Tabel: Conceptul desfasurdrii cursului de instruire
Technovator, martie 2024

Denumirea modulului | Obiectivele Continutul modulului (ce | Metode de Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandiri
modulului vor invata participantii instruire obtinute la final implementare
dezagrgati continutul utilizate de instruire
programului din caietul de
sarcini)
Traineri
Modulul 1. 1. Tehnici de identificare si Documenta
GENERAREA IDEII generare a ideilor de afaceri; tie cu
DE AFACERI descrierea
2. Evaluarea ideilor de Platforma ideilor de
business identificate; online de afaceri
desfasurare a
3. Produs minim viabil. cursurilor SWOT si Stimularea
Identificarea ) (zoom) Entuziasm si MOdCll.ll de Cr?tl\-lltaTl
oportunititilor de (4 ore, online) .. motivatie pentru a | Afaceri participatiiriot
afaceri Prezentari ppt demara o afacere | Canvas
Definirea ideii de afaceri -
Brainstorming - Analiza . Manual de Oferirea de exemple
SWOT - Qanvas Modelului Exercitii generare a L concrete din diverse
Evaluarea de Afaceri . ideilor de Constientizarea ..
. R practice . . . domenii
potentialului ideilor afaceri potentialului ideii Lipsa de
de afaceri de afaceri selectate creativitate a
participantilor
Studii de caz
Ghiduri de

Selectarea ideilor de
afaceri cu care vor
merge in program

Simulari

analiza a pietei

Abilitatea de a
defini o idee de
afaceri viabila

Lipsa de informatii
despre piata




Studii de caz

Modulul 2.
MODELUL DE
AFACERI

intelegerea
componentelor cheie
ale unui model de
afacere

Dezvoltarea
modelului de afaceri
pentru ideea selectata

Testarea si validarea
modelului de afaceri

1. Segmentele de clienti
(analiza diferitelor tipuri de
consumatori si clasificarea
acestora 1n functie de nevoi
si caracteristici);

2. Profilul clientului;

3. Propunerea de valoare/
Produsul minim viabil,

4. Canalele de distributie
(stabilirea celor mai bune cai
pentru a livra propunerea de
valoare, 1n termini de viteza,
efectivitate si eficientd a
costurilor);

5. Relatiile cu clientii
(identificarea celor mai
potrivite tipuri de relatii de
mentinut cu diferite tipuri de
clienti);

6. Fluxurile de venituri
(stabilirea modurilor de
realizare a veniturilor in
cazul fiecarui segment de
clienti);

7. Activitati cheie

Prezentari ppt

Exercitii
practice

Studii de caz

Simulari

Manual de
elaborare a
modelelor de
afaceri

Ghiduri de
analiza a pietei

Studii de caz

Claritate in
definirea
propunerii de
valoare si a
segmentelor de
clienti

Cresterea
increderii In
potentialul de
succes al
modelului de
afaceri

Capacitatea de a
construi un model
de afaceri coerent
si valid

Lista cu
Modelele
de afacere

Lipsa de claritate
in definirea
propunerii de
valoare

Dificultiti in
identificarea
segmentelor de
clienti

Adaptarea
programului la
specificul ideii de
afaceri

Utilizarea de
exemple concrete din
diverse domenii




(descrierea concisd a
activitatilor prin care se
realizeaza propunerea de
valoare);

8. Resurse cheie
(determinarea a tot ceea ce
este necesar pentru a crea
valoare pentru clienti);

9. Parteneri (stabilirea
partenerilor necesari pentru
a dezvolta

celelalte "activitati” In afara
activitatilor cheie);

10. Structura costurilor
(descrierea consecintelor
monetare ale

intregului model de afaceri);

11. Surse, oportunitati si
runde de investitii in
finantare a afacerilor/startup-
urilor.

(12 ore academice: 6 ore on
line, 6 ore cu prezenta fizica)

Canava Modelului de
Afaceri Propunerea de




valoare - Segmente de clienti
- Canale de distributie -
Relatii cu clientii - Structura
costurilor - Surse de venit

