Metoda Digitrans

Metodologia Proiectului DIGITRANS a fost prezentata si testata la intdlnirea de dezvoltare a metodei in
iulie 2017. Schema este Tmpartita Tn trei elemente principale care descriu cele doua etape principale -
fazele de inovare si transformare - precum si metodele si instrumentele care Tnsotesc fazele .

Prima faza se numeste inovatie (a se vedea figura 1) si contine doua procese principale:

a) Procesul de analiza, inclusiv identificarea initiald a potentialului de inovare la intreprinderea respectiva
/ a cazului concret de afaceri care trebuie abordat Tn timpul workshop-ului si la analiza partilor interesate
(clienti vizati, precum si potentiali parteneri).

b) Procesul de proiectare, care cuprinde ideatie, selectarea solutiilor potentiale si crearea de prototipuri.
Analiza cost-beneficiu a acestor solutii potentiale este, de asemenea, atribuita acestei faze.

A doua faza contine toate procesele relevante pentru transformarea modelului de afaceri digital, cum ar
fi testarea, dezvoltarea si implementarea organizationald, inclusiv managementul schimbadrii la baza
acestuia.

Fiecare faza dispune de metode si instrumente specifice care sunt considerate a fi cele mai potrivite
pentru dezvoltarea unui model digital de afaceri. Rezultatul procesului DIGITRANS este o idee noua sau
Tmbunatatitd pentru un model de afaceri digital ca punct de plecare pentru transformarea digitala.
Modelul general al metodei este prezentat in Figura 1.

Datorita faptului ca faza de transformare este foarte specifica intreprinderii si dupa ce a recunoscut ca
eforturile pentru acoperirea ei in mod corespunzator vor consta in furnizarea de servicii de consultanta
specifice, consortiul DIGITRANS a decis sa abordeze aceasta faza cu programul de formare in douda module
separate.

INNOVATION TRANSFORMATION

Figura 1: Privire de ansamblu asupra metodologie
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Figura 2: Privire de ansamblu asupra fazei de inovare a schitei din metodologie
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Figura 3: Privire de ansamblu asupra problemelor care trebuie abordate in faza de transformare.

Metoda consta Tn adoptarea unei abordari extrem de iterative si, prin urmare, trebuie sa se astepte si sa
anticipeze  buclele pe tot parcursul procesului, inclusiv Tn faza de inovare.
Figura 3 prezintd o privire de ansamblu asupra principalelor subiecte care trebuie abordate atunci cand
vorbeste despre transformarea modelului de business al unei companii intr-unul digital.
Aceasta include crearea unei culturi digitale si a aspectelor traditionale de gestionare a schimbarii care
trebuie luate Tn considerare din punctul de vedere al digitalizarii.

Faza de inovare

Faza de inovare este impartita Tn faze de analiza si proiectare, care sunt subdivizate, de asemenea. Faza
de analiza se axeaza Tn principal pe determinarea situatiei companiei in ceea ce priveste modelul sau de
afaceri la un nivel foarte ridicat. Este important sa subliniem diferenta dintre metoda DIGITRANS si analiza



clasica a problemelor, care este adesea prezentata in celelalte metode, Tn care deriva definitiile concrete
ale problemelor sau provocirile.

Fiind o metoda de inovare, spatiul pentru gndire nu ar trebui sa fie ingustat, deoarece, cel mai probabil,
va duce la un set restrans idei de inovare, ca rezultat. Prin urmare, analiza ar trebui privita ca o etapa care
se concentreaza puternic pe empatizare.

Similar cu gandirea Tn materie de proiectare, empatia este cruciald pentru o metodi centrata pe inovare,
deoarece permite participantilor sa-si retraga propriile ipoteze pentru a obtine o perspectiva asupra
situatiei organizatiei in ceea ce priveste digitalizarea. Prin urmare, nu se abordeaza probleme sau provocari
concrete, insa obiectele generale ale afacerii, cum ar fi produsele, clientii si partenerii, sunt capturati
pentru a identifica initial potentialul pentru inovare. Ar trebui sa ofere o imagine mai clara asupra locului
n care se afla compania Tn prezent Tn ceea ce priveste digitalizarea.

