Capitolul 2

Dovediti tuturor ca
ideea dvs. este demna si
dezvoltati-va propunerea.

1. Intelegerea relatiei dintre problema si solutie.

2. Cercetare de piata
3. Prezentati-va ideea rapid in fata clientilor si intelegeti din ea.

4. Abordarea proiectarii produsului/serviciului

.A face este cel mai bun mod de a gandi”
— Tom Chi*

(]

*Tom Chi, inventator, lider, coach si conferentiar, care a detinut postul de sef de experienta de produse la
Google X, unde este cunoscut pentru dezvoltarea de tehnologii precum Google Glass si masinile autonome

23 folosite de Google.



Capitolul 2

Aveti o idee geniala pentru schimbarea sistemului
alimentar. Aveti o idee vagd despre cum o veti executa.
Dar cum va veti convinge pe dvs. insiva si pe ceilalti ca
aceasta idee merita tot sangele, transpiratia si lacrimile
care vd va costa in lunile sau anii urmatori? In acest capitol
analizam cum puteti testa daca solutia este potrivita
pentru problema respectiva, daca produsul este potrivit
pentru piata respectiva (aceasta este scopul dvs.), precum
si cum puteti face o cercetare initiald eficienta si oferi
aborddri pentru proiectarea produsului si a serviciului.

Intelegerea relatiei dintre problema si solutie

In aceast3 etapa, incercati sa intelegeti dacd ideea dvs. este potrivita pentru a rezolva problema pe care ati
identificat-o. Dupa ce ati obtinut raspunsul, trebuie sa evaluati daca oamenii vor pldti pentru ea. Este bine sa
ai o solutie perfectd la o problemd, dar daca nimeni nu va plati pentru ea, nu va fi o afacere viabila. Luati-va
timp pentru a va da seama daca ideea dvs. va functiona si dacd vd lansati. Nu veti avea niciodata o garantie
de 100% cd afacerea dvs. va avea succes, dar vd puteti mdri sansele cu ajutorul a diferite tipuri de cercetari si
studii.

Studiu de fezabilitate

Dupa cum sugereaza si numele, un studiu de fezabilitate are ca scop sd evalueze dacd o idee este fezabila
sisa va ajute sd elaborati un plan de afaceri solid. Este probabil ca studiul dvs. de fezabilitate sa continue pe
parcursul primelor etape ale startup-ului, pe masurd ce dezvoltati produsul si serviciul. Informatiile pe care le
colectatiin aceastd etapd a procesului pot fi clasificate in diverse sectiuni care vizeaza fezabilitatea tehnica,
comerciald/financiard si organizationald. In urmatoarele sectiuni vom analiza in detaliu modul in care va puteti
informa despre cum puteti culege aceste informatii si care sunt informatiile cheie:

= Cercetare de piata
= Peisaj competitiv
= Analiza SWOT

Pand la sfarsitul acestei etape, ar trebui sa aveti o idee bund despre daca ar trebui sa vd lansati (dacd nu I-ati
fdcut deja, un studiu de fezabilitate poate fi util si intr-o etapd ulterioard a cresterii companiei)!

Marturiile unui antreprenor despre , pasul hotarator”

.M-am uitat prima <_ja_ta la |ma_g|neavmac_ro a secuntg’;n eihmentalre, 3z '/I\"' v \"4\!1
cresterea populatiei si am realizat ca agricultura verticala este raspunsul KU IR i BN
la ele. Dacd ma intrebati cand am avut de fapt incredere cd nu am gresit . L |
cd m-am lansat, v-as spune cd atunci cand m-am gandit la unitatea

economica, cand am pus unitatea economica la munca.” IJ | |

- David Rosenberg, CEO si cofondator al companiei Aerofarms

,Am facut pasul hotarator cand am decis ca nu mai puteam
continua sa fac slujbe prost platite restul vietii. Asta s-a intamplat
in noiembrie 2010 siincd existam si astazi, dupa 7 ani!

- Jim Cregan, cofondator al companiei Jimmy's Iced Coffee
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Cercetare de piata

Indiferent dacd va aflati in stadiul de idee, de modificare a unui produs/serviciu existent
sau cautati sd dezvoltati un produs nou, candva va trebui sa efectuati o cercetare de piata.
O parte importanta a succesului in afaceri este sd puteti lua decizii bine informate si veti

fi mult mai bine pozitionat pentru a face acest lucru daca intelegeti piata (pietele) pe care
operati. O intelegere clara si temeinicd a pietei va permite si sa va canalizati mai bine
produsul/serviciul, strategia de marketing si sa i convingi pe altii, ca de ex. investitori si
potentiali clienti, sa vi se alature.

Primara in comparatie cu secundara

Cercetarea de piatd primard consta din culegerea de informatii, de exemplu, prin intervievarea potentialilor
clienti sau consumatori. Anumite surse (ca de ex. programul ICURE) sugereaza sd se vorbeasca cu pana la 100
de clienti potentiali inainte de lansarea unei afaceri. Puteti pldti pe cineva pentru a efectua aceastd cercetare
pentru dvs., desi in fazele foarte timpurii ale unei startup (cand are putine fonduri), acest lucru este putin
probabil. Cercetarea de piatd secundara are ca scop culegerea de informatii de la surse existente, precum
studii, publicatii, rapoarte comerciale - puteti sa le gasiti in multe locuri, ca de ex. documente guvernamentale,
cercetari realizate de organe comerciale, companii mari, moduri de conducere ale marilor intreprinderi
existente ... Rapoartele de piata publicate de companii precum Mintel si Frost & Sullivan sunt foarte scumpe,
asa ca merita sd verificati bibliotecile publice mari din apropierea dvs., deoarece deseori le puteti gasi acolo si
pot fi un loc bun pentru a incepe.