Adaptarea metodelor

Modul 3. TESTAREA 1. Tehnici de testare si Raport de de testare la
SI VALIDAREA Identificarea validare a modelului de testare si specificul ideii de
MODELULUI DE metodelor de testare afaceri (analiza . validare a afaceri
AFACERI si validare a o . Prezentari ppt modelului
modelului de afaceri plegel,’concuren;el, de afaceri,
preturilor); cu ) .
o Exercitii Feedback valoros | concluzii Il’I.lpll?aI'CAa activa a
2. Produs minim viabil; o de la clientii concrete si clientilor in procesul
Implementarea practice Manual de potentiali recoman(iér de testare
metodelor de testare | 3- Business Minim Viabil. testare si ide
si validare validare a ajustare
(6 ore academice: prezentd | Syydij de caz modelelor de .
fizicd) afaceri Model de afaceri
validat si ajustat in
Analiza rezultatelor | Testarea MVP (Minimum baza feedback-ului Lipsa de resurse
obtinute Viable Product) - Interviuri | Simulari primit pentru testare
cu clientii potentiali - Ghiduri de
Sondaje online - analiza a pietei
Ajustarea modelului Experimente A/B Consultanta Abilitatea de a Lipsa de feedback
de afaceri in functie individuala de la testa si valida un relevant din partea
de rezultate business trackeri | Studii de caz  |model de afaceri clientilor
Elaborarea planului . Oferirea de asistenta
Modulul 4. PLANUL |de afaceri detaliat 1. Stabilirea obiectivelor de  |prezentari ppt | Manual de Plan de afaceri _ individuala
DE AFACERI — dezvoltare strategicd si a elaborare a complet, cu Lipsa de participantilor
PROIECTAREA planurilor de strategii de Planificare |€Xperientd in i
ACTIVITATILOR activitatilor; afaceri marketing si detaliati a |claborarea

Stabilirea strategiilor

Exercitii

vanzari eficiente,

planurilor de




PENTRU LANSAREA |de marketing si 2. Resursele necesare pentru | practice si o planificare resurselor  |afaceri Utilizarea de
SIDEZVOLTAREA vanzari atingerea obiectivelor, detaliatd a exemple concrete din
AFACERII realizarea Ghiduri de resurselor umane diverse domenii
marketing si si financiare
. Studii de caz VAnziri ’ Dificultiti in
. activitatilor; ..
Planificarea ’ previziunea
resurs§10r umane si 3. Echipa si stabilirea . financiara
financiare rolurilor: Simulari Capacitatea de a
: u .
Studii de caz  |¢]abora un plan de
4. Diagrama Gantt. afacer.1 realist i
fezabil
(6 ore academice: prezenta | Mentorat
fizica)
Planificarea strategica -
Marketing si vanzari -
Managementul resurselor
umane - Management
financiar
Familiarizarea cu Prezentari pot
Modulul 5. CADRUL 1egislatia relevanta 1. Aspecte legale ale czentart pp Manual de Documentape
LEGAL PENTRU pentru inﬁintarea §1 aCtiVitﬁtii antreprenor iale legislatie Con’lpleté pentru
INREGISTRAREA SI |operarea unei afaceri | (forme, antreprenoriala | INregistrarea Documenta
FUNCTIONAREA Exercitii afacerii tie Lipsa de Adaptarea .
UNEI AFACERI responsabilitati, inregistrare, |practice completa cunostinte juridice prog.ramulul la o
deschidere cont bancar); pentru specificul domeniului
Alegerea formei Ghiduri de . ) inregistrare de activitate
Juridice potrivite 2. Acte permisive necesare infiintare a Cunogtm‘ge. SOlee a afacerii . S
(specifice ideilor de business |Studii de caz afacerii despre I?gISIatla Qﬁcultap m
N relevanta pentru Documente interpretarea .
A Simulari afacere legal legislatiei Oferirea de
Intelegerea cgale

consultanta




obligatiilor fiscale si | cursantilor); Studii de caz specifice individuala
contabile domeniului
3. Impozite si taxe (specifice Consultanta de
ideilor de business a juridica activitate
cursantilor).
(4 ore academice: on-line )
Aspecte juridice ale
antreprenoriatului - Forme
juridice de organizare a
afacerii - Reglementari
specifice domeniului de
activitate - Obligatii fiscale
si contabile
Strategie de
Modulul 6. Definirea pietei tintd | 1, [dentificarea pietei tinta; marketing si Strategie de
STRATEGIA DE Mal;(u? de . comunicare marketing
PENE:IRARE PE 2. Elabo.rarea conpnutuhy si fcr:i; u‘; I:agr 21 completd, cu o si Lipsa de resurse
PIATA Dezvoltarea strategiei testarea ip .otezelor/mesaj elor |Prezentare definire clard a comunicare pentru Adaptarea strategiei
de marketing si de marketing; Ghiduri de pietei tinta si a complets, implementarea la specificul pietei
comunicare 3. Definirea strategiilor de elaborare a ca.lna.lelor de (Clu;) . strategiei tinta
" Exercitii strategiilor de | distributie e
Pres practice marketing cl.ara’a. 3
pietel tinta
Identificarea 4. Elaborarea strategiei de Ineficienta Monitorizarea si

canalelor de
distributie eficiente

promovare/ planul de
marketing;

