinte, descrie modul in care o organizatie creeaza,
livreaza si capteaza valoarea Si ajuta organizatiile sa vizualizeze
Si sa isi evalueze ideea de afaceri.

Obiectivul unui BMC este de a ajuta organizatiile sa igi alinieze
activitatile prin ilustrarea potentialelor compromisuri si

sa identifice oportunitatile atat in mediul intern, cat siin cel
extern.
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Explicatia modelului de afaceri Canvas

Potrivit lui Osterwalder & Pigneur, partea dreapta a
tabloului se concentreaza pe client sau pe piata,
reprezentand astfel factori externi asupra carora
intreprinderea nu are control,

in timp ce partea stanga a tabloului se concentreaza
asupra intreprinderii, reprezentand astfel factorii
interni care se afla in mare parte sub controlul
acesteia.

La mijloc se aflé propunerea de valoare, care
reprezinta schimbul de valoare intre intreprindere Si
clientii sai.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

1. Segmente de clienti

The 9 business model canvas Building Blocks
2. Propunere de valoare
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https://www.startuphughes.com/business-model-canvas/

Componentele unui model de afaceri Canvas

1. Segmente de clienti

Grupurile de segmente de clienti sunt clasificate in functie de urmatoarele
aspecte:
v 0 nevoie specificd, care justifica crearea unui produs ca solutie la aceasta
nevoie (propunere de valoare)

un canal de distributie care trebuie atins

.

diferite tipuri de relatii

diferenta de nivel de rentabilitate la care contribuie fiecare grup

businessmeodelanalyst com

S X X X

disponibilitatea de a plati pentru o versiune diferitd a produsului s

serviciului, adaptata la preferintele lor.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

1. Segmente de clienti

Online Behavior

Exista diferite tipuri de clienti, iar cea mai buna s
modalitate de a le identifica este de a crea o personalitate
a clientului pentru fiecare dintre aceste grupuri.

What Influences Her?

Worries and Fears

Puneti urmatoarele intrebari:
v’ Pentru cine credm valoare?
v’ Cine sunt cei mai importanti clienti, clienti sau
utilizatori ai noStri? —

What She's Looking For?

How to Make Her Life Easier

in cazul intreprinderilor nou infiintate, este recomandabil
sa se aleaga un singur segment de clienti pentru a
permite intreprinderii sa se concentreze in intregime pe
acesta, sa inteleaga nevoile acestui segment Si sa fie
capabila sa ofere in schimb cea mai buna valoare

posibila.
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https://creately.com/blog/diagrams/business-model-canvas-explained/
https://creately.com/blog/diagrams/business-model-canvas-explained/

Componentele unui model de afaceri Canvas

2. Propunere de valoare

O propunere de valoare eficientd asociaza profilul clientului cu elementele -
de valoare adaugata. .
N
| |
Prin urmare, identificarea Propunerii de valoare se face prin analiza ,f %
segmentelor de clienti ale organizatiei Si prin determinarea locului in care | ‘
] .’ . . H 3 ) o - ‘) e o !
produsul si/sau serviciul rezolva problema clientului tinta. — b

Valoarea furnizata clientilor prin intermediul produsului si/sau serviciului
poate fi atat cantitativa, de exemplu, pretul unui produs, cat si calitativa, d
exemplu, designul inovator.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

2. Propunere de valoare

Pentru a dezvolta o propunere de valoare unica, luati in considerare
urmatoarele caracteristici ale produsului si/sau serviciului:
v/ Noutate: Inovatia sau noutatea unui produs Si/sau serviciu.

v/ Performanta: O noua valoare pentru un produs deja traditional, adica
modernizarea produselor sau serviciilor.

v/ Personalizare: Valoarea prin produse si/sau servicii care raspund
nevoilor particulare si specifice ale fiecarui segment de clienti.

v/ Stare: Demonstratie de loialitate fatd de o anumitad marca de produs,
datorita designului sau calitatii superioare a acestuia.