Este o cercetare mai bund decat cealalta? Veti dori sd le acumulati
pe amandouad. Cele mai bune informatii sunt cele directe si
perspectivele pe care le puteti obtine pe piata dvs. specifica. Cu
toate acestea, veti avea nevoie si de informatii la nivel macro pentru
a avea o imagine cuprinzatoare a viabilitatii ideii dvs. de afaceri si
este putin probabil sa adunati singur aceste informatii (si probabil nu
ar fi cel mai bun mod de a va folosi timpul sau resursele).

Calitativa sau cantitativa

Cercetarea calitativa se concentreaza pe cum si de ce oamenii gandesc si simt in legatura cu ceva, in timp ce
cercetarea cantitativa oferd fapte si cifre. Ambele oferd beneficii. Intrucat industria alimentard evoca emotii
puternice, este logic sa utilizati cercetdri calitative pentru a intelege ce motiveaza oamenii sd ia anumite
decizii legate de alimente (de exemplu: ce i-ar determina sa aleaga un tip de bduturd si nu altul) sau ce simt
fata de anumite produse alimentare inovatoare (ca de exemplu, daca le-ar pldcea sa manance carne cultivatd
intr-un laborator). Dezavantajul cercetdrii calitative este cd comportamentele reale ale oamenilor diferd de
intentiile lor. Asadar, in timp ce pot spune cd ar alege 0 marca si nu alta din considerente etice, este posibil
ca, in mod inconstient, factorul final la luarea deciziilor sa fie pretul. Pe de alta parte, cercetarea cantitativa
se bazeazd pe date. Aceastd cercetare se face prin chestionare, sondaje, anchete si studii. Desi este mult
mai mult bazat pe date, acesta poate fi utilizat in continuare pentru a intelege anumite comportamente siin
special pofta pentru un produs sau serviciu.

Case study: Nice & market research Q

Nice este marca unui vin vegan de calitate superioard, care se vinde in doze. Lucy, cofondatoarea companiei
Nisa, lansase maiinainte o alta marca de produse alimentare si a profitat de cunostinte esentiale de la
aceasta la efectuarea cercetdrilor inainte de a lansa Nice.

.Am noroc - am lansat anterior Cuckoo si asta m-a invdtat atat de mult despre cum sa lansez
Nisa. Am facut totul altfel; cu Cuckoo, eram foarte tandrd, proaspat iesita din universitate si
nici nu stiam ce insemna FMCG nici nu intelegeam ce inseamna categoriile*, ce este marimea
unei categorii si am lansat o marca de Birchermuesli care a fost o categorie de 1 milion de lire
sterline. Cand ne-a venit ideea de vin la dozd, primul lucru pe care I-am fdcut a fost sd investim
niste bani, mai bine spus destul de putini bani pentru un startup, pentru a cumpdra datele
categoriei care ne aratau in detaliu dimensiunea pietei. Asta insemna ca stiam automat ca
tinteam o mare piata adresabild. Cea mai mare curbd de invatare”

- Lucy Wright, cofondatoare a companiei Nice
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(*Prin ,categorie” se intelege o ramura/un grup de produse FMCG (bunuri de consum cu miscare rapida)
care au calitati comune. De exemplu, exista categorii de bauturi, produse proaspete, snacksuri, produse de
infrumusetare etc. Acest termen este utilizat in sectorul de vanzare cu amanuntul. Distribuitorii mai mari au
cumpardtori de categorii: cineva care se concentreaza exclusiv pe o anumitd categorie.

Peisaj competitiv

Ca parte a studiilor de piata, va trebui sa cheltuiti o parte din eforturi pentru a explora concurenta. Acest

lucru este esential pentru a intelege ce amenintdri reprezintd pentru afacerea dvs., ce putetiinvata de la

ea si ce puteti face altfel. Este probabil sd faceti aceasta ca cercetare secundara (adica: cautand informatii
disponibile publicului larg), dar, in functie de afacerea dvs., poate exista posibilitatea de a vorbi direct cu
concurentii. In contextul sustenabilititii, companiile competitive pot fiincantate s& comunice informatii. Este
logic ca motivatia din spatele acestor companii este aceea de a crea schimbari pozitive in lume, motiv din care
partajarea cunostintelor beneficiaza o cauza mai importanta.

Puteti incepe analiza competitiva identificand mai multe companii. Va recomandam sa va orientati spre
primele 10, insa puteti alege mai multe sau mai putine, dupa cum doriti. Clasificati-le drept concurentd directa
sau indirectd. De exemplu, o marca de floricele de porumb ar putea clasifica alte marci de floricele de porumb
drept concurenta directd, iar alte companii de snacksuri, cum ar fi crisps-uri, drept concurentd indirectd. Dupa
ce atiidentificat cine sunt concurentii dvs., culegeti diferite tipuri de informatii despre ei. Acest lucru depinde
de afacerea sau produsul/serviciul in cauza.

»  Produs/serviciu: care sunt caracteristicile produsului sau
serviciului acestora, prin ce se diferentiaza de ale dvs.? Ce
strategie de preturi au? Catd tractiune a obtinut produsul
sau serviciul lor?

= Model de afaceri: prin ce se diferentiaza modelul lor de
afaceri de al dvs.? Exista lacune in modelele lor de afaceri
sau aspecte care pot fi imbunatatite?

»  Marketing: cum comunica ceea ce fac? Ce spune site-ul
lor web? Pun la dispozitie recenzii/marturii pentru a putea
vedea ce spun altii despre ei? Au acoperire foarte mare in
medii?

= Organizare: cine este in echipa lor? Conducerea? Stiti ce
consultanti au? Unde sunt situati? Este o locatie mai bund
sau mai proastd decat a dvs. pentru a incepe o afacere?