Faza de analizd va fi urmata de faza de proiectare care are ca scop dezvoltarea primelor idei si prototipuri
de modele concrete de afaceri digitale pe baza rezultatelor scoase din faza de analiza. Tn aceasta faza,
IMM-urile vor fi Tncurajate sd creeze noi solutii de afaceri digitale folosind metode pentru a sustine
gandirea deschisd, de ex. brainstorming, prototipuri etc. Pentru a sensibiliza IMM-urile cu privire la
importanta punerii Tn aplicare a proceselor de lucru iterative in organizarea lor, testarea va fi, de
asemenea, parte a acestei faze si modul Tn care acest lucru va influenta dezvoltarea Tn continuare a
companiei.

Descrierea workshop-ului

Tabelul urmator prezinta o imagine de ansamblu asupra structurii workshop-ului direct fatd de faza de
inovare pentru a sprijini IMM-urile Tn dezvoltarea unui model digital de afaceri prin utilizarea metodei
DIGITRANS. Tabelul nu oferd doar o imagine de ansamblu si o structura generald, ci include si propuneri
n legaturd care instrument ar putea fi cel mai potrivit pentru dezvoltarea Tn continuare a unui model
digital de afaceri.

La sfarsitul workshop-ului:

- participantii vor avea dezvoltat un nou model de afaceri digital testdnd un prim prototip al ideii lor de
afaceri digitale si completarea unui model de afaceri Canvas pentru a sublinia valoarea adaugata a noului
model de afaceri digital.

- participantii ar trebui sa poata lucra cu cadrul de metode DIGITRANS in propriul mediu de lucru si ar
trebui sa stie cum si foloseasca diferitele instrumente pentru a dezvolta un model de afaceri digital cu
colegii / personalul lor.

Pentru companie, acesta va fi punctul de plecare pentru a-si transforma modelul de afaceri intr-unul
digital.






Faza Element de Scop & Metoda / instrumente care vor fi utilizate Media / instrumente (necesare | Metode Aditionale
p L
program pentru atingerea scopului pentru efectuarea metodei)
Introducere Scop Imprimare schema metoda.
(timp necesar. 30 - Getting to know each other;
min.)
- Giving a short overview on the overall
DIGITRANS method framework;
- Short introduction into the topic of digital
business model incl. good practice
presentation;
Metoda / proces
a) Runda de prezentare;
b) prezentarea cadrului general al metodei
DIGITRANS si a platformei de Tnvatare DIGITRANS;
c) Prezentarea modelului de business digital, inclusiv
prezentarea bunelor practici;
< | 1. Definirea Scop Tabla alba, perete metaplan,
" _E punctului de o e . . . ) )
g = intrare al - Definire clara / idee Tn care compania se afla in stikere (colorate), carduri de
© g' . prezent Tn legatura cu digitalizarea si in ce directie moderare, magneti
g @ metodei ’ ’ ’




(timp necesar: 1h
incl. citirea
cazului)

doreste sa ia in considerare strategia generala a
companiei;

Metode / proces

a) Curba valorii (Strategia oceanului albastra
"Analiza strategica a peisajului" pentru a
identifica pozitia strategica a firmei actuala si
perspectivele viitoare ale companiei in
raport cu piata, clientii, concurentii.

Cum sa desfasurati in general acest proces:
1. Lasati participantii sa citeasca cazul (10 min)

2. Prezentati si explicati modul (blue ocean strategy)
si modelul "Analiza strategica peisagistica" dupa ce
au citit cazul, nu prea multe informatii la Tnceput
Tnainte de a afla ceva despre acest caz.

