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L.~ Introducere

Fiecare manager ar trebui sa stabileasca activitatile
cheie primare, deoarece acestea sunt fundamentale
pentru a atinge obiectivele propuse. Activitatile de
afaceri includ luarea deciziilor in ceea ce priveste
operatiunile, administrarea, productia, rezolvarea
problemelor, activitatile de marketing si comunicare
cu clientii.

Activitatile cheie nu pot fi uniforme, deoarece se schimba in functie de tipul de activitate si
operatiunile efectuate. Tn consecintd, odatd stabilite, acestea trebuie adaptate la nevoile Si
obiectivele viitoare ale companiei. Inainte de a stabili activitati cheie, managerii ar trebui sa faca
un audit intern: sa evalueze mijloacele de productie, platformele si retele, acordand importanta

Scop

Scopul acestui modul este de a
permite o mai bund intelegere a
segmentului Activitati cheie in
diagrama modelului de business si
de a lucra cu acesta intr-un plan de
afaceri.

raportului pe care il au cu clientii, cu care comunica propunerea de valoare a produsului lor.
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L.~ Introducere

Rezultatele invatarii

La sfarsitul invatarii veti fi capabili sa:
definiti conceptul de activitati cheie in cadrul modelului de business;
enumerati principalele activitati cheie din cadrul companiei;
enumerati activitatile cheie relevante necesare pentru a atinge obiectivele si scopurile
propuse;
ilustrati importanta activitatilor cheie in definirea propunerii de valoare;
explicati relatia dintre activitatile cheie si propunerea de valoare;

va concentrati doar pe anumite activitati cheie, in conformitate cu propunerea de
valoare.



L.~ Introducere

Cuvinte cheie

“ activitati cheie

© diferentiere

“ clienti

“ propunere de valoare
“ obiective propuse

“ concurenti

Activitati cheie




L.~ Introducere

Importanta activitatilor cheie

Activitatile cheie descriu ce face o companie, ce actiuni cheie sunt efectuate in cadrul
acesteia pentru a indeplini si a crea fluxuri de venituri pe termen lung.

Evaluarea activitatilor cheie include pornirea de la o analiza interna. Managerii ar trebui
sa se intrebe: ce activitati sunt necesare pentru o propunere de valoare?

Activitatile cheie ar trebui sa se concentreze pe crearea de valoare unica.



L.~ Introducere

Importanta activitatilor cheie

Activitatile cheie constau Tn principalele actiuni efectuate de o companie cu scopul de a
obtine profit.

In definirea activitatilor cheie, urmatoarele intrebari pot fi utile:
Care sunt cele mai importante actiuni necesare pentru a construi un produs/serviciu?
Care este cel mai important element pentru distribuirea unui produs/serviciu?
Ce activitati ar putea sprijini mentinerea relatiei cu clientii (servicii, experienta, etc.)?

Ce activitati sunt fundamentale pentru fluxurile de clienti? (incredere, limita de credit,
plata rapida).
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-:  Aspecte teoretice

In diagrama
modelului de
business (BMQ),
activitatile cheie pe
care le desfasoara o
companie pot fi
exprimate in
domeniile:
operatiuni,
marketing,
productie, rezolvarea
problemelor, retele,
financiar (sau
administrativ).

Parteneri cheie

Gine st parteneril chele?
e sunt Rurizcrit?

e Resurse chele st necesare de la partenert?
Ca Actiitd chele asigurd partenerit

MOTIVATE PENTRU PARTENERIAT
Optimlzore 5 economie

Arducren sl 3 0 inceritadiol
Adhizifia de resurse 5 octhitayl

Activitati cheie

Dar Canalele de dhstributie?
e cu clienti?

Flusul de venlturi?

CATEGORE

Procuie
Remivare de probleme.
Platfarmieten

Resurse cheie

Ce Resurse chele sunt necesare pertru o Propunere de vakare?
Dar Canalele de distribugie? Retagil cu clienti? Ao de venfun?

TWPURI DE RESURSE

Fizice
Intefectuale (patente, copyright, date)

Propunere de valoare Relatiile cu clientul

e valoare aferim pentru client?
Ce problemele rezahdm pentru

Ce tip de relatie se agteapti &
stabilim g1 54 menginem fiecare Segment de clientil?

Segmentul clienti

Pentrs cine credm valoare?
©ine unt cel mal importantl dienti al negri?

clienpil nogart? e relaph am stabiin?
e pachate de produse 3 sarvic clerim flecirul sepment de dienti? cum st el s rastul e R—
Ca e satishacem dienplor? business? e

it de costisitoare sunk refath ou clientul? Segmentat
CARACTERISTICI Dvepraficat
‘Moutate EXEMIPLE —
Perfarmantd Asisten} persomald Platfarma adapi
Pevsonalinare Asistentd pevsomalt decicatd
“Treabd hine fAcutd® Aueasersire
Prolectore Servick outomat
Marcd/Statut Camunitdfl
Pret Co-creatie
Aeducerea castulul
Rrducerea iscul
Accesihiftate
Camoditate/Utdizore

Canale ‘

Prin ce Canale se ajunge la Segmentul de clienti?
cum ajungem la clieng acums

Cum sunt Integrate canalels naastre?