Intelegerea in profunzime a concurentei v va ajuta s& dezvoltati avantajul competitiv al companiei dvs. si va
va deosebi, lucru deosebit de important pe o piatd aglomerata. Unele industrii sunt mai competitive decat
altele. Daca dezvoltati o marca alimentara care se adreseaza marilor retaileri, fiti pregdtiti sa demonstratiin
permanenta de ce produsul dvs. este diferit sau mai bun decat cele existente. Daca dezvoltati o tehnologie
inovatoare, ca de exemplu o etichetd care expird in acelasi timp cu alimentul pe care-| oferiti (vizitati Mimica
Touch), s-ar putea sd aveti mai putind concurentd directd, desi vor exista si alte bariere |a intrarea pe piata!

Studiu de caz: Olio - cercetare de piata si dovada conceptului Q
Olio este o aplicatie pentru dispozitive mobile cu are se pot partaja alimente si care are ca scop reducerea \
cantitdtii de alimente aruncate la gunoi. Acest lucru se realizeaza prin conectarea persoanelor cu un surplus

de alimente cu cei care au nevoie sau doresc sa consume astfel de alimente. Fondatorii Olio au condus trei
cercetari de piata cheie inainte de a lansa aplicatia.



In primul rand, am facut cercet&ri de birou pentru a afla magnitudinea unei
probleme de deseuri alimentare si ceea ce am descoperit ne-a ingrozit:

la nivel global, 1/3 din produsele alimentare sunt aruncate, iar in tdrile
dezvoltate, peste jumadtate din cantitatea totald de deseuri alimentare
provine din gospodarii. Urmdtoarea etapad a cercetdrii a fost un sondaj pe
. care [-am distribuit prin e-mail si pe retelele sociale, al carui obiectiv era
V sa descoperim dacd oamenilor le pasa intr-adevar de problema deseurilor
alimentare. Perspectiva esentiala pe care am descoperit-o a fost cd 1 din

1 3 persoane este ,mahnitd” atunci cand arunca alimente in stare bung,
‘IE

__
I =

ceea ce ne-a datincrederea ca deseurile alimentare sunt cu siguranta una
dintre principalele probleme ale oamenilor. Si, in cele din urmd, am pus
laincercare conceptul prin WhatsApp si am rugat 12 necunoscuti care
locuiau unul langa altul sd intre pe un grup de WhatsApp si sd partajeze
orice surplus de alimente pe care |-ar putea avea timp de 2 saptamani.
Feedbackul de la aceasta actiune ne-a convins sa continudm si sa ne
investim economiile in construirea primei versiuni a aplicatiei OLIO! Primim
zilnic feedback de la utilizatorii nostri, in principal prin e-mail, facem
sondaje periodic si obtinem feedback la intalniri

- Tessa Stuart, cofondatoare si CEO la compania Olio

__1~.

Cum se pun intrebari bune?

Cand puneti intrebari, este important sa faceti acest lucru intr-un mod care sa le permita potentialilor
clienti sd dea rdspunsuri autentice, nu sa va confirme predispozitia. O carte foarte bund pe aceastd
temd este ,The Mom Test" In loc sa puneti intrebari directe de genul ,Va place asta?” sau ,Ati
cumpdra asta?’, folositi intrebdri mai exploratorii, de genul ,Cum rezolvati in prezent aceasta
problemd?”. Asigurati-va ca puneti intrebdri ale cdror rdspunsuri pot fiin favoarea sau in defavoarea
activitatii dvs.

JJoata lumea te minte. Se spune cd nu ar trebui sd o intrebi pe mama ta daca

afacerea ta este o idee bund sau nu, pentru cd ea te iubeste si te va mini. Acest

lucru este adevarat din punct de vedere tehnic, dar nu nimereste tinta. Nu intreba .'
pe nimeni dacd afacerea ta este o idee buna sau nu. Nu este o intrebare adecvata

si toatd lumea te va minti intr-un fel sau altul. Nu sunt obligati sa-ti spuna

adevarul. Este rdspunderea ta sa-| afli”

- Rob Fitzpatrick, autor al cartii ,The Mom Test”
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Analiza SWOT Strengths Weaknesses
0 analiza SWOT este o analizd strategica :
a celor patru factori: puncte tari, puncte = Strong team with . = Established market

slabe, oportunitati siamenintari. Nu este

in niciun caz un instrument dedicat numai
startup-urilor, ci poate fi utilizata oricand
de-a lungul ciclului de viata al unei afaceri.
Este un instrument util, care va ajutd sa
descoperiti strategia de afaceri si avantajul
competitiv sau sa aflati daca ar trebui sa

va lasati. Punctele tari si punctele slabe
sunt lucruri pe care le controlati, intrucat
sunt interne, sunt proprii companiei dvs., in
timp ce oportunitatile siamenintarile sunt
externe, fac parte din mediul in care actionati
si scapa de sub controlul dvs. De obicei sunt
ilustrate sub forma de grild, dar nu ezitati sa
fiti creativ daca doriti sa le vizualizati altfel.

relevent experience
Unique product
proposition

First mover
advantage

Opportunities

Growing market
Veganism trend

Above: Exemplu de analiza SWOT

with large existing
businesses

No reputation
Lack of funding

Threat

Lack of existing
legislation of new
technology
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latd cateva intrebadri si exemple pentru a incepe o analiza SWOT:

Puncte tari

Aveti un avantaj competitiv puternic fatd de competentd? De ex.: Mimica
Touch si-a asigurat un avantaj competitiv prin crearea unei etichete
alimentare inovatoare, care expird in acelasi ritm cu alimentele cu care este
asociata.

Sunteti primul sau printre primii care introduce pe piata acest tip de produs
sau serviciu? De ex.: pestele crescut in laborator este un produs complet
nou. A fi primul care comercializeaza acest tip de inovatie este un punct forte
pentru a profita de oportunitati de piatd, reputatie si potential de PR. Vizitati
Finless Foods.