3. Participantii isi modeleaza propria diagrama de
”blue ocean strategy” pe un perete alb / metaplan,
definesc factorii concurenti si valoarea lor pentru
cazul de afaceri.

axa y: scala de valori
axa x: factori concurenti

4.Tn plus, participantii completeaza sablonul
"Analiza peisajului strategic".

a) a) In paralel cu dezvoltarea ”blue ocean
strategy” si finalizarea modelului de analiza a
"as-is-business-model",

modelelor de tip

participantii vor efectua o cercetare de birou

Ca punct de intrare: Joc de carti
pentru a obtine o idee mai buna
cu privire la ce tehnologii exista
si care pot influenta modelul de
afaceri

Sablon de analiza peisagistica

strategica

Tool:
http://strategycanvas.org/#/edi
t/dcGLAMyG1M



http://strategycanvas.org/#/edit/dcGLAmyG1M
http://strategycanvas.org/#/edit/dcGLAmyG1M

pe tema cazului.ln parallel to the
development of the blue ocean strategy
model

canvas and the “as-is-business

analysis”

b) Marcati clientul si partenerul / partile
interesate cu culori speciale; utilizati note
diferite stikere;

A. Partener / partile interesate (galben)
b. Client (roz)

c) Selectati grupuri de clienti care sa lucreze
cu (1 grup de clienti per echipa).

Pauza scurta 5-10 min.

1. Definirea
clientului si a
valorii propuse

(timp necesar:
1h30)

Scop:

- Definirea clientului, intelegerea clientului (lor) si a
nevoilor acestuia;

- definirea durerilor, sarcinilor, castigurilor clientului;

- Sintetizati rezultatele pe segmentul de clienti
(profilul clientului);

metode

a) Panza de propozitii de valoare (va fi utilizata
si va fi addugata continuu pe tot parcursul
procesului)

Tabloul de propunerii de
valoare ar trebui Tnceput si fie
completat pe tablad alba si ar
trebui sa fie completat continuu
pe tot parcursul procesului

https://strategyzer.com/canvas
/value-proposition-canvas

Templates for persona
development

Tabla alba / metaplana

a) Interviuri expert
si client / grup
tinta pentru a
obtine o
perspectiva
suplimentara
asupra
subiectului /
provocirii /
produsului

b) Colectarea
informatiilor



https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://public.3.basecamp.com/p/8APjr5n8ArNXnQRUf2cupdsQ
https://public.3.basecamp.com/p/8APjr5n8ArNXnQRUf2cupdsQ

https://strategyzer.com/canvas/value-

proposition-canvas

Completati sablonul utilizand stikere;

sa acorde prioritate diferitelor constatari din cadrul
locurilor de munca, castigurilor, durerilor;

a) cercetarea de birou pentru colectarea de
informatii despre client;

a) b) interviurile cu potentialii clienti depind de
cazul Tn care pot fi realizate Tn sesiunea de
ateliere, dar este o metoda extrem de
importanta pentru a obtine o mai buna
intelegere;

O optiune este aceea cd moderatorul isi asuma rolul
clientului si va fi intervievat de participanti daca nu
este posibild o situatie reala.
(https://designthinkingformuseums.files.wordpress.
com/2013/04/cheat-sheet-1-interviewing.pdf)

In mod ideal, inainte de pauza de masa, participantii
definesc 2 intrebari pe fiecare profil de client,
inclusiv locuri de munca, castiguri, dureri care pot fi
raspunsuri in sesiunea de brainwriting.

Diferite stikere colorate

a. Participarea la
conferinte

b. Analiza si
colectarea
experientelor
existente de la
compania Tn
sine

c. Observare

c) Descrierea
calatoriei
clientului

d) Joc de rolurilor

e) dezvoltarea
Persoanei,
bazata pe
feedback-ul
primit din
diferitele
interviuri;
dezvoltarea
personala ajuta
la 0 mai buna
intelegere a
nevoilor
(potentialului)
clientului si
identificarea



https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
https://designthinkingformuseums.files.wordpress.com/2013/04/cheat-sheet-1-interviewing.pdf
https://designthinkingformuseums.files.wordpress.com/2013/04/cheat-sheet-1-interviewing.pdf

nevoilor sale
ascunse.

Pastrati sablonul
persoanei
completat pe tabla.