Care functicnead cel mal bine?

Care sunt cele mai rentabile?

Cum integrdm canalele cu rutina diengilor?

FAZELE CANALELOR

1 c um pramoudm pradh i
noastre?

2 Evahuoven wap pe client
prezentatd de arganizafia noastid

2. Achlzipio - cum pr
specifice?

4. Liwisveq - Cism rfim Frapunersa de valoare chenfilar?

. Pust- vinzure - Cum oferim osistentd pentr chenfl?

-3 3

Structura de costuri

Care st cele Al IMportante costur inerente modelll
de business?

Care sunt cele mai scumpe Resurse chale?

Care sunt cele mal scumpe ActhiEdfl chele?

ACTIVITATEA COMPANIE] ESTE DIRECTIONATA SPRE
cost,

Costur Jab struc et
Valoare {axat pe crearea de valoare, propuneve de wolaare premim)

EXEMPLE CARACTERISTICH
Casturl flee {safardl, chini, uthedt))
castur varibile
Ecanamie la ivelul campaniet
Ecanome In functie de scap

Fluxuri de venituri

Partru ce sunt dispul <3 pliteaccd dientl nogtr?
Pentru ce plitescin prezent?

Cum plibesc in prezent?
Cum ar prefira = plfteascs?
[="

e venitur
™wUR PRET X PRET FLEMIBIL

Vitinzave active Pret de Kot e

Tani de uthizore Dependent de produs Gestignarea randamentuful
Abonament Depencent de clenfl Piafa in tmp reol

wicenpd Dependent de wolum

Taave de beokera)

Publicitate
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.- Aspecte teoretice

Descrierea activitatilor cheie

: procesul intern de lucru al companiei.

: promotii, campanii, publicitate, canale pentru promovarea propunerii de
valoare.

: legat de operatiunile principale pentru a produce propunerea de valoare,
de ex. proiectare, fabricare.

: metrici de studiu, instruire.

: unde compania ar putea consolida un contact mai strans cu clientii, de ex.
utilizarea TIC si a retelelor sociale.

: conturi bancare, magazine de comert electronic.
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.- Aspecte teoretice

Activitati cheie si subcategorii

Aceste domenii sunt foarte importante deoarece asigura cresterea companiei. Prin urmare, este
necesar sa va asigurati ca acestea ruleaza si sunt difuzate in intreaga organizatie.

In functie de activitatea unei companii, anumite activitdti prevaleaza asupra altora, de exemplu,
companiile financiare vor fi mai implicate in activitati de rezolvare a problemelor decat in
productie.

Prin urmare, activitatile cheie pot fi impartite in 4 subcategorii:

Activitati de bazd  Tn primul rdnd legate de generarea rezultatului.

Activitati suport Sunt legate de productie (de exemplu, pastrarea evidentei).

Activitati de Asigura integrarea intre activitatile de baza si cele de suport (de exemplu,
coordonare gestionarea contului).
Activitati Evalueaza alinierea si nevoia de modificari, fiind legate de mediul exterior
strateqgice (de exemplu, canalele de distributie, relatia cu clientii, etc.).
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.- Aspecte teoretice

Activitati cheie pentru diagrama modelului de business

Dupa luarea in considerare a categoriilor anterioare, doua activitati cheie majore ar trebui
sa aiba importanta atunci cand se lucreaza pe diagrama modelului de business:

identifica partenerii cheie si resursele
cheie. Managementul lantului de aprovizionare ar trebui sa devina esential 1n
organizatie, pentru a va asiqgura ca lucrati cu partenerii dvs. cheie pentru a produce cea
mai buna propunere de valoare.

procesele software au digitalizat sistemele multor companii.
Software-ul ajuta la gestionarea tuturor activitatilor unei companii. Ar trebui sa se

acorde o atentie sporita stabilirii tipurilor de procese, interne sau externe si stabilirii
parteneriatelor.
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.- Exemple si bune practici

[ 1| BRI ] VAR B B L

e

Exemplu - cafenea

Daca deschideti o cafenea, trebuie sa va asigurati ca dezvoltati
activitatile cheie necesare. Acestea includ:

Crearea meniului;

Promovarea noii cafenele, designul reclamelor si produselor
de promovare;

Observarea satisfactiei clientului;

Pastrarea clientilor obisnuiti (in cazul in care aveti deja clienti
de incredere);

O masura a satisfactiei utilizatorilor.
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.- Exemple si bune practici

Consideratii importante

Analiza mijloacelor de productie, rezolvarea problemelor si platformele sau retelele sunt
considerate importante pentru a defini activitatile cheie.

Atunci cand definiti activitatile cheie, obiectivul final este de a descoperi ce activitati trebuie sa
abordati pentru a diferentia propunerea sau serviciul dvs. de cel al concurentei. Acest lucru este
important pentru a promova in mod adecvat propunerea de valoare. Atunci cand luati n
considerare activitatile cheie, trebuie sa luati in considerare si resursele si partenerii cheie
Tntrucdt toate sunt dependente.