Produsul dvs. ofera un beneficiu social sau pentru mediu clar? Cand aveti in vedere aceasta intrebare,
incercati sa adoptati o abordare a sistemelor alimentare — un cadru conceptual multidisciplinar care
tine cont de relatiile dintre diferitele parti ale sistemului alimentar si modul in care schimbarea unui lucru
poate avea consecinte asupra altuia (dintr-o perspectiva mai largd, puteti descoperi si anumite puncte
slabe pe care le puteti abordal).

Puteti utiliza produsul sau serviciul dvs. ca platforma pentru a vorbi despre o problema importantd din
lume si pentru a provoca schimbari pozitive in lume? Marcile care isi recunosc responsabilitatea fata de
societate si care pot lua pozitie in ceea ce priveste aspectele importante sunt cele care vor ajunge sus de
tot (consultati miscarea recenta Black Lives Matter)

Puncte slabe

‘ = Existd lacune evidente in echipa dvs.? De ex.: daca afacerea dvs. este din

\ domeniul alimentar, vd lipseste cineva cu cunostinte tehnice relevante?

= Nudispuneti de finantare pentru a scala produsul sau serviciul? De ex.:
companii cu accentul pe C&D (cercetare si dezvoltare) pot avea nevoie de
milioane pentru a valida tehnologia inainte ca produsul sa ajunga pe piata.
Acesta a fost cazul companiei Entocycle, o fermd de insecte automatizata care
produce proteine din insecte ecologice pentru hrana animalelor de ferma.

Oportunitati

Exista tendinte de crestere a pietei de care puteti profita? De ex.: ar putea fi ‘
vorba de cresterea veganismului dacd fabricati produse vegane sau cresterea

numadrului de persoane care reduc consumul de carne dacd dezvoltati

inlocuitori de carne

Exista modificari ale legislatiei care vin in sprijinul produsului/serviciului dvs.?
De ex.: aceasta ar putea fi o tard in care se interzice marilor comercianti de
retail si institutii sa arunce la gunoi alimente si care ofera astfel oportunitati
bune pentru afaceri legate de deseurile alimentare.

Amenintari

= Poate concurenta sa profite de ideea dvs.? De ex.: 0 marca de apd
carbogazoasa aromatizatd are un model de afaceri si un produs care poate fi
imitat cu usurinta.

= Exista amenintari de mediu care pot afecta in mod semnificativ afacerea
dvs.? De ex.: costul furnizorilor dvs. poate fluctua semnificativ in functie de
anumite evenimente. Recent (2017), pretul vaniliei a crescut vertiginos pand la
punctul in care s-a constatat ca foarte multe marci de inghetata cu vanilie nu
contineau de fapt deloc vanilie (Sursa:
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Prezentati-va ideea rapid in fata clientilor siinvatati din aceasta

Cand incercati sa va dati seama dacad ideea dvs. functioneaza, nu aveti la dispozitie niciun inlocuitor pentru
a oincerca si pentru a vedea cum merge in realitate. Acest lucru poate pdrea un obiectiv nerealist, deoarece
produsele si serviciile au nevoie de finantare pentru a fi dezvoltate, iar accesul la sume mai mari este posibil
numai dupd ce dovediti conceptul. insd exista modalit&ti prin care puteti obtine dovada conceptului in mod
rentabil. In sectiunile urm&toare veti descoperi cum puteti face acest lucru.

The Lean Startup

Daca va intereseaza startup-urile sau lumea afacerilor, in general, probabil ati auzit deja despre Lean Startup,
un termen inventat de si titlul unei carti de Eric Ries. Ideea care std |a baza acestui concept cd majoritatea
startup-urilor esueaza deoarece cheltuiesc o cantitate foarte mare de resurse pentru a dezvolta produse

si servicii doar pentru a descoperi candva ca clientii nu le doresc cu adevdrat sau nu doresc anumite functii.
Metoda Lean Startup permite dezvoltarea de produse si servicii printr-un proces mult mai orientat cdtre
clienti si iterativ.

La baza metodei Lean Startup se afld conceptul de Minimum Viable Product (MVP) (produs viabil minim).
Acesta este definit ca fiind ,versiunea unui produs nou care ii permite unei echipe sd colecteze cantitatea maximd
de cunostinte despre clienti validate cu cel mai putin efort” Aceastd versiune a unui produs sau serviciu are
adesea cele mai elementare caracteristici, fiind suficient de satisfdcdtoare pentru adoptatorii timpurii,

care probabil sunt mai intelegdtori decat alti clienti potentiali. Considerati aceasta ca un prototip pe carel
prezentati clientilor pentru a obtine cat mai multe feedback-uri si pentru a dezvolta versiunile viitoare.

Studiu de caz MVP - Impact Vision: O
Imbunatatirea sistemului nostru alimentar global prin imagini hiperspectrale \N

ImpactVision utilizeaza tehnologia de imagisticd hiperspectrala pentru a reduce
cantitatea de deseuri din lantul de aprovizionare alimentar. Software-ul lor ofera
informatii despre calitatea alimentelor, cum ar fi prospetimea pestelui, maturitatea /
fructelor de avocado sau prezenta neinvazivd si rapida a unor obiecte strdine la viteze

de productie. Cand au creat ImpactVision, scopul initial al fondatorilor a fost reducerea \

deseurilor din lantul de aprovizionare cu carne. Lucrand cu un institut de cercetare din \
Germania, acestia au desfdsurat prima lor campanie de imagistica si mdsurare pentru a

intelege pH-ul si culoarea a diferite bucdti de fripturd de vita cu ajutorul imaginilor (pH-ul

si culoarea in calitate de indicatori ai perioadei de valabilitate). Acest studiu initial ofera

un plan detaliat pentru crearea primului MVP. Acestia au reprodus procesul cu un retailer
mare din SUA si au conceput prima versiune a tehnologiei ImpactVision, alcatuita dintr-
un algoritm de pH si culoare ale cdrnii si o interfata de utilizator primitiva. Abi Ramanan
spunea cd a fost ,interesant, pentru ca de obicei informatiile respective sunt culese cu
ajutorul unui aparat pentru mdsurarea culorii, unui test de fragezime (cu ajutorul unui
cutit) si, cel mai frecvent, unei inspectii vizuale cu un pH metru.” Compania a avut nevoie
de doi ani pand sa facd urmdtorul pas, timp necesar pentru strangerea de fonduri si
modificarea produsului.