Dupa ce am
dezvoltat persona,
am dezvoltat trei
intrebiri orientate
spre nevoi "cum ar
putea ...?" Pentru a
rezolva provocarea
globala la care
trebuie sa
raspundem in
partea de scriere a
creierului sub 3.
Ideatie. Fiti
constienti sa
formulati numai
Intrebari de
intelegere. Solutiile
nu ar trebui
discutate.

Remarca:

Tn workshop
trebuie sa se
dezvolte cel putin o
persoana.
Evidentiere fata de




participantii la
workshop, care, In
realitate, ar trebui
sd dezvolte cat mai
multe personaje ca
grupurile tinta si sa
completeze,
respectiv, modelul
de business.

Utilizati note
lipicioase colorate
Tn cazul in care
identificati nevoi
specifice care sunt
relevante numai
pentru un anumit
grup / segment de
clienti.

Tn cazul Tn care se
vor dezvolta mai
multe personaje, ar
trebui dezvoltate
Tntrebari-cheie
pentru a rezolva
provocarile globale
pentru a fi incluse
Tn sesiunea de
brainwriting Tn
cadrul fazei de idei.




Proiectare

(analiza cost-beneficiu)

1. Ideation

(timp necesar:
1h)

Scop:

- Dezvoltarea ideilor digitale inovatoare care se
potrivesc profilului clientului (primele doua locuri de
munca listate)

Tnainte ca participantii s Tnceapai cu faza de ideatie,
si 1i prezinte mai Tntéi rezultatele din prima faza.

Metoda:

a) Brainwriting-folosind modelul respectiv (informatii
detaliate pot fi gdsite pe sablonul pentru
Brainwriting)

- Primele doua locuri de munca vor fi selectate pe
profilul clientului pentru care participantii trebuie sa
dezvolte trei idei corespunzdtoare castigurilor si
durerilor definite;

2: 00-2: 30 min pe runda

- Sabloanele vor fi adaugate la profilurile clientilor de
pe perete;

- 3 puncte vor fi acordate diferitelor idei pentru a
selecta cele mai bune idei;

- Cele mai bune trei idei premiate vor fi selectate.

b) Brainstorming pe cele mai bune trei idei selectate
cu note lipicioase (ce ar face doamna Merkel, Steve
Jobs ...)?

5 min /idee;

Postul sdu, tabla alba /
metaplana,

Template for brainwriting

Cronometrul

Formularul de analiza a
costurilor

Utilizati diagrama dupa caz

a) Moodboard
(posibilitate
suplimentara)

b) Storytelling
(posibilitate
suplimentara)

c) Utilizati diagrama
cazului



https://public.3.basecamp.com/p/RPW867aQttx1B5opeNyBzUUo

cantitate Thainte de calitate!
Ideile nu vor fi criticate sau discutate Tn aceasta faza

2. Selectarea
celor mai
bune solutii

(timp necesar:
30 min.)

Aim:

- Select the best idea for a digital innovative
business model addressing the selected
customers’ profile and company’s added
value;

Metoda

a)Discutarea si selectarea ideii de prototip

Este ideea inovatoare? Este Tntr-adevar o idee
digitala noua?

Ideea este fezabila din punct de vedere tehnic si
economic (discutie privind analiza cost-beneficiu)?

Poate fi un amestec de idei diferite;

Rezultatul interimar: formularea ideii concrete ntr-
un slogan de prototip;

Remarca:

Dupa ce a ales cea mai buna solutie pentru a fi
dezvoltatd Tn continuare, un membru al echipei
trebuie sa aiba grija de calculul costului procesului
(pentru a fi integrat pe platforma de Tnvatare);

Tn timpul formarii fata-in-fata: va fi disponibil calculul
costurilor ipotetice, cu ajutorul caruia echipa va

Tool:

Template for the process cost
calculation/target costing (still
needs to be developed)




lucra. Formatorul explica aspectul calculului costului
procesului Tn faza de inovare.

3. Prototipuri

(inclusiv si
teste scurte?)

