Tabel:

Conceptul desfasurarii cursului de instruire

Continutul
modulului
. I P Metode de . . .
Denumirea Obiectivele (ce vor invita . . Rezultate obtinute . . Riscuri de < .
. . participantii instruire Resurse . . Livrabile . Recomandari
modulului modulului A o la final de instruire implementare
dezagregati continutul utilizate
programului din
caietul de sarcini)
Definirea 1.1. Tehnici de Brainstorming; | Resurse Cunostinte si Documente i 1. Riscuri legate de | - Stimularea
Modulul 1. conceptului de identificare si studii de caz; tehnice: competente materiale scrise: participanti: interactivititii
GENERAREA antreprenoriat; generare a ideilor exercitii calculator, ded"dif€~' - Lista de idei de - Lipsa de implicare | prin exercitii
IDEII DE Identificarea de afaceri. individuale; platforma - Intelegerea afaceri — minim 3-5 | activd — unii practice si studii
AFACERI il 1.2. Evaluarea prezentari de online pentru conceptelor idei generate participanti pot fi de caz;
Zpo p n1 ?jl or ideilor de business grup; instruire, fundamentale legate individual; pasivi sau - Oferirea unui
¢ afacert, identificate. business- echipament de antreprenoriat si - Fisa de validare a neinteresati; ghid clar pentru
Formator: Exer.sgrea . 1.3. Produs minim games; audio, acces la idei de afaceri; ideii — o analizi - Dificultiti in fiecare etapd a
B . tehnicilor si viabil. sesiuni de internet; - Identificarea SWOT sau o matrice | generarea ideilor— | procesului;
Babii Natalia/ metodelor mentoring; prezentare surselor de inspiratie | de selectie a celei mai | creativitate scizuti | - Asigurarea unui
Stanciu Inna creative pentru fise de Power Point; pentru o idee de bune idei: - t d .
. > . A ’ Sau teama de esec mentor sau a unui
generarea de idei evaluare. Materiale de afaceri viabil; Descrierea ideii de poate limita expert pentru
inovatoare de studiu: ghiduri, | - Aplicarea unor afaceri — un inovatia; o drumare:
afaceri; exemple de metode structurate de | document de 1-2 ; ; T
. . . ) 2. Riscuri - Crearea unui
Evaluarea succes. generare §1 selectica | pagini care include metodologice: lan de actiune
viabilitatii ideilor; problema rezolvata, | _ | jnca claritatii in b li ’
Sy - Evaluarea . < p ML realist pentru
ideilor de valu solutia propusa, rocesul de selectie | f
: fezabilitatii unei idei | clientul tinta si proce selectie 1 fiecare
afaceri. ; a5 a ideilor — dificultati | participant.

de afaceri in functie
de piata, resurse si
riscuri;

- Dezvoltarea unei
gandiri critice si
inovatoare in
procesul de creare a
unei afaceri.
Rezultate practice:

- Crearea unei liste
de idei de afaceri
relevante si originale;
- Selectarea unei idei
viabile pe baza
criteriilor de
evaluare;

- Elaborarea unui

valoarea adaugata;

- Mini-plan de
actiune — pasii initiali
pentru dezvoltarea
ideii;

- Prezentarea ideii de
afaceri — un slide
deck
(PowerPoint/Canva)
sau un pitch de max.
5 minute.

in alegerea unei idei
viabile;

- Dificultati in
validarea ideii —
lipsa accesului la
feedback real din
piata;

3. Riscuri logistice
si organizatorice:

- Probleme tehnice
— dificultati in
utilizarea
platformelor online
pentru instruire;

4. Riscuri legate de
rezultate:

- Idei nerealiste sau




scurt plan de actiune
pentru dezvoltarea
ideii alese;

- Prezentarea ideii de
afaceri in fata unui
grup, cu argumente
clare privind
oportunitatea si
fezabilitatea acesteia.

greu de
implementat;

- Motivatie scazuta
dupa finalizare.

Modulul 2.
MODELUL DE
AFACERI

Formator:

Babii Natalia/
Stanciu Inna

Definirea
conceptului de
model de afaceri.

Identificarea
componentelor
unui model de
afaceri.

Utilizarea
Canvas-ului
modelului de
afaceri.

Analiza pietei si a
concurentei.
Explorarea
modurilor in care
modelele de
afaceri pot
raspunde
schimbarilor din
piatd si a se
adapta la noile
tendinte.

Evaluarea
viabilitatii
modelului de
afaceri.

Implementarea si
ajustarea
modelului de
afaceri.

2.1. Segmentarea de
piata.

2.2. Segmentarea
clientilor.

2.3. Oferta de
valoare.

2.4. Canale de
distributie si
selectarea lor.

2.5. Relatiile cu
clientii.

2.6. Fluxurile de
venituri.

2.7. Activitati
cheie.

2.8. Resurse cheie.
2.9. Parteneri.
2.10. Structura
costurilor.

2.11. Surse,
oportunitati si runde
de investitii In
finantare a
afacerilor/startup-
urilor.

Brainstorming;
studii de caz;
exercitii
individuale;
prezentari de
grup;
business-
games;
sesiuni de
mentoring;
fise de
evaluare.