Principiile metodei Lean Startup:

1. Antreprenorii sunt pretutindeni - startup-ul este o institutie umana destinata sa ofere un nou produs
sau serviciu in conditii de incertitudine extrema si care nu are nimic de-a face cu dimensiunea unei
companii sau unei industrii. Cheia este sa gandesti in stil mare, sa incepi putin cate putin si sa cresti rapid.

2. Antreprenoriatul inseamna management - ca institutie, startup-ul are nevoie de management. De un
management flexibil, orientat spre invatare si spre conceptul de incertitudine extrema si care incurajeaza
experimentarea.

3. invi;are validata - startup-urile nu exista pentru a face fleacuri, ci pentru a invdta cum se construieste o
afacere viabild. Aceastd invatare poate fi validata stiintific efectuand experimente care sa demonstreze si
sa testeze fiecare element al viziunii pe care o aveti. Validarea va permite sa identificati riscurile cheie pe
care le implicd produsul sau serviciul dvs. si sa-I ajustati in concordanta cu acestea.
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4. Contabilitate pentru inovare - contabilitatea pentru inovare este necesarad pentru ca antreprenarii
sa-si asume responsabilitatea pentru actiunile lor si pentru a imbunatati rezultatele antreprenoriale. Un
antreprenor ar trebui sa inteleaga clar modul in care se mdsoara progresul, cum sa stabileascd repere
si cum sa acorde prioritate muncii. Toate acestea necesitd un nou tip de contabilitate specifica pentru
startup-uri.

5. Construie;ste-EvaIueazE-Tnva,i:E - activitatea principald a startup-urilor este transformarea ideilor in
produse sau servicii, masurarea raspunsului clientilor la acestea si deciderea daca trebuie sa pivoteze (sa
schimbe ceva) sau sd persevereze (sa continue). Toate procesele ar trebui sd aiba ca obiectiv accelerarea
acestei bucle de feedback.

Build Measure

Minimise the total time through the loop

Learn

Prototipare rapida

Tom Chi a dezvoltat conceptul de prototipare rapidd. Chi descrie acest concept ca reprezentand , procesul de

a gdsi cea mai rapidd cale cdtre o experientd directd a lucrului pe care incercati sd-/ creati” Similar cu lean startup,
prototiparea rapida are la baza ideea de a pune la dispozitia potentialilor utilizatori un prototip (mai multe
prototipuri) cat mai repede posibil si de a invata din acest proces. Inloc de ghicit, Chi pledeaza pentru invatare.
Si pentru a maximiza rata de invatare, el pledeaza pentru minimizarea dramaticd a timpului dedicat incercarii,
de aici prototiparea rapida. in loc sd incercati s& luati decizii, analizand daci ceva este bun/réu sau corect/
gresit, concentrati-vd daca decizia dvs. este luatd pe ghicite sau pe baza conjecturii (o concluzie formata pe
baza informatiilor incomplete). Chi sustine nevoia de experienta directa in detrimentul conjecturii. Pentru a
incepe, va recomandam sa consultati lectia scurta a lui Tom Chi (un videoclip de 8 minute) despre prototiparea
rapida: https:/ed.ted.com/lessons/rapid-prototyping-google-glass-tom-chi.

Nu va concentrati prea mult pe teoria Lean Startup sau a prototipdrii rapide. Acestea sunt ghiduri utile, dar
care nu trebuie sa fie respectate cuvant cu cuvant. Concluzia principald este ca nu ar trebui sa petreceti ore,
saptdmani sau luni in sir pentru a dezvolta un produs sau serviciu in secret, fard a-I arata unui client potential.
Dezvoltati un MVP/un prototip, iesitiin lume, vorbiti cu utilizatorii si ascultati feedbackul acestora pentru a-|
imbundtati.

Abordarea proiectarii produsului/serviciului

.Proiectarea incepe cu perceptia unei probleme si se
termina cu un fel de solutie asociata.”
-~ —K M.Kim

Dacd suntetiinarmat cu informatii despre nevoile pietei, veti fi bine plasat pentru a va dezvolta produsul
sau serviciul. Exista multe moduri de abordare a etapei de proiectare/dezvoltare, dar aici vom acoperi doar
proiectarea orientata cdtre utilizator si proiectarea durabila a produsului, intrucat acestea se bazeaza pe
concepte discutate deja. Prin proiectarea eficientd a produsului si luand in considerare cu adevarat nevoile
utilizatorului final, va sporiti sansele ca produsul sau serviciul s& fie adoptat cu succes.

Proiectarea centrata pe utilizator

Proiectare centrata pe utilizator (termen inventat de IDEQ) este un cadru de procese in care se iau in
considerare perspectivele umane pe tot parcursul procesului de proiectare. Proiectarea centrata pe utilizator
reprezintd proiectarea experientelor multisenzoriale, de obicei la interfata dintre om si tehnologie. Aceasta
este una dintre multele discipline de proiectare care adopta o abordare centratd pe persoane. Proiectarea
centrata pe utilizator poate fi definita ca ,0 abordare creativa a rezolvarii problemelor (...). Este un proces

care incepe cu persoanele pentru care proiectati si se incheie cu noi solutii adaptate nevoilor acestora. Proiectarea



centratd pe utilizator constd din construirea unei empatii profunde fatd de utilizatorii pentru care proiectati;
generarea de tone de idei; construirea mai multor prototipuri; partajarea produsului/serviciului creat cu persoanele

Procesul de proiectare centrata pe utilizator consta din trei etape:

Etapa de inspiratie/descoperire: aflati direct de |la persoanele pentru care proiectati si
incercati sd le intelegeti nevoile si provocarile, ldsand deoparte toate presupunerile pe
care le-ati facut inainte. Acest lucru se poate realiza prin interviuri, observatii, conversatii
informale, cercetdri secundare sau chiar punandu-va in pielea utilizatorului.