(timp necesar: 30
min)

Scop:

- Elaborarea unui prim prototip care sa reflecte
sloganul definit pentru ao face haptica si pentru a o
intelege mai bine si pentru a le testa;

Metoda

b)

c)
d)
e)
f)

g)

Mock-up

SAP Scenes
https://experience.sap.com/designservi

ces/approach/scenes

Joc de roluri

Lego

Plastelina

tot felul de material artizanal

Diagrama, tipul de diagrama care
reprezinta un algoritm, flux de lucru sau
proces, aratnd pasii ca cutii de diferite
tipurisi ordinea lor prin conectarea lor cu
sdgeti. Aceasta reprezentare a diagramei
ilustreaza un model de solutie pentru o
anumita problema.....

Tot ce este necesar pentru a
face munca de artizanat

SAP Scene, Lego, argila, tot felul
de material artizanal.

Noun project
https://thenounproject.com/



https://experience.sap.com/designservices/approach/scenes
https://experience.sap.com/designservices/approach/scenes
https://thenounproject.com/

1. Modelul
de afaceri
Canvas

(timp necesar:
1h)

Scop:

- Rezumand toate rezultatele relevante din panza
modelului de afaceri, de asemenea, in legatura cu
structura costurilor si fluxul de venituri, pentru a
vedea daca noua idee digitala de afaceri contribuie
intr-adevar la valoarea addugat3;

- redactarea unui prim proiect al foii de parcurs
pentru initierea fazei de transformare;

Metoda:

a) Completarea hartii de valori ca parte a panoului de
propunere de valoare (potrivire intre profilul
clientului si harta valorilor);

b) Modelul de afaceri Canvas (BMC);

Transferarea rezultatelor principale ale
Propunerii de valoare in Canvas;

https://strategyzer.com/canvas/business-
model-canvas

a) Pe langa listarea partenerilor cheie din
domeniile respective, participantii ar trebui
sd elaboreze o retea de parteneri cheie care
sd descrie relatiile specifice cu compania (de
exemplu, partenerul X oferda software
companiei, partenerul Y sprijind compania in
aspectele loT).

tabla alba
Modelul de afacere (AQ)
Stikere

Schemele de spirit
antreprenorial (intrebari-cheie)

bugetare, calcularea costurilor

bazate pe activitati, analiza cost
- beneficiu / calcularea costului
procesului

Modelul de livrare a valorii
(numai pentru platforma)

Instrumente de testare /
metoda (tbd)

Cinci Tntrebari de ce?

Punctul NABC (Nevoie,
Abordare, Beneficii,
Concurenta)

MVP (produs viabil minim)

Osterwalder,
https://assets.strategyzer.co

m/assets/resources/testing-



https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
https://assets.strategyzer.com/assets/resources/testing-your-business-model-a-reference-guide.pdf
https://assets.strategyzer.com/assets/resources/testing-your-business-model-a-reference-guide.pdf

b)

c)

d)

b) Testarea prototipului si modelului de
afaceri digital:

Tn setarea workshop-ului: Testarea modelului

de afaceri digital (si a prototipului) din
perspectiva diversilor jucatori din modelul
Business Canvas (parteneri cheie);

In situatia din viata reali: Testati-o cu

potentialii clienti si parteneri (vezi metodele
din dreapta), pastrati-va feedback Tn timpul
procesului de dezvoltare ulterioara.

Urmatorii pasi in procesul companiei:
Definitia primului proiect de foaie de parcurs
pentru faza de transformare, de ex. definirea
masurilor relevante si a activitatilor concrete
pentru realizarea masurilor legate de
gestionarea schimbarilor legate de un
calendar care sa respecte rezultatele testelor.

e) Pozitionarea noului model de afaceri
digital Tn ocean strategy canvas: Fiecare
echipa adauga noul sau model de afaceri
digital Tn strategia oceanului albastru
elaborat initial, pentru a reflecta locul Tn care
se afla noul model de afaceri Tn comparatie
cu vechiul model, modelul de afaceri al
concurentului si modul modificd modelul de
afaceri anterior;

your-business-model-a-

reference-guide.pdf



https://assets.strategyzer.com/assets/resources/testing-your-business-model-a-reference-guide.pdf
https://assets.strategyzer.com/assets/resources/testing-your-business-model-a-reference-guide.pdf