Resurse
tehnice:
calculator,
platforma
online pentru
instruire,
echipament
audio, acces la
internet;
prezentare
Power Point;
Template-uri
CANVAS,
studii de caz,
ghiduri practice

Competente
dobandite:

- Intelegerea
conceptului de model
de afaceri si
importanta acestuia in
dezvoltarea unei
afaceri sustenabile;

- Aplicarea Business
Model Canvas
(BMC) pentru a
defini structura unei
afaceri;

- Capacitatea de a
identifica si detalia
cele 9 componente
ale unui model de
afaceri:

1. identificarea pietei-
tintd si a nevoilor
acesteia;

2. definirea
beneficiilor unice
oferite clientilor;

3. stabilirea
modalitatilor prin
care
produsul/serviciul
ajunge la client;

4. cercetarea
metodelor de atragere
si mentinere a
clientilor;

5. determinarea
surselor de venit si
strategiile de

1. Documente si
materiale scrise:

- Business Model
Canvas completat —
descrierea detaliata a
celor 9 componente
ale modelului de
afaceri;

- Analiza SWOT a
modelului de afaceri;
- Fisa de validare a
modelului de afaceri
— identificarea
principalilor factori
derisc sia

- Plan de actiune —
pasii initiali necesari
pentru implementarea
modelului.

2. Activitati si
exercitii practice:

- Workshop de
completare a
Business Model
Canvas

- Studiu de caz —
analiza comparativa a
unor modele de
afaceri de succes;

- Exercitiu de
pitching — fiecare
participant prezinta
modelul de afaceri
pentru feedback si
imbunatatiri.

1. Riscuri legate de
participanti:

- Lipsa de implicare
activa. - Dificultati
in utilizarea
Business Model
Canvas (BMC).

- Rezistenta la
feedback si
schimbari — unii
participanti pot fi
reticenti in a ajusta
modelul lor de
afaceri in functie de
sugestii.

2. Riscuri
metodologice:

- Interpretare gresita
a componentelor
modelului de
afaceri.

- Dificultati in
definirea unei
propuneri de
valoare.

3. Riscuri logistice
si organizatorice:

- Timp insuficient
pentru aprofundare;
- Probleme tehnice.
4. Riscuri legate de
rezultate:

- Modele de afaceri
neviabile;

- Lipsa unei

- Oferirea de
exemple si studii
de caz pentru
clarificarea
conceptelor;

- Organizarea de
sesiuni de
feedback si
mentorat pentru
ajustarea
modelelor de
afaceri;

- Ghidaj clar in
utilizarea
Business Model
Canvas si a altor
metode de
analiza;

- Exerecitii
interactive pentru
a stimula
gandirea
strategica si
inovatoare.




monetizare;

6. elaborarea listei
activelor necesare
pentru functionarea
afacerii;

7. realizarea
proceselor esentiale
pentru livrarea
valorii;

8. identificarea
colaboratorilor si
aliantelor strategice;
9. analiza costurilor
implicate in operarea
afacerii

- Analiza viabilitatii
modelului de afaceri
si capacitatea de
ajustare pentru
optimizare

- Dezvoltarea viziunii
strategice asupra
afacerii si
identificarea
punctelor forte si a
provocarilor.
Rezultate practice:

- Business Model
Canvas completat;

- Analiza SWOT a
modelului de afacerti;
- Pitch de prezentare
a modelului de
afacerti;

- Plan de actiune
initial — pasii
urmatori pentru
validarea si
implementarea
modelului.

3. Prezentari si
evaludri:

- Pitch de prezentare
a modelului de
afaceri — sustinerea
unei prezentdri scurte
(3-5 minute) despre
modelul dezvoltat;

- Feedback si ajustare
— sesiune de evaluare
si optimizare a
modelului pe baza

comentariilor primite.

perspective realiste
asupra pietei;

- Dificultati in
prezentarea si
sustinerca
modelului.

Modul 3.

- Familiarizarea
participantilor cu

3.1. Tehnici de
testare si validare a

Brainstorming;
studii de caz;

Resurse
tehnice:

1. Competente
dobandite:

1. Documente si
materiale scrise:

1. Riscuri legate de
participanti:

- Definirea clara
a publicului-tinta




TESTAREA SI notiunile de baza | modelului de itii i
> i exercitil calculator, - Intelegerea - : : PPN T
VALIDAREA privind testarea si | afaceri (analiza individuale; platforma impbrtaitei testarii si vaIEZZr(el-e estes _—leﬁ;ultap " tS 1 i 15 crezelorde
MODELULUI DE validarea pietei, concurentei, | prezentari de online pentru validzrii nainte de 7 . Identificarea estat,
AFACERI modelului de preturilor) grup; instruire )  afaceri: - Che§thnare si clientilor potriviti - Utilizarea unor
afaceri. 3.2. Produs minim | business- echipam’ent aKSTea ea motodelor | maorvian % peniru testare: metode variate de
Formator: Identificarea viabil; games; audio, acces la (-ie tI;sl'f;rr;a metodelor | potentiali client; - Lipsa experientei | testare (interviuri,
: ipotezelor care 3.3. Business sesiuni de internet; i - Raport de feedback; | In colectarea sondaje, MVP,
. ' stau la baza Minim Viabil. mentoring; prezentare -~ Interpretarea datelor | - Analiza si ajustare a | feedbackului; experimente de
Babll.Natalla/ modelului de fise de Power Point: obtinute $1 ajustarea. Business Model - Rezistenta la vanzare);
Stanciu Inna afaceri. evaluare; Studii de caz" modelului de afacerl; Canvas; schimbare. - Ghlda_] §l suport
Crearea unui plan interviuri; ghiduri - Dezvoltarea unui - Raport privind 2. Riscuri in formularea
detaliat pentru sondaje; practice; proces iterativ de fezabilitatea metodologice: corectd a
testarea prototipare Chestionare; lr;lbun.a}tapre a modelului de afaceri. | - Testare intrebarilor de
ipotezelor. rapida. prototipuri; atacerit. , 2. Activitafi i insuficientd sau validare
Utilizarea ) platforme de 2. Rezultate practice: | exercifii practice: superficiala; - Interpretarea
metodologiilor testare. - P}an de testare si - Testarea MVP - MVP (Minimum datelor cu
Lean Startup validare, care (Minimum Viable Viable Product) ajutorul
peqtm a test.a dqtghaza metodele Product) ; inadecvat. mentorilor sau
f;gllld s(; eﬁ;;lem. lt.ltliIVZE.llt-e si obiectivele | _ gimulare de 3. Riscuri logistice exper.‘gllor pentru
COleeC ta(;ea aceri. e}s{aru, vanzare/testare a si organizatorice: o mai buna
a si - ahee : ' L
. ’ aport de feedback | pietei; - Lipsa accesului la | directionare.
analizarea de la potentiali clienti o 3 ;
) ¢ tentiall chientt | _ Exercitiu de un numar suficient
feedback-ului de in baza interviurilor . ienti ;
la clienti sondaielor > | pivotare pe baza de clienti reali;
L sau . .. . . .
Evaluarea testel (J)r' feedbackului primit. - Timp insuficient
rezultatelor Aiu t’ 3. Prezentari si pentru testare
- Ajustarea a S .
testarii. BusJiness Model eva.luar & - Probleme tehnice
e > - Pitch cu rezultatele | in testarea online;
justarea Canvas in urma s s starea onine;
modelului pe testarii- testarii; 4. Riscuri legate de
baza feedback- “Rra (;rt inal sa - Feedback si ajustare | rezultate:
ului si a datelor pitchléu rinci alul — revizuirea - Rezultate
obtinute, principalele | modelului de afaceri | inconcludente sau
concluzii si pasii in functi o
urmatori in functie de datele contradictorii.
_ : colectate.
Structurarea unui | 4-1- Stabilirea Brainstorming; | Resurse 1. Competente 1. Documente §i 1. Ri j
- ot n ; . . j . s . Riscuri legate de | - i i
Modulul 4. plan de afaceri. obiectivelor de studii de caz; tehnice: dobandite: materiale scrise: participanti g Olerirea .
PLANUL DE Defini . . .. | dezvoltare exercitii calculator C . . . o suport continuu
efinirea viziunii are exercit > - Crearea unui plan - Plan de afaceri - Lipsa de prin sesiuni de
AFACERI — «i misiunii strategica si a individuale; platforma de afaceri structurat complet experienta i .
PROIECTARE . ;s activitatilor prezentari de online pentru ; ’ . periemta p ractica, | mentorat si
/ A afacerii. 42 Resursele . ¢ P care include toate - Strategia de lansare | - Dificultati in feedback, pentru
ACTIVITATILOR Analiza pietei si a néc'esare bentru ENP: 1nsht.ru1re, sectiunile esentiale: a afacerii ; stabilirea a ghida
L3 usiness- echipament v . o .. ..
PENTRU concurentel. atingerea games; audil()) acces la Suni?f eX?CtuFle Lan fnanciar VAR o etare participant in
: .o A > analiza pietei; ot .
LANSAREA §I Identificarea obiectivelor sesiuni de internet; strategi:dé detaha.t, o Si@ARE, completarea
DEZVOLTAREA publicului tinta. 4.3. Realizarea mentoring; prezentare marketing; planul - Analllz.avde risc. - Lipsa de corectd a.planulul
AFACERII Stabilirea activitatilor fise de Power Point; tional: planul 2. Activitati si cunostinte de afaceri;
e 4.4. Echipa si : - ’ operational, planu exercifii practice: financiare - - Impartirea
obicctivelor 4. Echipa si evaluare; Studii de caz; financiar: structura H practice: lcul < PRI
stabilirea rolurilor | exemple ghiduri hivei: - Workshop pentru calcularea corecti a | modulului in
echipet; costurilor si sesiuni