¢ Pret: In cazul noilor intrati pe piata, care oferd un produs sau u
serviciu mai ieftin.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

2. Propunere de valoare

Caracteristicile produsului si/sau serviciului (continuare):
¢/ Reducerea costurilor: Valoare prin oferirea unei experiente imbunatatite ;" %
a clientului, reducand in acelasi timp costurile produsului si/sau | i
serviciului. ; f
|
v/ Reducerea riscurilor: Clientii se simt in siguranta cu produsul si/sau | e

serviciul deoarece exista un element de reducere a riscului in procesul

de vanzare, de exemplu, o garantie extinsa.

v/ Accesibilitate: Produsele si/sau serviciile sunt accesibile noilor

segmente de clienti.
v/ Comoditate/utilizare: Crearea de valoare prin usurinta si como
utilizarii unui produs si/sau serviciu.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

3. Canale

Canale descrie modul in care veti comunica cu segmentele de clienti si cum | B
veti ajunge la acestea. | % iﬂ\ 5

Acestia joaca un rol esential in cresterea gradului de constientizare a
produsului si/sau serviciului si in furnizarea de propuneri de valoare pentru
clienti, inclusiv in ceea ce priveste asistenta post-vanzare.

Exista un mix de canale, atat directe, adica canale proprii, cat si indirecte,
adica canale partenere, dupa cum se arata mai jos:
¢/ Canale directe: site-ul web al companiei, site-uri de socializare, vanz

interne etc.
¢/ Canale indirecte: site-uri web detinute de parteneri, distributie

vanzare cu amanuntul etc.

R Co-funded by the
LG Erasmus+ Programme
ke of the European Union




Componentele unui model de afaceri Canvas

4. Relatiile cu clientii

Acum este momentul sa clarificati tipul de relatie pe care doriti sa o aveti
cu fiecare segment de clienti Si modul in care veti interactiona cu
acestia pe parcursul calatoriei lor alaturi de dumneavoastra.

Mai jos este prezentata o lista de Sase (6) tipuri principale:

e Asistenta personala: interactiunea cu clientul are loc in persoana sau
prin e-mail, prin apel telefonic sau prin alte mijloace.

e Asistenta personala dedicata: un reprezentant dedicat este alocat
fiecarui client in parte.

e Autoservire: in acest caz nu exista o relatie cu clientul; cu toate ac
exista instrumentele necesare care permit clientilor sa se ajute si
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Componentele unui model de afaceri Canvas

4. Relatiile cu clientii

O lista de sase (6) tipuri principale este prezentata mai jos (continuare):

e Servicii automatizate: exista procese sau utilaje automatizate, care
permit clientilor sa efectueze ei insisi serviciile.

e Comunitati: sunt create comunitati online, in care clientii rezolva singuri
orice problema legata de produse si/sau servicii, cu sprijinul celorlalti.

e Co-creatie: organizatiile permit clientilor lor sa participe activ la
proiectarea sau dezvoltarea produsului.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

5. Fluxuri de venituri

Urmatorul pas este acela de a descoperi cat de mult sunt dispusi clientii sa
plateasca pentru produsul si/sau serviciul respectiv, astfel incat sa se
defineasca fluxurile de venituri ale afacerii.

Exista doua tipuri diferite de fluxuri de venituri:
¢ Venituri bazate pe tranzactii: se refera la clientii care fac o plata unica.
¢ Venituri recurente: se refera la clientii care fac plati continue pentru

servicii continue sau servicii post-vanzare.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

5. Fluxuri de venituri

Fluxurile de venituri pot fi generate prin urmatoarele modalitati:

e Vanzarea de active: vanzarea unui produs fizic (transferul drepturilor de
proprietate catre cumparator).

e Taxa de utilizare: perceperea de catre client a unei taxe pentru utilizarea
produsului sau serviciului sau.

e Taxa de abonament: perceperea de catre client a unei taxe pentru utilizarea
regulata Si consecventa a produsului sau.

e Imprumut/ leasing/inchiriere: perceperea de catre client a drepturilor
exclusive de utilizare a unui activ pentru o perioada determinata de timp

e Acordarea de licente: perceperea de taxe de la client pentru permisi
a utiliza proprietatea intelectuala a companiei.

e Comisioane de brokeraj: venituri generate de intermedierea int
mai multe parti.

e Publicitate: taxarea clientului pentru a face publicitate unuj
sau marca prin intermediul platformelor companiei.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

5. Fluxuri de venituri
Examinarea acestui bloc va conduce la concluzia daca fluxurile identificate
vor fi sau nu profitabile.