Faza de transformare

Tn cadrul fazei de transformare, compania trebuie si se ocupe de implementarea si realizarea durabild a
ideii de model digital de afaceri dezvoltate Tn faza de inovare. Aceasta necesitd, pe de o parte, aplicarea
unor noi structuri si procese organizationale, cum ar fi procese de lucru iterative si interdisciplinare, iar
pe de alta parte, echiparea angajatilor cu noi competente pentru a le implica activ Tn procesul de
transformare. In timpul transformarii, DIGTRANS va oferi asistentd IMM-urilor, oferindu-le indrumiri si
sensibilizare cu privire la importanta mecanismelor adecvate de gestionare a schimbarii, precum si la
crearea elementelor culturii digitale Tn cadrul organizatiei. O conexiune vie va fi stabilitd intre metoda
schitata si conceptul de formare Tn invatare mixta si materialul de e-learning care urmeaza sa fie
dezvoltat.

O alta parte importanta a fazei de transformare va fi Workshop-ul pentru modelul de afaceri digital care
vor fi oferite companiilor care au deja o idee concreta de model digital de afaceri. Vor fi oferite ateliere
de lucru in spatiile incubatoare ale noilor parteneri.

Metodologia pilot pentru modelul digital de afaceri in workshop-ul
DIGITRANS in incubator.

Tabelul urmator ofera o orientare privind modul de desfasurare si structurare a unui workshop Tn cadrul
unui incubator pentru un IMM care are deja o prima idee de model digital de afaceri folosind DIGITRANS

Metodologia cadru. La sfarsitul workshop-ului, IMM-ul va avea
- a concretizat ideea sa de model digital de afaceri,
- a dezvoltat si testat un prim prototip al ideii modelului sau digital de afaceri si a fost finalizat

model de business pentru a sublinia valoarea suplimentara a noului model de afaceri digital.



Faza Element de Scop & Metoda / instrumente care vor fi utilizate Media / instrumente (necesare pentru
program pentru atingerea scopului efectuarea metodei)
Introducere Introducere scurtd Tn DIGITRANS, scopul workshop- Imprimare metoda
ului si prezentarea cadrului metodic.
(09:30 — 10:00)
Sugestie catre participanti: minute pentru
documentare
1. Definirea Scop Whiteboard/Metaplan wall,
punctului de o ) o ) . ) )
intrare al - o definitie / idee mai clard Tn care compania se afla sticky notes (coloured), moderation cards,
metodei Tn prezent in legatura cu digitalizarea si in ce magnets, canvases
directie doreste sa ia Tn considerare strategia
(10:00 — 10:45) globala a companiei.
—_ . < a . < Cate un exemplar printat de Blue Ocean
o definitie mai clara Tn care compania se afla in
—_ A S T . Strategy Value Curve
v prezent Tn legaturd cu ideea initiala a modelului de
< afaceri digital pe care doresc s o dezvolte in
a continuare astazi.
HE_I skip eventually, depending on participants’
T; metode wishes
N
e a) Harta strategica de peisaj (lucrul cu un sistem de o tabli albi pentru toate 3 sarcini
<

coordonate)

(Tendinte: Tehnologie / Juridic, Client, Competitor,
Mediu Economic)

a) De asemenea, utilizati internetul pentru a gasi
informatii suplimentare relevante.

b) Curba de valoare (Blue Ocean Strategy
https://www.blueoceanstrategy.com/tools/strateg

y-canvas/)



https://www.blueoceanstrategy.com/tools/strategy-canvas/
https://www.blueoceanstrategy.com/tools/strategy-canvas/

Folosind schema 6-cai ca instrument de suport
pentru a crea, identifica noi clienti.

c) Stakeholder Map -Harta partilor interesate

a) Tn paralel cu dezvoltarea peisajului strategic, o
harta a partilor interesate (inclusiv clientii) va
fi dezvoltata pe un consiliu separat n legitura
cu ideea de afaceri.

b) Marcati clientul si partenerul / partile
interesate cu culori speciale; utilizati diferite
culori post-sale.