Formator: SMART. practice, practice; - Definirea elaborarea planului veniturilor. interactive si
_ ; lucru in grup. Ghid de obiectivelor de de afacert; 2. Riscuri exercitii aplicate
Proiectarea )
Babii Natalia/ strategiei de redactare a lansare ; - Simulare a lansirii metodologice: pentru a ajuta
Goreacica Natalia marketing. planului; - Alocarea resurselor | afacerii; - Supraestimarea participantii sa
_ Elaborarea unui Modele de — planificarea - Exercitiu de analiza | resurselor necesare; | aplice conceptele
lan detaliat planuri. resurselor financiare, | , pietei. - Planificarea intr-un context
P R umane $i materiale 3. Prezentiri si inadecvati a real;
pentru activitatile . . : . X -
. ’ necesare,; ludri: riscurilor - Utilizarea
operationale . . evaluari: or .
’ - Evaluarea riscurilor; - Definirea incorecti | studiilor de caz
necesare pentru . . - Prezentare a TR .
) . - Planificarea etapei lanului de afaceri a pietei tinti. pentru a ilustra
ansarea si d 1 planului de afaceri SV ) { de afaceri
desfisurarea € Scalare. - Feedback si ajustare 3. Riscuri loglstlce planuri de araceri
2. Rezultate practice: . 514 si organizatorice: de succes si
afacerii. . — sesiune de evaluare : . : il
- Plan de afaceri S - Insuficienta unui riscurile
- Estimarea §1IévViZuIre a S N tentiale:
complet ; : .| ghidaj continuu potentiale;
costurilor si ' .| planurilor de afaceri - Introducerea
3 - Strategia de lansare; .. (mentorat sau u
roiectiile . pe baza comentariilor imulari
p ; - Plan financiar de primite feedback continuu); | UNOT Simulart
financiare. bazi; : - Timp insuficient financiare pentru
- Analiza riscurilor §1 pentru dezvoltarea a a_]uta
solutii; planului; participantii sa
- Prezentare a - Resurse limitate estimeze mai
planului de afaceri. pentru realist costurile si
3. Abilitafi si implementare. veniturile
instrumente utilizate: 4. Riscuri legate de afacerii.
- Utilizarea softurilor rezultate:
de planificare - Planul de afaceri
financiard pentru prea optimist;
crearea prognozelor - Esecul in a
financiar; identifica corect
- Aplicarea metodelor riscurile si solutiile
de cercetare de piata de mitigare.
pentru a identifica
tendintele pietei si
nevoile clientilor;
- Elaborarea unui
plan de marketing si
vanzari care include
canalele de distributie
si promovare;
- Crearea unui plan
operational care
include procesele
cheie ale afacerii.
- Cercetarea 5.1. Aspecte legale | Brainstorming; | Resurse 1. Competente 1. Documente de 1. Riscuri legate de | - Furnizarea de
Modulul 5. legislatiei ale activitatii studii de caz; tehnice: dobdndite: inregistrare a participanti: materiale
comerciale; antreprenoriale exercitii calculator, - Intelegerea afacerii: - Participantii pot educationale




CADRUL LEGAL
PENTRU
INREGISTRAREA
SI
FUNCTIONAREA
UNEI AFACERI

Formatori:
Dodita-Bajag

Rodica/ Goreacica
Natalia

Inregistrarea unei
afaceri;

Analiza
diferitelor forme
juridice de
organizare a
afacerilor;
Congstientizarea
obligatiilor
fiscale.
Studierea
reglementarilor
specifice in
functie de
domeniul de
activitate al
afacerii.
Familiarizarea cu
legislatia privind
protectia
consumatorului.
Cercetarea

legislatiei muncii.

Discutarea
reglementarilor
internationale
care pot afecta
afacerile.

5.2. Acte permisive
necesare

5.3. Impozite si
taxe

individuale;
prezentari de
grup;
business-
games;
sesiuni de
mentoring;
fise de
evaluare;
exemple
practice,
lucru in grup,
prezentari,

sesiuni Q&A.

platforma
online pentru
instruire,
echipament
audio, acces la
internet;
prezentare
Power Point;
Studii de caz;
ghiduri
practice;
Legislatie
actualizata,
consultantie
juridica

structurii juridice a
afacerii;

- Cunoasterea
procedurilor de
inregistrare a afacerii,
- Reglementarea
fiscala a afacerii;

- Respectarea
reglementarilor
privind protectia
datelor si drepturile
consumatorilor;

- Obligatii legale si
administrative;

- Aspecte legate de
contractele
comerciale.

2. Rezultate practice:
- Documente de
inregistrare a afacerii,
- Ghid privind
structurile juridice;

- O lista cu pasii
necesari pentru
asigurarea
conformitatii cu
reglementarile
fiscale, comerciale si
de protectia datelor;

- Exemplu de
contract comercial.

3. Abilitati si
instrumente utilizate:
- Familiarizarea cu
platformele online
pentru Inregistrarea
unei afaceri si
depunerea
documentelor;

- Utilizarea softurilor
de calcul fiscal pentru
estimarea obligatiilor
fiscale si
contributiilor sociale

- Formular completat
pentru inregistrarea
afacerii.

- Exemplu de statut al
companiei.

- Declaratii fiscale.
2. Ghiduri si planuri:
- Ghid pentru
alegerea formei
juridice a afacerii;

- Ghid de
conformitate fiscala;
- Plan de
conformitate cu
legislatia privind
protectia datelor.

3. Modele de
documente legale

- Exemplu de
contract comercial;

- Model de acord de
confidentialitate;

- Exemplu de
autorizatii si licente
necesare.

4. Prezentari §i
rapoarte:

- Prezentare despre
structurile juridice ale
afacerii.

- Prezentare despre
procedurile de
inregistrare.

5. Evaluare si

feedback:

- Test de cunostinte
juridice;

- Evaluare a
conformitatii legale a
planului de afaceri.

intdmpina dificultati
in a intelege
reglementarile
legale;

- Confuzia in
alegerea formei
juridice corecte;

- Neintelegerea
reglementarilor
fiscale;

- Nerespectarea
cerintelor de
protectia datelor;

- Lipsa abilitatii de a
redacta documente
legale corect.

