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ABREVIERI

AGEPI - Agentia de Stat pentru Proprietatea Intelectuala
Art. - Articol
BEN - Banca de Economii
BNM - Banca Nationala a Moldovei
BNS - Biroul National de Statistica
CAEM - Clasificatorul Activitatilor din Economia Moldovei
C.C. - Codul Civil
C.F - Codul Fiscal
CNSP - Centrul National de Sanatate Publica
cis - Camera Inregistrarii de Stat
CIM - Contract Individual de Munca
C.M. - Codul Muncii
CNAM - Compania Nationala de Asigurari in Medicina
CNAS - Casa Nationala de Asigurari Sociale
C.0. - Cultura organizationala
CSR - Responsablitatea sociala corporativa
G.T. - Gospodarie taraneasca
IFS - Inspectoratul Fiscal de Stat
Img. - Imagine
MM - intreprinderi mici si mijlocii
1.l. - Intreprindere individuala
KPI - Indicatori de performanta
Max. - Maximum
Min. - Minimum
Nr. - Numar
N.B. - Nota Bene (traducere din latina = ,la aminte! Fii atent!”)
SA. - Societate pe actiuni
S.C. - Societate in comandita
SFS - Serviciul Fiscal de Stat
S.N.C. - Societate in nume colectiv
SNC - Standarde Nationale de Contabilitate
SRL - Societate cu raspundere limitata
VAI - Venit anual impozabil
o - activitate destinata elevilor
[B] - Bibliografie utila recomandata
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INTRODUCERE

I. FUNDAMENTAREA TEORETICA $I STIINTIFICA A PROGRAMULUI

Educatia antreprenoriala a devenit un element important al formarii initiale si continue a specialistilor din
diverse domenii, datorita contributiei efective pe care o are aceasta in dezvoltarea inifiativei antreprenoriale
in societate, in oferirea diverselor oportunitati de realizare in cariera si de integrare socio-profesionala a spe-
cialistilor debutanti.

Antreprenoriatul reprezinta o oportunitate in edificarea unei cariere de succes, deoarece spiritul antrepreno-
rial este caracteristic persoanelor cu idei noi, care punin miscare mecanismele cresterii economice si contri-
buie la rezolvarea multiplelor probleme socio-economice ale tarii.

Perspectiva integrarii Republicii Moldova in Uniunea Europeana, globalizarea economiei mondiale, mediul
concurential cu reguli clare si transparente implica necesitatea de evidentiere si clarificare a unor concepte
economice si promovarea valorilor antreprenoriatului contemporan.

Sistemul educational din Republica Moldova ofera oportunitati pentru realizarea educatiei antreprenoriale prin
disciplinele optionale din invataméantul preuniversitar, dar si prin introducerea disciplinei obligatorii Bazele
antreprenoriatuluiin planul-cadru pentru invatamantul secundar profesional. Promovarea atitudinilor si com-
portamentelor proprii spiritului antreprenorial este acum realizata in cadrul disciplinei obligatorii Bazele antre-
prenoriatului. Acestei materii de studiu ii sunt alocate momentan 120 de ore in planul-cadru al invatamantului
secundar profesional.

Predarea acestei discipline este deosebit de eficienta in cadrul formarii profesionale initiale, deoarece elevii
une importanta pentru dezvoltarea carierei acestora. Subiectele de studiu si resursele procedurale, vizate
de Bazele antreprenoriatului, ofera elevilor instrumente reale pentru creativitate, pentru rezolvarea eficienta
a situatiilor-problema, analiza obiectiva a ideilor de afaceri, comunicarea eficienta in stabilirea relatiilor de
parteneriat in mediul profesional, pentru conducerea si evaluarea oricarui proiect, prin asumarea constienta
a riscurilor ce tin de realizarea acestuia. Elevii se vor simti mult mai siguri in procesul de infiintare/initiere a
propriei lor afaceri, daca isi vor putea testa ideile intr-un mediu educational propice.

Beneficiile educatiei antreprenoriale nu se limiteaza doar la stimularea fondarii noilor afaceri inovatoare si
credrii locurilor de munca. Antreprenoriatul si spiritul antreprenorial presupun un set de competente necesare
tuturor, ajutand persoanele sa devina mai creative si mai sigure in orice activitate pe care o intreprind, in con-
text social si cotidian.