Studiu de caz

Studii de caz

Abilitatea de a
implementa o
strategie de

sia
canalelor
de

campaniilor de
marketing

optimizarea
campaniilor




5. Palnia vanzirilor. Canale marketing distributie
de vanziri si distributie. eficienta
Tipuri de vanzari;
6. Bugete si metrici ( de ex.
rata de conversie, costul de
achizitie al clientului,
lungimea ciclului de
vanzare, etc.).
(6 ore academice: cu
prezenta fizica)
Segmentarea pietei -
Marketing mix (produs,
pret, promovare,
distributie) - Planificarea
campaniilor de marketing
- Canale de distributie
Modulul 7. 1. Planificarea veniturilor; Plan financiar al | Plan
PLANIFICAREA Manual de afacerii, cu financiar al .
FINANCIARA 2. Planificarea cheltuielilor planificare afacerii, cu L1psa.de o
Bl .| siaprofitului; Prezentare financiara Capacitateade a | previziuni exp e.rlen;a m Oferirea de asistenta
aborarea planului gestiona 2o planificare individuals
financiar al afacerii . financiara
3. Planificarea cash-flow- resursele veniturilor,
ulu; Exercitii Ghiduri de financiareale | cheltuielilo | Dificultati in
. N practice calcul al afacerii r estimarea Utilizarea de
Intelegerea 4. Pragul de rentabilitate; costurilor si costurilor si software de
principiilor de . oy Studiu de caz  |preturilor Bugetde |yepjturilor contabilitate
contabilitate si 5. Surse si oportunitati de cash-flow




gestiune financiara finantare a startup-urilor; pentru
primul an
6. Relatia antreprenor — Studii de caz de
] | bancé: servicii de plata; activitate
Calcul.ul costurilor si produse de finantare;
preturilor de vanzare produse investitionale.
(12 ore academice: cu
prezenta fizica)
Planificarea veniturilor si
cheltuielilor - Bugetul de
cash-flow - Pragul de
rentabilitate - Notiuni de
contabilitate si gestiune
financiara
Facilitarea accesului
Modulul 8. SUPORT 1. Servicii, infrastructura, Plan de afaceri Plan de la finantare
IN LANSAREA programe de suport in Experti in implementat cu dezvoltare |Lipsa de resurse
AFACERII lansarea afacerii; diverse domenii | succes a afacerii financiare
Sesiuni de )
Oferirea de asistentd | 2- Prezentarea programelor  |mentorat Retea de Orga.nlzarea de
individuala pentru IP ODA; R contacte intre . o evenlme.nte de
implementarea etea d.e antreprenori Dlﬁcultagl in networking
planului de afaceri - 3. Atelier practic - . mentori obtinerea de
Facilitarea conexiunii| Elaborarea/completarea Networking Liste de resurse finantare
cu alti antreprenori - formularului de de financiare si Adaptarea
Asigurarea accesului Platforme informationale programului la

la resurse si
informatii utile

aplicarea pentru programele
de granturi IP ODA.

Platforme online
de resurse

online de
resurse

Lipsa de implicare
a participantilor

nevoile individuale
ale participantilor




(4 ore academice: on-line)

Mentorat individual -
Sesiuni de networking -
Platforme online de resurse
pentru antreprenori - Acces
la finantare - Organizarea de
evenimente de networking

Oportunitati de
finantare

Modulul 9.
PREZENTAREA
IDEII DE AFACERI

Dezvoltarea
abilitatilor de
prezentare a ideii de
afaceri

Pregatirea pitch-ului
pentru investitori

Participarea la un
concurs de pitchuri

1. Ce este si cum pregatesti
un pitch. Tipuri de pitchuri;

2. Structura unui pitch;

3. Pregatirea pitch-ului.
Sesiune de mentorat;

4. Prezentarea ideii de
afaceri

(4 ore: atelier -2 ore,
mentorat - 2 ore: cu prezentd
fizica)

Tehnici de prezentare -
Structura pitch-ului -
Pitching in fata investitorilor
Participare la un concurs de
pitchuri

Prezentare

Exercitii
practice

Simulare

Prezentari de
pitchuri

Experti in
prezentare

Investitori

Platforme
online de
pitching

Prezentare
PowerPoint a
ideii de afaceri

Scriptul pitch-
ului

Participare
antreprenorilor la
concursul de
pitchuri

Prezentare
PowerPoint
a ideii de
afaceri

Scriptul
pitch-ului

Lipsa de incredere
in sine a
participantilor

Dificultati in a
capta interesul
investitorilor

Lipsa de
oportunitati de
finantare

Adaptarea
programului la
specificul ideii de
afaceri

Oferirea de feedback
individual

Facilitarea accesului
la oportunitati de
finantare
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