In plus, se va asigura cé banii pe care clientii sunt dispusi sa ii plateasca sunt
mai mari decat costurile de proiectare Si de productie.

Pentru a confirma acest lucru, ar trebui sé@ va puneti urméatoarele intrebari:
Ce beneficii ii incurajeaza pe clienti sa plateasca mai mult? |
La ce preturi obtin clientii beneficii similare?

Ce mod de plata prefera clientii?

Ce procent din veniturile totale ale organizatiei reprezinta fiecare

SN
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Componentele unui model de afaceri Canvas

6. Structura costurilor

Este momentul de a evalua costurile efectuate in fiecare element
al modelului de afaceri; de la crearea si livrarea propunerii de
valoare, la dezvoltarea fluxurilor de venituri Si la mentinerea

relatiilor cu clientii.

Exista doua tipuri de structura a costurilor pe care le puteti urma:
¢/ orientata spre costuri: accentul se pune pe l
minimizarea/reducerea costurilor T s
¢/ orientata spre valoare: accentul se pune pe maximizarea
valorii pentru client/crearea de valoare.

Sfat: Acest proces va fi mai usor daca se definesc mai intai
resursele cheie, activitatile cheie si partenerii cheie ai
organizatiei.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

6. Structura costurilor

Structurile de costuri pot avea urmatoarele caracteristici:

¢ Costuri fixe: Costuri care raman aceleasi, indiferent de
marimea productiei Si care sunt limitate in timp, cum ar fi
salariile si chiriile. In aceasta structura de costuri, propunerea
de valoare se concentreaza pe un pret scazut, automatizare
maxima Si externalizare extinsa.

v Costuri variabile: Costurile care sunt corelate cu marimea |
productiei, cum ar fi costul de achizitie a materiilor prime si, [ e
prin urmare, sunt dificil de prevazut. Acestea sunt sensibile la
nivelul cererii de produse si cresc proportional cu cresterea
fortei de munca si a capitalului.

businessmodelanalyst com
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Componentele unui model de afaceri Canvas

6. Structura costurilor

Structurile de costuri pot avea urmatoarele caracteristici:

¢/ Economii de scara: produsul este oferit la un pret mai mic
datorita economiilor create prin scaderea costului mediu pe
unitate (exista o scadere a costului total pe unitate pe masura
ce creste dimensiunea productiei.

¢/ Economii de anvergura: se refera la o gama mai larga de
operatiuni in care resursele si procesele existente pot fi |
partajate, iar costurile totale sunt reduse. i e
De exemplu, o intreprindere, cu o infrastructura permanenta,
poate beneficia de utilizarea aceluiasi software si hardware.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

7. Resurse cheie
Acestea definesc ce fel de materiale, echipamente Si resurse
umane sunt necesare pentru crearea propunerii de valoare.

Exista mai multe tipuri de resurse-cheie, dupa cum se prezinta mai -
jos:

e Fizic: este vorba de intrarile si structurile tangibile utilizate
pentru a crea propunerea de valoare, cum ar fi cladirile,
vehiculele, masinile, echipamentele, punctele de vanzare,
retelele de distributie, printre altele.

e Intelectuala: active necorporale, cum ar fi marci comerciale,
brevete, drepturi de autor, cunostinte brevetate, baze de date
etc. Cu toate ca dezvoltarea acestor resurse necesita timp Si
efort, aceste resurse ofera o valoare substantiala organizati
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Componentele unui model de afaceri Canvas