?

Etapa de ideatie/creare a conceptului: brainstorm! Pe baza invdtaturilor din prima
etapa, dezvoltati o multime de idei si solutii. Faceti acest lucru fara a judeca si fard a
cduta sa atingeti perfectiunea, ideile imperfecte sunt binevenite, cu siguranta ca puteti
invata ceva si din ele. O altd idee bund este sd prezentati o parte din aceste concepte
utilizatorilor si sa inregistrati reactiile acestora; acest lucru va ajutd sa va informati
pentru etapa urmatoare.

Etapa de implementare/prototipare: punerea in practicd a ideii/solutiei. Aceasta include crearea de
prototipuri si dezvoltarea ulterioard a acestora pentru a crea un produs pe care il puteti introduce pe piata
(ganditi-va la Lean Startup MVP si prototipare rapida despre care am discutat mai inainte in acest capitol).

Un alt proces de proiectare centrat pe utilizator este proiectarea experientei utilizatorului (designul UX).
Acesta poate fi definit ca fiind ,procesul de creare de produse care sd ofere utilizatorilor experiente semnificative
si relevante. Aceasta implicd proiectarea intregului proces de achizitie si integrare a produsului, inclusiv aspecte de
branding, design, utilizabilitate si functionare. Astfel, produsele care ii oferd utilizatorului o experientd excelentd

(de exemplu, iPhone) sunt concepute avand in minte nu numai cu consumul sau utilizareq, ci siintregul proces de
achizitie, detinere si chiar depanare a acestuia. In mod similar, designerii UX nu se concentreazd doar pe crearea de
produse utilizabile; ci ne concentrdm si pe alte aspecte ale experientei utilizatorului, cum ar fi pldcereq, eficienta si
distractia. “(Sursa: Fundatia Interaction Design)

Desi proiectarea bazata pe utilizator si designul UX par sa fie evidente, este o greseala comund a
intreprinzatorilor de a dezvolta produse si servicii fara sd inteleaga cu adevarat utilizatorul final. Identificam
0 problemad care trebuie abordata si apoi facem presupuneri despre solutiile care trebuie dezvoltate. Aplicand
aceste principii de proiectare pentru a aborda o problema, stiti cd veti dezvolta o solutie de succes, deoarece
veti mentine utilizatorii finali in centrul procesului.

De asemenea, atunci cand proiectam produse si servicii este important sa ludm in considerare riscul partinirii
inconstiente — urmariti acest videoclip in care se prezinta motivele si consultati cea mai recentad investigatie a
Universitatii din Stanfort despre inovatii si politici de gen.

Care este cel mai important lucru pe care trebuie sa-l avetiin
vedere atunci cand dezvoltati un produs sau serviciu?

“Desi este un cliseu, este vorba intr-adevar de clientul dvs. Singurul lucru de

care trebuie sa tineti cont este clientul. Puteti dezvolta un model excelent si J .
un serviciu excelent, dacd nimeni nu il cumpard, nu faceti afaceri. Daca pierdeti o
i = i A il ST ot = il p
punctul de vedere al consumatorului, daca nu pierdeti din vedere si nuintelegeti =, -+ aui .
incotro se indreaptd tendintele, oamenii nu vor mai cumpara produsul dvs.” 1 4
— Steven Dring, CEO cofondator al companiei Growing Underground
o QO <
v .Concentrati-vd neincetat pe a) a descoperi care sunt problemele/nevoile clientilor dvs. b) a dezvolta

produse/servicii care sa satisfacd aceste nevoi, si chiar mai bine daca solutia dvs. poate crea
avantaje aferente suplimentare. (...) Totul, si cu aceasta vreau sa spun absolut totul, de la urmdrirea
partenerilor de distributie, |a participarea la conferinte si purtarea de discutii, este secundar fata de
dezvoltarea unui produs care sd raspunda la o nevoie profundd si sa rezolve o problema critica.”

- Abi Ramanan, CEO si cofondator al companiei ImpactVision
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Proiectarea durabila a produsului

Acest tip de proiectare se concentreaza pe un produs sau serviciu care are la baza beneficii de mediu sau
sociale. Existd, de asemenea, diferite abordari pentru dezvoltarea acestor tipuri de afaceri. Noi ne vom
concentra pe proiectarea economiei circulare si pe gandirea bazatd pe ciclul de viatd (life cycle thinking - LCT).

Proiectarea pentru o economie circulard trece de la ,modelul nostru traditional ludm-producem-folosim-aruncdm
la unul sub formd de bucld inchisd, in care materialele, nutrientii si datele sunt reincdrcate in mod continuu.” (Sursa:
https:/www.ideo.com/post/designing-a-circular-economy). Inspiratia sa este natura: sistemele din natura
nu risipesc nimic. intr-adevar, deseurile sunt de obicei egale cu produsele alimentare pentru o altd parte a
sistemului. O mare parte din activitatea din jurul economiei si afacerilor circulare a fost condusa de Fundatia
Ellen McArthur, care s-a asociat cu IDEO pentru a crea un ghid de proiectare a produselor cu economie
circulard, pe care va recomandam sa-| consultati pentru a intelege in profunzime aceste concepte. Un model
circular construieste capital economic, natural si social si are la baza trei principii:

= Proiectarea din deseuri si poluare.
= Pdstrareain uz a produselor si materialelor.
= Regenerarea sistemelor naturale.