2. Riscuri legate de
resurse §i suport:

- Insuficienta
ghidajului juridic
corespunzator;

- Resurse
insuficiente pentru
consultanta juridica;
- Acces limitat la
instrumente si
platforme de
inregistrare.

3. Riscuri logistice
si organizatorice:

- Timp insuficient
pentru aprofundarea
cunostintelor legale;
- Confuzie intre
reglementarile
locale si nationale;

- Intarzieri in
procesul de
inregistrare.

4. Riscuri legate de
implementarea
efectiva a afacerii:
- Nerespectarea
reglementarilor
comerciale si de

clare si ghiduri
pas cu pas;

- Suport continuu
din partea unor
consultanti
juridici sau
mentori;

- Utilizarea
simularilor pentru
inregistrarea
afacerii;

- Crearea unor
sesiuni
interactive;

- Testarea
cunostintelor
juridice.




- Studii de caz pentru
a Intelege aplicatiile
reale ale legislatiei In
diverse domenii de
activitate.

protectia
consumatorului;

- Esecul 1n a obtine
licentele si
autorizatiile
necesare;

- Probleme de
conformitate pe
termen lung.

Modulul 6.
STRATEGIA DE
PENETRARE PE
PIATA

Formatori:
Babii Natalia/

Stanciu Inna

intelegerea
conceptului de
penetrare pe
piata.
Identificarea si
segmentarea
pietei tinta;
Analiza
comportamentulu
i consumatorilor,
nevoilor si
preferintelor
acestora,

Evaluarea
competitorilor
existenti pe piata;
Crearea unei
oferte unice care
sa diferentieze
produsul;

Identificarea
celor mai
eficiente canale
prin care
produsul sau
serviciul poate
ajunge la
consumatori;
Elaborarea unor
strategii de
marketing
adaptate pentru a
promova eficient
produsul sau
serviciul;

6.1. Analiza de
piatd si identificarea
pietei tintd

6.2. Segmentarea
pietei

6.3. Selectarea
strategiei de piata
6.4. Elaborarea
continutului si
testarea ipotezelor /
mesajelor de
marketing

6.5. Definirea
strategiilor de pret
6.6. Elaborarea
strategiei de
promovare / planul
de marketing

6.7. Pélnia
vanzarilor / Canale
de vanzari / Tipuri
de vanzari

6.8. Bugete si
metrici

Simulari, studii
de piata,
campanii de
test,
brainstorming;
studii de caz;
exercitii
individuale;
prezentari de
grup;
business-
games;

sesiuni de
mentoring;
fise de
evaluare;
exemple
practice,

lucru in grup.

Resurse
tehnice:
calculator,
platforma
online pentru
instruire,
echipament
audio, acces la
internet;
prezentare
Power Point;
Studii de caz;
Platforme de
marketing,
exemple de
strategii
eficiente

1. Competente
dobandite:

- Identificarea
segmentului de
clienti, analiza
concurentei si
evaluarea tendintelor
pietei;

- Elaborarea
strategiei de penetrare
pe piata;

- Stabilirea unui
avantaj competitiv;

- Utilizarea mixului
de marketing;

- Planificarea
activitatilor de
lansare pe piata;

- Masurarea
succesului strategiei
de penetrare —
definirea KPI-urilor.
2. Rezultate practice:
- Descriere detaliatd a
pietei, segmentelor de
clienti si
competitorilor
principali;

- Strategia de
pozitionare si
avantajul competitiv;
- Plan de marketing
si comunicare;

- Strategia de
stabilire a preturilor;

1. Analiza pietei si
concurentei:

- Profilul pietei tinta;
- Analiza
concurentei;

- Analiza SWOT a
afacerii.

2. Strategia de
pozitionare Si
avantajul competitiv:
- Strategia de
diferentiere;

3. Plan de marketing
s comunicare:

- Plan de promovare;
- Mesajele-cheie si
tonul comunicarii;

- Strategia de
continut (bloguri,
postari social media,
email marketing,
video, etc.).

- Calendar de
marketing.

4. Strategia de
stabilire a preturilor
si distributiei:

- Strategia de pret;

- Strategia de
distributie.

5. Plan de lansare pe
piata:

- Plan de actiune
pentru lansare;

- Strategia de testare

1. Riscuri legate de
piata si clienfi:

- Segmentare
incorectd a pietei,

- Cerere redusa
pentru
produs/serviciu,;

- Rezistenta din
partea clientilor;

- Neintelegerea
comportamentului
consumatorilor.

2. Riscuri legate de
concurenta:

- Piata saturata cu
competitori
puternici;

- Reactii agresive
din partea
concurentei;

- Copierea ideii de
afaceri.