7. Resurse cheie

Exista mai multe tipuri de resurse-cheie, dupa cum se prezinta
mai jos:

e Oameni: oamenii sunt adesea cele mai importante resurse ale
unei organizatii. Aceasta resursa este cruciala mai ales in ¥ i
sectoarele care necesitd contact uman, cunostinte vaste ‘
Si/sau creativitate, cum ar fi vanzarile, publicitatea si altele.

e Financiar: resursele financiare sau garantiile financiare acopera
numerar, linii de credit si planul de actiuni pentru angajati. In
cazul unor organizatii, cum ar fi bancile, aceasta va fi cea mai
puternica resursa a acestora, deoarece depind foarte mult de
ea.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

8. Activitati cheie

Exista trei (3) categorii de activitati-cheie, dupa cum se prezinta
mai jos:
¢/ Productie: acopera toate actiunile legate de dezvoltarea
produsului, adica proiectarea, fabricarea si livrarea unui
produs in cantitati semnificative Si/sau de calitate superioara.

¢ Rezolvarea problemelor: cauta sa ofere solutii unice la | .3
probleme specifice, de exemplu, spitale, firme de consultanta
si furnizori de servicii. Necesita invatare si formare continua.

v Platforma/retea: implica dezvoltarea si intretinerea
platformelor, de exemplu, Microsoft ofera un sistem de
operare fiabil pentru a sustine produsele software ale tertilor.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

8. Activitati cheie

Cele mai frecvente exemple de activitati-cheie sunt urmatoarele:

¢/ Cercetare si dezvoltare (C&D): Acest domeniu colaboreaza cu
alte sectoare din cadrul organizatiei, de la productie la vanzari,
trecand prin marketing. Aceasta include cercetare Si
dezvoltare pentru cercetarea unui nou produs, dezvoltarea
unui nou produs, actualizari ale produselor existente,
verificarea calitatii sau in scopuri de inovare.

¢/ Productia: implica o serie de activitati care pot deveni
activitati-cheie, cum ar fi selectia si proiectarea produselor,
selectia procesului de productie, estimarea corecta a
capacitatii de productie si planificarea productiei, controlul
productiei, controlul calitatii si al costurilor, controlul
stocurilor, precum si intretinerea Si inlocuirea utilajelor.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

8. Activitati cheie

Cele mai frecvente exemple de activitati-cheie sunt urmatoarele:

v Marketing: Acest domeniu se concentreaza pe cresterea Si
propunerea de valoare a organizatiei si implica diferite functii, care
pot deveni Activitati cheie, cum ar fi conceperea si implementarea
strategiei de marketing, efectuarea de studii de piata, identificarea
oportunitatilor de dezvoltare a produselor, strategia de comunicare
(de exemplu, comunicate de presa, reclame, e-mailuri), suportul
pentru vanzari (de exemplu, clienti potentiali si materiale
promotionale) si organizarea si desfasurarea de evenimente (de ——
exemplu, seminarii, lansari de produse, expozitii etc.).

¢/ Vanzari si servicii pentru clienti: Acest domeniu este responsa
pentru experienta generala a clientilor, inclusiv pentru sarcini
creeaza Si mentin loialitatea clientilor.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

9. Parteneri cheie

Partenerii cheie descriu reteaua de furnizori si parteneri
externi care ajuta organizatiile sa isi desfasoare activitatile
cheie, atat din punct de vedere al viabilitatii, cat si al
eficientei.

Parteneriatele pot lua patru (4) forme principale, prezentate
mai jos:

e Aliante strategice: parteneriate intre organizatii care nu
sunt concurente, in cadrul unui acord care aduce beneficii
ambelor parti.