Aplicarea proiectdrii economiei circulare in sistemul alimentar presupune sa privim dincolo de economia
noastrd traditionald industriald si sa ne gandim la modul in care se poate crea valoare din fiecare aspect al
lantului valoric, de |a extractie, productie, utilizare pand la eliminare. Este o mentalitate care necesitd crearea
de conexiuni intre parti ale industriei care nu au fost conectate anterior si care sa extinda perspectiva asupra
utilizatorului. In loc s3 se concentreze pur si simplu pe utilizatorul final, proiectarea economiei circulare
necesitd sa se cerceteze si inteleaga nevoile tuturor utilizatorilor sau utilizérilor materialelor din sistem”
(surs). In conditiile actuale, de populatie globald in crestere si resurse limitate, proiectarea economiei
circulare oferd o abordare deosebit de interesanta pentru rezolvarea multor probleme din industria
alimentara. Ne-am gandit ca cel mai bun mod de a ilustra aceasta este sa oferim o serie de exemple care
lucreaza pe diferite pdrti ale sistemului alimentar:

= Abordarea deseurilor organice si furnizarea de hrana animalelor
de ferma si fermierilor care cultiva plante. Entocycle utilizeazd larve
pentru a transforma deseurile organice (cum ar fi cafeaua si cerealele
uzate din procesele de fabricare a berii) in proteine de insecte durabile,
care pot fi folosite pentru a hrani animale de ferma, cum ar fi somonul.

= Fabricarea de piele vegana durabila din fibra frunzelor de ananas:
desi nu este vorba de un produs final din domeniul industriei
alimentare, Pinatex este un material creat de Ananam, care
colaboreaza cu fermierii la utilizarea unui produs agricol secundar
pentru a crea un material de inalta calitate, folosit de multe firme de
moda.

= Reciclarea reziduurilor de cafea in biocombustibili avansati, pelete
de biomasa si, in viitorul apropiat, biodiesel: Biobean uneste sectorul
alimentar cu cel energetic prin construirea primei fabrici de reciclare a
cafelei din deseuri din lume.

= Cresterea salatei si a pestilor agricoli intr-un sistem acvaponic
in bucla inchisa: Compania GrowUp Urban Farms a fost pionierd in
domeniul fermelor urbane in care produsele (cum ar fi salata) sunt
alimentate cu apd uzata de pesti.

= Folosirea nutrientilor din apele uzate si transformarea lor intr-un
ingrasamant pur, ecologic, care imbunatateste eficienta nutrientilor
si reduce riscul de levigare si scurgere. Ostara a gdsit un mod de a
proteja cursurile de ape atat prin tratamentul apelor uzate, cat si prin
crearea unui nou produs care sd previna poluarea ulterioara a acestora.

= Ambalaj care se comporta la fel ca si mancarea si revine la ciclurile
naturale: Tipa a dezvoltat o folie compostabild care se biodegradeaza
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in conditii de compostare ambientald si poate reveniin natura la fel ca
0 coajd de portocald.

Oarecum similar cu conceptul de proiectare a economiei circulare, gandirea bazata pe ciclul de viata (Life Cycle
Thinking - LCT) se referd la depasirea acordarii atentiei pe locul de productie si procesele de fabricatie, ca pana
acum, pentru a include impactul asupra mediului, impactul social si cel economic al unui produs pe durata
intregului sau ciclu de viata (sursa: Life Cycle Initiative). Alte metode de proiectare care au la bazd conceptii
similare sunt cradle to cradle si proiectarea regenerativd. Toate au la bazd ideea cd ar trebui sa imitam

sistemele naturale in care nu exista deseuri si unde o parte a productiei creeaza o productie suplimentara.

In industria alimentard existd provocéri interminabile care necesit3 un nou tip de gandire si 0 proiectare
sustenabild a produsului/serviciului. Aplicarea acestei perspective la noua dvs. aventura nu inseamna doar
cd patrundeti pe pietele inovatoare noi si neexploatate, ci ofera si beneficii mari sub forma de storytelling si
potential de PR.

Rezumatul capitolului 2 [F]

Puncte cheie

= Faceti cercetdri ample (calitative si cantitative, primare si secundare) pentru a va asigura cad
exista o nevoie reald pe piata pentru produsul sau serviciul dvs.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi: existd o piatd pentru produsul sau serviciul pe care
il oferiti? Ce dimensiune are aceastd piatd astdzi siin viitor? Cum veti livra bunurile si
serviciile? De ce fel de tehnologie si/sau know-how aveti nevoie? Cat de multa finantare
va fi necesara pentru aceasta munca? Economia din spatele produsului sau serviciului are
sens? Sunteti persoana potrivitd pentru a face ca aceastd idee de afaceri sd aiba succes?
Dacad raspunsul este nu, puteti gasi oamenii potriviti pentru echipa dvs.? Exista provocari
legale care pot impiedica dezvoltarea ideii dvs.?
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Faceti cercetari ample (calitative si cantitative, primare si secundare) pentru a va asigura
cd existd o nevoie reald pe piatd pentru produsul sau serviciul dvs.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi: existd o piatd pentru produsul sau serviciul pe care
il oferiti? Ce dimensiune are aceasta piatd astazi si in viitor? Cum veti livra bunurile si
serviciile? De ce fel de tehnologie si/sau know-how aveti nevoie? Cat de multa finantare
va fi necesard pentru aceasta muncd? Economia din spatele produsului sau serviciului are
sens? Sunteti persoana potrivitd pentru a face ca aceastd idee de afaceri sd aiba succes?
Daca raspunsul este nu, puteti gasi oamenii potriviti pentru echipa dvs.? Exista provocari
legale care pot impiedica dezvoltarea ideii dvs.?

