
Suport de curs – Modul 2: Planificarea afacerii
 Limba de instruire: Română
 Formator: Ion Mocanu
 Descriere formator: Ion Mocanu este trainer și consultant cu experiență vastă în planificarea strategică a afacerilor, mentor pentru numeroși antreprenori la început de drum și coordonator de programe educaționale pentru dezvoltarea competențelor de business. A lucrat direct cu echipe de start-up și IMM-uri, oferind suport în elaborarea și implementarea planurilor de afaceri, structurarea strategiilor de creștere și identificarea surselor de finanțare.
Obiective/livrabile la final de training:
· Înțelegerea rolului și a necesității planului de afaceri

· Cunoașterea diferențelor dintre Business Plan și Business Model Canvas și aplicarea lor corectă

· Elaborarea unei descrieri coerente a afacerii și a obiectivelor sale

· Analizarea pieței, concurenței și segmentelor de clienți

· Crearea unui plan de marketing structurat și adaptat pieței țintă

· Proiectarea planului de producție și management

· Stabilirea unei structuri organizaționale eficiente și selectarea echipei de management

· Construirea unui plan financiar realist și sustenabil

· Capacitatea de a analiza și îmbunătăți un plan de afaceri existent


[bookmark: _nwwsk6vkvuqq]1. Introducere în planificarea afacerii (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Definirea planului de afaceri: scop, beneficii și importanță în atragerea finanțărilor și ghidarea creșterii

· Situații în care planul de afaceri este obligatoriu sau recomandat

· Rolul planului în comunicarea viziunii către investitori, parteneri și echipă

· Prezentarea diferențelor între Business Plan și Business Model Canvas

· Avantajele și limitele fiecărei metode

Metodă de lucru: prezentare interactivă cu exemple de situații în care a fost folosit cu succes un plan de afaceri și situații în care lipsa lui a dus la eșec.
ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții aleg un exemplu real de afacere (proprie sau cunoscută) și stabilesc dacă ar fi mai potrivit să pornească cu Business Model Canvas sau cu un plan de afaceri complet, argumentând decizia.
Rezultatul acestei ore: participanții înțeleg clar rolul planificării și diferențele dintre cele două instrumente.

[bookmark: _vig0fhcct5qf]2. Structura planului de afaceri (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Secțiunile esențiale:

· descrierea afacerii

· analiza pieței

· planul de marketing

· planul de producție și operațional

· structura organizațională

· planul financiar

· Ordinea logică vs. ordinea de prezentare către investitori

· Cum se adaptează structura în funcție de domeniu și tipul afacerii

Metodă de lucru: prezentare detaliată + discuții despre cum se personalizează structura în funcție de scop.
ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții încep schițarea structurii planului pentru ideea lor de afacere, completând titlurile secțiunilor și câteva subpuncte pentru fiecare.
Rezultatul acestei ore: fiecare participant are un schelet de plan de afaceri personalizat.
Pauză 15 minute

[bookmark: _2meybstrraho]3. Descrierea afacerii și analiza pieței (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Cum se definește misiunea, viziunea și valorile afacerii

· Descrierea produselor/serviciilor și a avantajelor competitive

· Analiza pieței: dimensiune, tendințe, segmente de clienți, comportament de cumpărare

· Identificarea și analiza concurenței: puncte tari, puncte slabe, strategii

· Surse de date pentru analiza pieței (rapoarte, statistici, studii independente)

Metodă de lucru: combinarea teoriei cu exemple și aplicații directe pe ideile participanților.
ACTIVITATE PRACTICĂ: fiecare participant completează secțiunile de descriere a afacerii și realizează o primă analiză a pieței, folosind minim trei surse de informații.
Rezultatul acestei ore: participanții obțin o descriere clară și profesionistă a afacerii și o bază solidă pentru analiza pieței.

[bookmark: _hqaxiij9612o]4. Planul de marketing (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Strategii de poziționare și diferențiere pe piață

· Mixul de marketing (4P/7P) aplicat în funcție de tipul afacerii

· Alegerea canalelor de promovare eficiente

· Stabilirea bugetului și indicatorilor de performanță (KPI)

· Exemple de campanii eficiente pentru start-up-uri și IMM-uri

Metodă de lucru: prezentare + analiză de studii de caz.
ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții definesc mesajul-cheie și aleg 3 canale de promovare potrivite pentru afacerea lor, estimând costuri și obiective.
Rezultatul acestei ore: fiecare participant are un plan de marketing inițial adaptat pieței și resurselor proprii.
Pauză 15 minute

[bookmark: _ok6w2zc0yxw5]5. Planul de producție, management și structura organizațională (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Organizarea proceselor de producție sau livrare a serviciilor

· Managementul resurselor (materiale, umane, tehnologice)

· Structura organizațională și rolurile din echipa de management

· Sisteme de control și raportare internă

Metodă de lucru: prezentare + exercițiu de construire a unei organigrame simple.
ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții realizează un flux simplificat al procesului de producție/livrare și o schiță a structurii organizaționale pentru afacerea lor.
Rezultatul acestei ore: participanții pot explica clar cum funcționează operațional afacerea lor și cine se ocupă de fiecare etapă.

[bookmark: _6sdh5pekswlv]6. Planul financiar și analiza unui plan de afaceri (60 minute)
Concepte și teme abordate:
· Proiecții financiare: venituri, cheltuieli, profit, cash-flow

· Punctul de break-even și cum se calculează

· Surse de finanțare și structurarea investițiilor

· Evaluarea riscurilor financiare și planuri de mitigare

· Analiza unui plan de afaceri existent – identificarea punctelor tari și slabe

Metodă de lucru: prezentare + lucru pe un exemplu real de plan de afaceri.
ACTIVITATE PRACTICĂ: participanții lucrează în echipe pentru a analiza un plan de afaceri propus, identificând 5 puncte tari și 5 zone de îmbunătățire, apoi prezintă concluziile.
Rezultatul acestei ore: participanții vor ști proiecții financiare realiste și pot evalua planurile de afaceri în mod critic.