3. Riscuri financiare
si de resurse:

- Buget insuficient
pentru marketing si
promovare;

- Costuri mai mari
decat estimarile
initiale;

- Dificultati in
asigurarea stocurilor
si logisticii;

4. Riscuri
operationale si de
implementare:

- Analiza de piata
aprofundata
inainte de lansare
— utilizarea
sondajelor, focus
grupurilor si
testelor de produs
pentru a intelege
mai bine nevoile
consumatorilor;

- Testarea
strategiei printr-
un MVP
(Minimum
Viable Product) —
lansarea unui
produs minim
viabil pentru a
valida cererea si a
obtine feedback
rapid;

- Buget clar
pentru promovare
si resurse de
rezerva —
planificarea
financiara
riguroasa pentru a
evita lipsa
fondurilor in
fazele critice;

- Monitorizarea
performantei si
ajustarea rapida a
strategiei —
utilizarea KPI-




- Stabilirea unor - Indicatori de a pietei; -Alegerea gresitaa | urilor pentru a
indicatori cheie performanta (KPI- - Buget estimativ canalelor de masura succesul
de performanta uri). pentru lansare. vanzare; si pentrua
(KPI) pentru a 3. Abilitati si 6. Indicatori de - Timp insuficient optimiza tacticile
evalua succesul instrumente utilizate: | performanta si pentru testarea in functie de
strategiei. - Utilizarea analizelor | mdsurarea pietei; rezultate;

de pla],:ﬁ §1 studiilor de succesului: _ Incapacitatea de a - COl’lStﬂlCtia
consumatori; - Set de KPI-uri; ajusta strategia unui avgptaj
-Aplicarea tehnicilor | - Plan de ajustare a rapid. competitry
de marketing digital | strategiei. 5. Riscuri legate de | Puternic —
pentru promovare promovare si brand dlfe{enpverea
eficients; awareness: clara fata de
- Crearea - Mesajele de concurenta prin

L . calitate, pret,
prototipurilor de marketing L
oferte si testarea lor; nepotrivite; ex.p.erlen';a de

. utilizare sau alte
- Folosirea - Canale de beneficii unice.
platformelor de promovare
publicitate si vanzari ineficiente;
online pentru - Recenzii negative
atragerea clientilor. sau reputatie slabia

la lansare.

- Elaborarea unui Simulari Resurse 1. Competente - Plan financiar - Lipsa de - Oferirea unor

Modulul 7. plan financiar financiare, tehnice: dobandite: detaliat. cunostinte explicatii

PLANIFICAREA detaliat  pentru | 7.1. Planificarea workshop-uri, | calculator, - Elaborarea unui - Previziunea fluxului | financiare anterioare | simplificate,

FINANCIARA propria afacere. veniturilor utilizarea de platforma plan financiar de numerar. — Participantii pot exemple practice

- Planificarea 7.2. Planificarea software online pentru structurat pentru - Calculul pragului de | avea dificultati in si resurse

. veniturilor si | cheltuielilor financiar instruire, propria afacere. rentabilitate. intelegerea suplimentare

Formatori: . 1. .. . . . . . b

cheltuielilor  pe | 7.3. Previziunea brainstorming; | echipament - Realizarea - Lista de surse de conceptelor pentru Invétare.
] ) termen scurt si | fluxului de numerar | studii de caz; audio, acces la | previziunii detaliate a | finantare disponibile. | financiare daca nu

Dodita-Bajag lung; 7.4. Pragul de exercitii internet; fluxului de numerar. | - Simulare practici a | au o pregatire

Rodica/ Goreacica | - Realizarea de rentabilitate individuale; prezentare - Calculul pragului de | unei relatii cu o economici de bazi.

Natalia previziuni ale 7.5. Surse si prezentari de Power Point; rentabilitate. institutie financiara. - Dificultati in - Exercitii
fluxului de oportunitati de grup; Studii de caz; - Identificarea si - Raport de evaluare a | aplicarea practicaa | interactive, studii
numerar. finantare a business- Software de accesarea surselor de | optiunilor financiare. | conceptelor — Unele | de caz si sesiuni

- Determinarea afacerilor debutante | games; planificare finantare adecvate. - Exercitiu aplicativ concepte, cum ar fi | de mentorat
pragului de 7.6. Relatia sesiuni de financiara, - Gestiunea relatiei cu | de planificare previziunea fluxului | pentru
rentabilitate; antreprenor — mentoring; modele de institutiile financiare, | financiard — test sau de numerar sau clarificarea

- Explorarea institutie financiara: | fige de bugete. utilizand servicii studiu de caz realizat | pragul de aspectelor
surselor si servicii de plata, evaluare; bancare relevante individual sau in rentabilitate, pot fi dificile.
oportunitatilor de | produse de exemple pentru dezvoltarea echipa pentru a dificil de aplicat
finantare finantare, alte practice. afacerii. demonstra intelegerea | corect.
disponibile produse bancare / - Aplicarea conceptelor predate. - Rezistenta la - Instruire
pentru startup-uri | financiare instrumentelor de utilizarea practica pe
si IMM-uri. analiza financiara instrumentelor instrumente

- Aplicarea

pentru luarea

financiare — Unii

accesibile (Excel,




cunostintelor

dobandite intr-un

exercitiu practic.

deciziilor strategice
in afacere.

- Demonstrarea
competentelor
dobandite prin
realizarea unui
exercitiu aplicativ de

planificare financiara.

participanti pot fi
reticenti in utilizarea
foilor de calcul,
software-urilor
financiare sau altor
instrumente digitale.
- Informatii
incomplete sau
incorecte furnizate
de participanti —
Greseli in colectarea
si interpretarea
datelor financiare
pot afecta calitatea
planificarii.

- Acces limitat la
surse de finantare
reale — Unele surse
de finantare pot fi
inaccesibile pentru
participanti din
cauza criteriilor
restrictive.