Ganditi-va la produsul sau serviciul dvs. in contextul sistemului alimentar actual si la ce fel
de reactie in lant ar putea genera.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi: pe ce resurse naturale va bazati pentru a fabrica
produsul si cum ar putea ardata in viitor lanturile de aprovizionare, tinand cont de efectele
schimbarilor climatice? Daca produsul dvs. incurajeaza consumul unei materii prime,
aceasta ar putea avea consecinte ulterioare nedorite asupra mediului sau a sandtatii
lucrdtorilor? (Ganditi-va de exemplu la un simplu avocado: odatd vazut ca fiind de moda
veche, ascensiunea miscdrii de a manca curat in Instagram I-a ajutat sa devind una dintre
cele mai trendy chestii alimentare. Aceasta a avut repercusiuni negative importante
asupra biodiversitatii locale in locuri precum Mexic si a provocat defrisarea si repercusiuni
negative pentru cultivatorii locali datoritd atragerii atentiei criminalilor organizati si a
cartelurilor de droguri).

Atentie la pdrtinirea inconstienta in modul de proiectare a produsului sau serviciului. E
timpul sa va opriti si sa va ganditi: excludeti potential grupuri de persoane, fara sa tineti
cont de ele sau puteti oferi o versiune adaptata pentru anumite grupuri?

Nu pierdeti timpul perfectionand produsul in mod izolat de clientii dvs. Este mai bine sa
creati un produs viabil minim (MV/P) si sa-| prezentati cat mai repede posibil adoptatorilor
timpurii pentru a obtine un feedback valoros si sa repetati acest proces pentru a crea
versiuni mai bune. Interesati-vd despre concurentd, atat cea directa, cat si cea indirecta.
Studiati-le produsul/serviciul, modelul de afaceri, marketing si organizare, acest lucru va
va ajuta sa va mdriti avantajul competitiv.

E timpul sa va opriti si sa va ganditi:

care sunt caracteristicile produsului Q &
sau serviciului concurentilor dvs. si cum
difera de ale dvs.? Ce strategie de preturi
au? Cata tractiune a obtinut produsul sau
serviciul lor? In ce mod diferd modelul lor
de afaceri de al dumneavoastra? Exista
lacune in modelele lor de afaceri sau
aspecte care pot fi imbunatdtite? Cum
comunicd ceea ce fac? Ce spune site-

ul lor web? Pun la dispozitie recenzii/
marturii pentru a putea vedea ce spun
altii despre ei? Au acoperire foarte

mare Tn medii? Cine este n echipa lor?
Conducerea? Stiti ce consultanti au?
Unde sunt situati? Este o locatie mai
bund sau mai proastd decat a dvs. v
pentru aincepe o afacere?

K I
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Efectuati o analiza SWOT pentru a identifica punctele tari si punctele slabe, precum si
oportunitatile siamenintdrile de pe piata.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: Aveti un avantaj competitiv puternic fatd de
concurentd? Sunteti primul sau printre primii care introduce pe piata acest tip de produs
sau serviciu? Exista lacune evidente in echipa dvs.? Nu dispuneti de finantare pentru a
scala produsul sau serviciul? Exista tendinte de crestere a pietei de care puteti profita?
Exista modificari ale legislatiei care vin in sprijinul produsului/serviciului dvs.? Ideea dvs. de
afaceri este usor de reprodus de cdtre concurentd? Existd amenintari de mediu care pot
afecta in mod semnificativ afacerea dvs.?

Proiectarea nu este doar o eticheta, ci cuprinde intreaga propunere si lantul valoric din
jurul acesteia. O proiectare bund va apropie de clientii dvs. si creste sansa de adoptare a
produsului/serviciului. Exista o multime de moduri de a va gandi la proiectarea produsului
sau serviciului dvs., inclusiv aborddri care iau in considerare nevoile utilizatorului final si
modul in care acesta va experimenta produsul sau serviciul, precum si cele care iau in
consideratie aspectele de mediu si sociale pentru a crea un produs durabil.

Este timpul sa va opriti si sa va ganditi: puteti aplica sau ati aplicat o proiectare bazata
pe utilizator atunci cand dezvoltati produsul sau serviciul? LCT sau proiectarea economiei
circulare se aplica produsului sau serviciului dvs., puteti aplica unele dintre principii? Ce
impact ar avea acest lucru asupra modelului dvs. de afaceri?
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Si acum, sa trecem la treaba!

1. Efectuati o analiza SWOT care sa va defineasca punctele puternice si
punctele slabe (lucrurile pe care le controlati), precum si amenintdrile si
oportunitatile (o parte a mediului in care actionati si care vd scapd de sub
control).

2. Analizati concurenta. Faceti o listd cu 10 concurenti (directi si indirecti) si

cercetati-i pentru a vedea unde se descurcad foarte bine, unde se lupta, ce
putetiinvata de la ei si ce puteti face diferit/mai bine pentru a iesi in evidenta. =

Resurse suplimentare

(@

Site-ul Llean Startup este un loc de plecare ideal:
http:/theleanstartup.com/

Site-ul lui Tom Chi ofera mai multe cursuri:
http:/www.tomchi.com/

Mai multe informatii detaliate despre cum se face o analiza SWOT se gasesc pe:
https:/www.liveplan.com/blog/what-is-a-swot-analysis-and-how-to-do-it-right-with-examples/

Pentru a afla mai multe despre proiectare centrata pe utilizator, vizitati Cursul de proiectare centrata pe
utilizator Acumen

Pentru o multime de resurse referitoare la economia circulara vizitati Fundatia Ellen Macarthur

Cateva resurse pentru unde puteti gasi cunostinte si stiri despre sistemul alimentar:

Abordarea sistemului alimentar ca un cadru conceptual:
https:/knowledges4food.net/food-systems-approach-report/

Food Navigator:
https:/www.foodnavigator.com/

Food Tank:
https:/foodtank.com/

Food Bev Media:
https:/www.foodbev.com/

Modern Farmer:
https:/modernfarmer.com/

EIT Food:
https:/www.eitfood.eu/

Food Unfolded:
https:/www.foodunfolded.com/