De exemplu, activitatile cheie sunt pe diagrama modelului de business puntea dintre
propunerea de valoare si segmentele de clienti.

Activitatile cheie ar trebui revizuite frecvent. Daca luati exemplul Netflix, compania si-a
inceput activitatea cu distributia de DVD-uri. De atunci, compania a avansat mult NETFL|X
schimbandu-si activitatile cheie cdtre crearea de continut.
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.- Exemple si bune practici

Intrebari ajutitoare

Cum puteti identifica activitatile cheie? Concentrati-va pe lista sugerata.

Definiti activitatile strategice. Compania dvs. se va angaja intr-o serie de procese si activitati
pentru a functiona corect, cu toate acestea, nu toate sunt strategice.

Ganditi diagrama modelului de business concentrandu-va pe resursele cheie si pe partenerii
cheie. ldentificati elementele care le leaga de ideea de afaceri, deoarece acestea vor
evidentia care sunt activitatile cheie.

Pastrati diagrama simpla. Stabiliti propunerea de valoare si ganditi-va la domeniul dvs. de
competenta. Care este zona dvs. cea mai proeminenta dintre urmatoarele: operatiuni,
marketing, productie, rezolvarea problemelor, retele, financiar?
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Exemple si bune practici

Exemplu - Activitati cheie Amazon

Acesta este un exemplu al celor
cinci activitati cheie implementate
de Amazon, sinergia dintre acesti
factori contribuie la pozitionarea
puternica pe pietele globale.

Exista sase activitati cheie 1in
modelul de business. Cu toate
acestea, productia nu este o
activitate esentiala in  cazul
Amazon.

amazon
~—
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Operatiuni: depozitarea
si logistica sunt
operatiuni primordiale
pentru clasificarea

marfurilor in depozit.

.

N

Activitati cheie

/

.

Rezolvarea

problemelor: consta

dintr-un serviciu de
livrare la domiciliu.

\

\
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p

\

Financiar: este o
platforma online bazata
pe servicii de comert
electronic.

/
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L.~ Exemple si bune practici

Exemplu - activitati cheie pentru e-commerce
Intr-un magazin de comert electronic, activitdtile cheie se vor concentra in principal pe

intretinerea site-ului web:
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.- Exemple si bune practici

Activitati cheie in cercetare si dezvoltare

Activitatile cheie depind de activitatea primara a companiei.

Cercetarea si dezvoltarea este o activitate cheie care este adesea ignorata, dar devine de o

importanta capitala pentru companiile de produse cosmetice sau companiile TIC, deoarece este
in legatura cu activitatile legate de proiectare, productie si vanzari.

Din acest motiv, aceste companii ar trebui sa se concentreze pe urmatoarele activitati cheie:

Productie: proiectarea, dezvoltarea si lansarea de noi produse sau platforme/servicii.
Aceasta este principala activitate cheie a acestor companii.

Marketing: sponsorizarea si promovarea reinnoirii produselor/serviciilor.
Financiar: legate de servicii de comert electronic si contabilitate.
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.- Exemple si bune practici

Productie si activitati de baza in cercetare si dezvoltare

Prin conectarea productiei la cercetare si dezvoltare, analiza activitatilor cheie poate fi dezvoltata in
urmatoarele activitati de baza:

Cercetarea produselor: Inainte de producerea unui nou produs, acesta trebuie sa treacd mai
intai prin departamentul de cercetare si dezvoltare, care va evalua la ce se asteapta clientii de la
acesta, costurile de productie etc.

Produs nou: Acesta sta la baza productiei unui produs complet nou.

Modernizare produs: Cercetarea si dezvoltarea trebuie sa ia in considerare modernizarea
produselor, in functie de nevoile consumatorilor sau de noile propuneri de valoare ale
participantilor pe piata. Actualizarile vizeaza rezolvarea erorilor legate de produs.

Verificarea calitatii: Companiile efectueaza controale de calitate sau solicita echipei lor de
asigurare a calitatii sa evalueze daca toate produsele respecta standardele de calitate stabilite.

Inovarea: Departamentul de cercetare si dezvoltare este responsabil cu noile tendinte si
inovarea produselor, pentru a se asigura ca produsele sunt la curent cu tendintele actuale.
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.- Exemple si bune practici

Exemplu - Activitati cheie Linkedin

LinkedIn este cea mai cunoscuta retea profesionala pentru cdutarea unui loc de munca si activitati
conexe. De-a lungul anilor, a creat o propunere de valoare orientata catre consumatori, cu un accent
deosebit pe partajarea/furnizarea de oportunitati, atat pentru angajatori, cat si pentru angajati.

Conform celor sase activitati cheie, LinkedIn acorda prioritate retelelor, deoarece este o retea
sociala, iar dezvoltarea platformei reprezinta obiectivul sau principal de a construi o comunitate
profesionala.

Gestioneaza profiluri si CV-uri profesionale si construieste o retea profesionala robusta;
Conecteaza grupuri tinta prin oferta de locuri de munca pentru a gasi talentul potrivit;
Comunica publicului potrivit;

API si Widget-uri (ofera functionalitati precum text, chat live);

Inovare continua pentru dezvoltarea platformei.
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