A. Partener / partile interesate (galben)

b. Client (roz)

Selectati grupuri interesante de clienti pentru a
lucra Tn continuare.

2. Customer
and Value
Definition

(10:45 — 11:30)

Scop

- Definirea clientului, intelegerea clientului (lor) si a
nevoilor acestuia;

- definirea durerilor, sarcinilor, castigurilor clientului;

Inainte de a lucra cu pictograma Value proposition,
explicati mai Tntdi panza generala si ideea din spatele
ei.

Valoarea propusa Canvas trebuie sa fie
introdusa pe tabla si trebuie sa fie completa
continuu pe tot parcursul procesului;

Tabla albad / metaplana
Diferite note lipicioase colorate

1 Whiteboard: Propunere de valoare Canvas
imprimat pe AO




a)

b)

f)

g)

h)

Metode

b) Propunerea de valoare canvas (va fi
utilizata si adaugata continuu pe tot parcursul
procesului);

Finalizati panza folosind post-it;

Prioritizati diferitele constatari in ceea ce
priveste locurile de munca, castigurile,
durerile;

Sprijiniti participantii utilizdnd Tntrebari de
declansare:

https://assets.strategyzer.com/assets/resourc
es/customer-gains-trigger-questions.pdf

https://assets.strategyzer.com/assets/resourc
es/customer-pains-trigger-questions.pdf

https://assets.strategyzer.com/assets/resourc
es/customer-jobs-trigger-questions.pdf

Biroul de cercetare pentru a aduna informatii
despre produse client / similare (ciutare
inversd imagine la Google);

Indiciu pentru echipa companiei: Efectuarea
de interviuri cu clientii potentiali este o
metoda extrem de importanta pentru a obtine
o mai buna intelegere care ar trebui facuta in
cadrul companiei;
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Proiectie (analiza cost-beneficiu)

3. Ideation

(11:30 — 12:00)

Scop:

- Dezvoltarea ideilor digitale inovatoare care se
potrivesc profilului clientului

Metoda (de sustinere)
o discutie
b) Brainstormingul

n primul rAnd, echipa scrie urmatoarea intrebare /
lucrarea pe care doreste sd o combata cu sesiunea de
brainstorming de pe Whiteboard

Fiecare membru al grupului isi scrie / vizualizeaza

ideea pe un post-it si descrie pe scurt ideea Tn timp ce
0 pune pe perete. Amintiti-va cantitatea merge pentru
calitate Tn aceasta faza. Cu atat mai mult ideea pe care
o colectezi mai bine. Nu ratati ideile Tn acest moment.

4. Selectarea
solutiilor

(12:00 - 12:30)

Scop:

- Selectati cea mai bund idee pentru un model de
afaceri digital inovator adresandu-se profilului
clientilor selectati si valorii adaugate a companiei.

Metoda
a) Discutarea si selectarea ideii de prototip.

Este ideea inovativa (punct rosu)? Este intr-
adevar o idee digitala noua (punct albastru)?

Post its, whiteboard/metaplan wall




lunch break

(12:30 — 13:30)

Este ideea fezabila din punct de vedere tehnic
(punct verde) si economic (punct negru) de
vedere?

Sugestie catre echipa: Clasamentele depind de
estimarea costurilor si a fezabilitatii (daca sunt
realiste), utilizand Modelul de afaceri Canvas
ca instrument de suport.

("Cat de mult este dispus sa plateasca
clientul?")

Daca ideea cea mai potrivita nu este fezabila,
treceti la cel de-al doilea cel mai bun.

Poate fi un amestec de idei diferite.

Rezultatul interimar: Formularea ideii
concrete intr-un slogan de prototip.