@ THE BUSINESS
MODEL ANALYST businessmodelanalyst com

e Co-opetitie: parteneriate strategice intre organizatii
concurente, in vederea impartirii riscului de piata.
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Componentele unui model de afaceri Canvas

9. Parteneri cheie

Parteneriatele pot lua patru (4) forme principale, prezentate
mai jos:

e Joint-Ventures: parteneriate care se concentreaza pe
dezvoltarea unei noi afaceri, datorita noilor oportunitati
de piata.

e Relatia cumparator-furnizor: este cel mai frecvent tip de
parteneriat care are ca scop asigurarea unor livrari fiabile
prin obtinerea de catre o parte a unui furnizor de calitate e s
Si de catre cealalta parte a unui client confirmat i
recurent.
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Panoul modelului de afaceri sociale (SBMC)

Urmariti acest videoclip: https://www.youtube.com/watch?v=2Y{fH|6]4Qvk

Intrebari:
* In ce se deosebeste SBMC de BMC?
* Care sunt componentele suplimentare ale unui SBMC?
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https://www.youtube.com/watch?v=ZYfHJ6J4Qvk

Ce este un Social Business Model Canvas?

Social Business Model Canvas (SBMC) ia in considerare
aspectele sociale care sunt necesare pentru a crea un impact
social, ca in cazul organizatiilor non-profit.

Exista trei (3) elemente distincte care pot fi observate in cadrul
SBMC.

1. SBMC are o propunere de valoare atat financiara, cat Si
sociala.

2. In cadrul SBMC, atat beneficiarii, cat si platitorii sunt
identificati, analizati si abordati in mod corespunzator.

SBMC presupune ca atat profitul, cat siimpactul sunt
monitorizate Si evaluate.
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SBMC - Componente suplimentare

1. Misiunea de impact social

Misiunea de impact social este motivul pentru care exista o intreprindere sociala, in primul rand.

In urma identificarii problemei sociale pe care doriti s& o abordati, urmatorul pas este
determinarea beneficiilor tangibile si a schimbarilor pozitive viitoare pe care intentionati sa le

aduceti in comunitate.

Acest proces va va ajuta sa va construiti in mod corespunzator misiunea de impact s
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SBMC - Componente suplimentare

1. Misiunea de impact social

Exemplu: Aravind - eradicarea orbirii inutile in India

Dr. Govindappa Venkataswamy (cunoscut sub numele
popular de "Dr. V") isi pune o intrebare simpla: "cum séa
elimindm orbirea inutilé din India, indiferent de capacitatea
pacientilor de a plati tratamentele?”

Declaratia de viziune a Aravind este de a "oferi ingrijire
oftalmologicéa de calitate, cu compasiune Si la indemaéna
tuturor.

Scopul impactului a fost eradicarea orbirii inutile Si evitabile.

https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-c

ase-study/
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https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/
https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/
https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/
https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/

SBMC - Componente suplimentare

2. Beneficiari

Acestia sunt persoanele care sunt direct afectate de problema, sunt legate de misiunea
sociala si sunt cei care ar trebui sa beneficieze cel mai mult de activitatile intreprinderii.

Clientii sunt beneficiarii care isi permit sa plateasca pentru produsul si/sau serviciul
vandut de intreprinderea sociald. Cu toate acestea, exista unii beneficiari care nu pot plati
pentru valoarea pe care o primesc.

in antreprenoriatul social, existd o neconcordanta intre "beneficiari" (persoanele
afla in centrul misiunii unei intreprinderi sociale) si "clienti" (persoanele/organi
platesc in cele din urma pentru interventie).
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SBMC - Componente suplimentare

2. Beneficiari Aravind

Exemplu: Aravind - eradicarea orbirii inutile in India

Main Hospital

Eye Camp Free Hospital

S-ar putea spune ca Aravind sprijina persoanele cu
deficiente de vedere de toate felurile. Cu toate acestea,
adevaratii beneficiari principali sunt indienii defavorizati,
care nu iSi permit sa plateasca tratamentele.

Q::Q

service

. o . e A ee e . rIr P'em"um

De fapt, Aravind se straduieste sa ofere acces la ingrijiri s senvice ? é reefor

adecvate fiecarei persoane cu deficiente de vedere,
Wealthy
people

Optimized processes =
Productivity with quality

indiferent de capacitatea de a plati pentru acestea. Asadar,
aceasta este tinta reala a beneficiarilor lor,
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https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/
https://bmtoolbox.net/stories/aravind/

SBMC - Componente suplimentare

3. Surplus

Dat fiind faptul ca SBMC implica elementul
"beneficiari’, trebuie sa va ganditi sa
reinvestiti majoritatea surplusului, care va
contribui in cele din urma la indeplinirea
misiunii dumneavoastra.