- Diferente intre
teoria predata si
realitatea pietei —
Fluctuatiile
economice $i
cerintele specifice
ale investitorilor pot
influenta
aplicabilitatea
conceptelor predate.
- Lipsa de interes
sau implicare din
partea
participantilor —
Unele aspecte
financiare pot parea
complexe sau
neatractive pentru
antreprenorii la
inceput de drum.

Google Sheets,
aplicatii
financiare
gratuite).

- Verificarea si
corectarea datelor
prin feedback
individualizat.

- Identificarea
unor alternative
viabile, cum ar fi
finantarea
participativa
(crowdfunding)
sau incubatoarele
de afaceri.

- Invitarea unor
experti din
domeniul
financiar pentru a
oferi perspective
actualizate.

- Crearea unui
mediu interactiv,
utilizarea
exemplelor din
viata reala si
gamificarea
procesului de
invatare.

Modulul 8.
SUPORT iN

- Identificarea si
utilizarea
resursele de

8.1. Servicii,
infrastructura,
programe de

Intalniri cu
experti,
studii de caz,

Resurse
tehnice:
calculator,

1. Competente
dobandite:
- Identificarea si

- Lista de resurse si
programe de suport
disponibile.

- Lipsa accesului la
resurse relevante —
Unele resurse sau

- Oferirea de
alternative si
solutii flexibile




LANSAREA
AFACERII

Formatori:

Dodita- Bajag
Rodica/

Babii Natalia

suport disponibile
pentru lansarea i
dezvoltarea unei
afaceri.
intelegerea
rolului si
beneficiile
programelor
ODA in
sustinerea
startup-urilor si
IMM-urilor.
Explorarea si
aplicarea la
programe
specifice de
finantare,
mentorat si
suport logistic
pentru afaceri
noi.

Dezvoltarea unui
plan de actiune
personalizat
pentru accesarea
resurselor si
programelor
relevante.
Accesarea unor
programe de
suport pentru
lansarea afacerii.

suport in lansarea
afacerilor

8.2. Prezentarea
programelor ODA
8.3. Atelier
practic —
elaborarea /
completarea
Sformularului de
aplicare pentru
programele de
suport gestionate
de ODA

incubatoare de
afaceri.
Simulari,
brainstorming;
studii de caz;
exercitii
individuale;
prezentari de
grup;
business-
games;

sesiuni de
mentoring;
fise de
evaluare;
exemple
practice,

lucru in grup.

platforma
online pentru
instruire,
echipament
audio, acces la
internet;
prezentare
Power Point;
Studii de caz;
Comunitati de
antreprenori,
platforme de
networking

accesarea resurselor
de suport disponibile
pentru lansarea si
dezvoltarea unei
afaceri.

- Cunoasterea si
utilizarea
programelor ODA
relevante pentru
startup-uri si IMM-
uri.

- Explorarea si
analiza diferitor surse
de finantare si suport
disponibile la nivel
local, national si
international.

- Elaborarea unui
plan personalizat de
accesare a
programelor de
sprijin, in functie de
specificul afacerii lor.
- Aplicarea
cunostintelor 1n
practica.

- Demonstrarea
competentelor sporite
in luarea deciziilor
strategice, utilizand
resursele disponibile
pentru a facilita
lansarea si cresterea
afacerii.

- Prezentare a
programelor ODA.

- Plan personalizat de
accesare a sprijinului.
- Maparea
infrastructurii de
suport.

- Simulare de aplicare
la un program de
suport — fisa practica
sau document de
aplicare pentru un
program real sau
fictiv.

- Prezentare finala —
fiecare participant va
sustine o scurta
prezentare despre
cum intentioneaza sa
utilizeze resursele si
programele de sprijin
pentru dezvoltarea
afacerii sale.

programe de suport
prezentate in cadrul
modulului pot sa nu
fie disponibile sau
accesibile tuturor
participantilor din
cauza limitarilor
geografice sau a
criteriilor restrictive.
- Informatii
insuficiente sau
invechite despre
programele de
suport.

- Dificultati in
aplicarea
cunostintelor in
practica.

- Rezistenta la
schimbare din partea
participantilor.

- Neimplicare in
activitatile practice
— Participantii care
nu sunt activ
implicati in atelierul
practic ar putea sa
nu aplice in mod
eficient conceptele
invatate si sa nu

pentru
participantii care
nu pot accesa
resursele
prezentate, cum
ar fi surse de
finantare sau
infrastructura
locala

- Actualizarea
constanta a
materialelor
cursului si
implicarea
expertilor din
domeniu pentru a
furniza informatii
actualizate si
corecte.

- Organizarea de
sesiuni de
mentorat si
consiliere
personalizata,
oferind feedback
si ghidaj 1n
aplicarea
concreta a
cunostintelor.

- Crearea unui
mediu de invatare
interactiv si
oferirea de
exemple concrete
de succes pentru
a arata beneficiile
accesarii
acestora.

- Organizarea de
grupuri mici sau
sesiuni de
feedback
individualizat
pentru a asigura
implicarea activa
si intelegerea




obtind maximul de
la modul.

- Diferente in
nivelul de cunostinte
al participantilor.

profunda a
tematicii.