Scrieti sloganul pe un stiker, adaugati-o la VPC
deasupra hartii de valori si adaugati ideile (din
sesiunea de brainstorming) la sectiunile din
harta valorilor.

5. Prototyping

(13:30 - 14:30)

Scop:
- Elaborarea unui prim prototip care sa reflecte
sloganul definit pentru a-I face haptic si pentru ao
Tntelege mai bine si pentru a le testa.
Method

a) Mock-up

b) SAP Scenes

https://experience.sap.com/designservice

s/approach/scenes

Tot ce este necesar pentru a face munca de
artizanat

SAP Scene, Lego, argila, tot felul de material
artizanal

Carton

Instrumentul BPM (Signavio)



https://experience.sap.com/designservices/approach/scenes
https://experience.sap.com/designservices/approach/scenes

c)
d)
e)
f)
8)

Jocuri de rol

Lego

Plastelina

tot felul de material artizanal

diagrama, tipul de diagrama care
reprezinta un algoritm, flux de lucru sau
proces, aratand pasii ca cutii de diferite
tipuri si ordinea lor prin conectarea lor cu
sageti. Aceasta reprezentare schematica
ilustreaza un model de solutie pentru o
anumita problema.

6. Business
Model
Canvas

(14:30 - 15:30)

Scop:

- Rezumand toate rezultatele relevante din
modelului de afaceri canvas, de asemenea, in
legatura cu structura costurilor si fluxul de venit,
pentru a vedea daca noua idee de afaceri digitala
aduce cu adevarat o valoare adiugatai;

Metoda:

a) Panza modelului de afaceri (BMC)
Transferarea rezultatelor principale a
canvasului de valoare propusa in BMC;

https://strategyzer.com/canvas/business-

model-canvas
Daca este necesar din perspectiva: redactarea
Canvasului de valoare propusa;

Perete metalic / tabla alba
Modelul de afacere (AO)
Un stiker diferit colorat

1 Whiteboard (impreuna cu Canvas Value
Proposition)

7. Testaresi
implimentar
e

Aim:

- testarea si validarea modelului de business

digital si a prototipului pentru imbunatatirea

acestuia;

1 Whiteboard for Roadmap Definition

Testarea instrumentelor metodei



https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas
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(15:30 - 16:30)

a)

b)

- Elaborarea unui prim proiect al foii de
parcurs pentru initierea fazei de transformare
Tn cadrul companiei;

Metoda:

a) Testarea prototipului si modelului de
afaceri digital:

Tn setarea workshop-ului: Testarea modelului
de afaceri digital (si a prototipului) din
perspectiva diversilor jucatori din modelul
Business Canvas (parteneri cheie)

In situatia din viata reala: Testati-o cu
potentialii clienti si parteneri (vezi metodele
din dreapta), pastrati-va feedback Tn timpul
procesului de dezvoltare ulterioara.

Pasii urmatori Tn procesul companiei:
Definirea primului plan de parcurs pentru faza
de transformare, de ex. definirea masurilor
relevante si a activitatilor concrete pentru
realizarea masurilor legate de gestionarea
schimbarilor legate de un calendar care sa
respecte rezultatele testelor.

Pozitionarea noului model de afaceri digital in
panza strategica oceanica albastra: Fiecare
echipa adauga noul siu model de afaceri
digital Tn ’blue ocean strategy”elaborat initial,
pentru a reflecta locul unde se afla noul model
de afaceri Tn comparatie cu vechiul model,

e Cinciintrebari ”de ce?”
® MVP (produs minim viabil)

e Osterwalder,
https://assets.strategyzer.com/assets/reso

urces/testing-your-business-model-a-

reference-guide.pdf
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modelul de afaceri al concurentului si cum
modifica modelul de afaceri anterior.

Feedback and - Cum sa prezentam cazul modelului de
wrap up afaceri digital dezvoltat Tn DIGITRANS
(16:30 - 17:30) Edetalu, nume ...)

- Intrebari legate de setarea incubatorului

etc.

- metodele utilizate si durata totala.