Modelul de venituri al Aravind implica
sponsori Si donatori privati care contribuie la
generarea unor fluxuri de venituri
suplimentare, care sunt apoi reinvestite in
operatii gratuite pentru pacientii defavorizati
Si in activitati de cercetare si dezvoltare.
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Social Business Model Canvas: ARAVIND EYE CARE SYSTEM
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https://socialbusinessdesign.org/aravind-business-model-case-study/

Activitate suplimentara

Vizitati: https://socialbusinessdesign.org/recyclepoints-business-model-case-study/

1. Cititi povestea lui RecyclePoints

2. Dezvoltati modelul de panza a RecyclePoints, raspunzand in acelasi timp la
intrebarile de mai jos:

Ce model de afaceri a fost adoptat?
Dati exemple (cine) pentru fiecare element al modelului de afaceri.
Cum contribuie acest proiect la consolidarea economiei locale?

Cum contribuie acest proiect la economia circulara?
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https://socialbusinessdesign.org/recyclepoints-business-model-case-study/

PUNCTE CHEIE

Care sunt punctele cheie ale Business Model Canvas si Social Business Model Canvas?
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PUNCTE CHEIE

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

What values do we deliver to the

‘Who are our key partners? What key activities do our value
Who are our key suppliers? propositions require?

‘Which key are we Our Customer
from them? R ?

customer?

‘Which one of our customer's

Categories

we trying to solve?
‘What products and services are we
offering to our

What type of relationships do our
customers expect us to establish and
maintain with them? Which ones have
we established? How costly are they?

For whom are we creating value?
‘Who are our most important
customers?

Customer segment types

- Production
- Problem-solving
« Platform/ Network

Key Resources

What key resources do our value
propositions require?

satisfying?

Types of resources.

- Human

- Physical

- Intellectual
- Financial

Cost Structure

What are the most important costs inherent in our business model? Which key resources and activities are
most expensive? Is our business more cost-driven or value-driven?

Which customer needs are we

- Mass market

- Niche market

- Segmented

- Diversified

- Multi-sided platform

Distribution Channels

Through which channels do our customers
want to be reached? How are we reaching
them now? Which ones work best and are
cost-efficient?

Types of channels
- Owned channels
- Partner channels

Revenue Streams

For what value our customers are willing to pay? For what do they currently pay? How are they currently
paying? How much d h stream to our overall revenues?

Types of revenue stream

- Asset sales

- Usage fee

- Subscription fee

- Lending/ leasing/ renting

- Licensing

- Brokerage fees

- Advertising

(Sursa: https.//creately.com/blog/diagrams/business-model-canvas-explained/)
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THE SOCIAL BUSINESS MODEL CANVAS

IMPLEMENTATION

® O
ENAD parTners

Who helps you to
deliver your activities?

@
LN peLivery

What activities do you do?
What resources do you own?

SOCIAL VALUE

PROPOSITION

Social venture:

<«

What difference are you making?

CUSTOMER g MACRO ECONOMIC
b— SEGMENTS i ENVIRONMENT

How do you work with people
who buy your product/service?
Who are the people that benefit?

What are the economic,social
and technological changes
taking place that affect your
market now and in the future?

@ SALES + MARKETING
What is your sales and marketing plan?
How do you reach your customers?

What social impact measures
do you use?

1
ml COMPETITORS

Who else plays in your space
Why are you different?

B2

Z4

ﬁ. COST OF DELIVERY

FINANCE

ﬂ SURPLUS

Where do you intend to
reinvest this?

E REVENUE

The Broker



https://creately.com/blog/diagrams/business-model-canvas-explained/
https://www.thebrokeronline.eu/doing-social-business-right/

PUNCTE CHEIE

« Ganditi-va la punctele cheie din acest modul 6.
 Reflectati asupra a ceea ce ati invatat in sesiunile de astazi si incercati sa identificati faptele
noi pe care nu le stiati pana astazi.
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