- Adaptearea
ritmului de
invatare prin
sesiuni
personalizate si
materiale
suplimentare
pentru cei care au
nevoie de sprijin

suplimentar.

- Constientizarea 9.1. Ce este sicum | Exercitii Resurse 1. Competente - Pitch-ul ideii de - Lipsa experientei - Oferirea de
Modulul 9. conceptului de pitch | pregatesti un pitch. | practice, tehnice: dobandite: afaceri — un in prezentari publice | sesiuni de
PREZENTAREA si importanta Tipuri de pitchuri; feedback live, | calculator, - Un pitch coerent si | document sau — Participantii care formare si
IDEII DE acestuia n procesul | 9.2. Structura unui sesiuni de platforma eficient pentru ideea | prezentare nu au experientd in exercitii de

de prezentare a ideii | pitch; pitch 1n fata online pentru de afaceri, PowerPoint. vorbirea in public vorbire 1n public,
AFACERI . o : .o . . R . . - e o

de afaceri. 9.3. Pregatirea investitorilor instruire, adaptandu-1 la tipul - Un ghid sau schema | pot intampina insotite de

) - Identificarea si pitch-ului. Sesiune echipament de audienta. detaliata care prezinta | dificultati in livrarea | feedback

Formatori: aplicarea tipurilor de mentorat audio, acces la | - Aplicarea structurii | pasii esentiali si unui pitch clar si constructiv

de pitchuri adecvate | 9.4. Prezentarea internet; unui pitch sectiunile unui pitch eficient. pentru a construi
Babii Natalia/ in functie de ideii de afaceri prezentare profesional. eficient. incredere.
Stanciu Inna audienta si scop. Power Point; - Redactarea si - O varianta scrisd a - Incapacitatea de a | - Furnizarea unor

- Dezvoltarea Ghid de livrarea un pitch clar | pitch-ului care va fi structura corect exemple clare de

structurii unui pitch pitching, si concis, capabil sa folosita pentru a pitch-ul — pitch-uri si

eficient, prezentarea exemple de capteze atentia sustine o prezentare Participantii pot ghiduri pas cu

problemei, solutiei,
pietei si echipei.

- Pregatirea unui
pitch clar si concis,
care sa capteze
atentia audientei si
sd transmitd mesajul
cheie intr-un timp
limitat.

- Prezentarea ideii
de afaceri in fata
unui public sau
panel de evaluatori,
aplicand tehnicile si
structura Invdtate.

- Dezvoltarea
abilitatilor de
comunicare in
public si de

pitch-uri reusite

audientei si sa
provoace un interes
real fatd de afacerea
lor.

- Prezintarea ideii de
afaceri 1n fata unui
public sau panel de
evaluatori intr-o
maniera calma si
profesionala.

- Dezvoltarea
abilitatilor de vorbire
in public, inclusiv
tehnici de gestionare
a emotiilor si de
sustinere a unei
prezentari in fata unui
public mai larg.

in fata unui public.

- Document de
evaluare in urma
sesiunii de mentorat,
in care participantii
vor primi sugestii de
imbunatatire a
prezentarii.

- Prezentarea finala a
ideii de afaceri — o
inregistrare video sau
o sesiune live In care
participantii vor
prezenta ideea de
afaceri 1n fata unui
panel sau grup de
evaluatori, aplicand
cunostintele si
tehnicile invatate.

avea dificultati in
intelegerea si
aplicarea structurii
unui pitch, ceea ce
poate duce la o
prezentare neclara
sau incoerenta.

- Pitch-ul poate sa
nu fie destul de
concis sau sa nu
evidentieze clar
problema, solutia si
avantajul competitiv
al afacerii.

pas pentru fiecare
sectiune, pentru a
asigura o
structura
eficienta.

- Formarea
participantilor in
a sintetiza
informatiile si a
le prezenta intr-
un mod atragator
si usor de inteles,
cu sesiuni de
practica si
corectare a
mesajului.




gestionare a

- Teama de a vorbi

- Exercitii de

intrebarilor si in public — Emotiile | relaxare,

feedback-ului, si anxietatea pot pregatirea

pentru a imbunatati impiedica graduala a

impactul participantii sa participantilor si

prezentarii. livreze un pitch simulari de
eficient si sa 1si prezentari Intr-un
gestioneze publicul. | mediu mai putin

presant.

- Lipsa de feedback | - Organizarea
constructiv — Daca unor sesiuni de

participantii nu mentorat

primesc feedback individuale sau in
detaliat si util asupra | grup pentru a
pitch-ului lor, ar oferi feedback
putea sa nu personalizat si
inteleagd cum sa sugestii de
imbunatateasca imbunatatire.
prezentarea.

- Timp insuficient - Oferirea unui
pentru pregatirea program clar si
pitch-ului — suficient timp
Participantii pot sa pentru pregatire,
nu aiba suficient cu sesiuni de
timp pentru a-gi revizuire

finaliza si rafina periodica a pitch-
pitch-ul, ceea ce urilor.

poate afecta
calitatea prezentarii.

- Diferente de nivel | - Personalizarea
de pregatire intre exercitiilor si
participanti — Unele | feedback-ului
persoane pot avea pentru a tine cont
abilitati mai de diversele
avansate in nivele de

prezentarea ideilor, | pregatire ale
ceea ce poate duce participantilor.
la un decalaj in
progresul grupului.
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