In procesul de elaborare a curriculum-ului au fost luati in considerare urmatorii factori:

v necesitatea ajustarii ofertei educationale la cerintele actuale ale pietei muncii;
v"experienta nationala si internationala de elaborare a curriculum-ului disciplinar;

v necesitatea de a oferi un raspuns adecvat cerintelor sociale, exprimate in termeni de finalitati de
instruire evaluabile, achizitionate la incheierea procesului de instruire profesionala;
v necesitatea adaptarii continutului experientei educationale scolare la noile schimbari in mediul
antreprenorial, dar si dezvoltarea/cultivarea abilitatilor adaptabile schimbarilor continue din domeniu.
Educatia antreprenoriala presupune un curs de initiere a elevilor in conceptele de baza ale antreprenoriatului
si urmareste dezvoltarea competentelor lor, ce le va permite valorificarea eficienta a propriului potential, iarin
perspectiva, initierea si gestionarea eficienta a unor activitati antreprenoriale.

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi |
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Competentele antreprenoriale si spiritul de inifiativa fac parte din cele noua competente-cheie stabilite in art.
12 pct. (2) din Codul Educatiei al Republicii Moldova pentru intregul sistem educational din tara.

Competente respective includ: cunostinte, abilitati, atitudini si valori ce permit participarea activa a individului
la viata sociala si economica, simtul initiativei si al antreprenoriatului si reprezinta capacitatea elevului de a
transforma ideile in actiune.

De asemenea, e nevoie si de multa implicare, creativitate, inovatie, capacitate de asumare a riscurilor, precum
si de capacitatea de a planifica si gestiona proiecte, diverse actiuni cu caracter social-economic, in vederea
atingerii obiectivelor stabilite. Aceste competente permit cresterea potentialului elevilor si absolventilor de a
munciin calitate de angajat si, concomitent, ofera oportunitati noi — de a activa in mod independent, de a initia
o afacere proprie.

Programul de studiu prezinta sub o forma explicita si accesibila notiunile generale referitoare la activitatea
antreprenoriala, caracteristica bazei legislative si a modalitatilor de lansare si gestionare a unei afaceri, stra-
tegiile sireperele esentiale in elaborarea planului de afaceri, precum si diverse optiuni de finantare si sustinere
a activitatii de antreprenoriat. Desi suna complex, acest curriculum este adaptat atat pentru o audienta ince-
patoare in domeniul educatiei antreprenoriale, cat si pentru cei care au interactionat cu notiuni, literatura de
specialitate sau activitati de formare in domeniu.

Il. STRUCTURA PROGRAMULUI

Programul respectiv curpinde trei capitole: Teorii si informatii privind initierea unei afacere; managementul si
dezvoltarea afacerii; aspecte practice ale antreprenoriatului. Fiecare compartiment contine aspecte teoretice
si aspecte practice, cu grad diferit de complexitate, care sunt prezentate prin metode si tehnici interactive,
specifice instruirii copiilor si adolescentilor. in cadrul disciplinei de studiu se prezinta, intr-o forma explicita
si accesibild, notiunile generale referitoare la activitatea antreprenoriala, caracteristica bazei legislative si a
modalitatilor de lansare si gestionare a unei afaceri, strategiile si reperele esentiale in elaborarea planului de
afaceri, precum si diverse optiuni de finantare si sustinere a activitatii de antreprenoriat.

in abordarea conceptuald, competenta reprezintd un ansamblu integrat de cunostinte, capacitati, atitudini
exersate adecvat si spontan in diferite situatii, mobilizand, reorganizand resursele interne si externe pentru
atingerea unui scop sau a unor scopuri, in contextul experientei sociale autentice. Din perspectiva aborda-
rii pe competente, curriculum-ul este orientat spre formarea competentelor antreprenoriale, ce se refera la
capacitatea de valorificare a ideilor inedite de afaceri in practica. Aceasta include creativitatea, inovatia,
asumarea de riscuri, precum si capacitatea de a planifica si de a conduce proiecte in scopul atingerii unor
obiective bine determinate.

I1l. GRUPUL-TINTA

Principalul grup-tinta vizat de acest program sunt beneficiarii finali: elevii din toate institutiile de invatamant,
inclusiv din invatamantul secundar profesional, care studiaza in liceele profesionale, in scolile profesionale
si in cele de meserii. Curriculum-ul Educatia Antreprenoriala Pentru Tineri este relevant si pentru elevii din
colegiile tehnice sau pentru adultii incadrati in activitati de formare continua. Formarea continua a adultilor in
domeniul educatiei antreprenoriale, prin respectarea egalitatii de sanse si asigurarea de oportunitati pentru
toti, inclusiv pentru categoriile defavorizate de populatie, reprezinta un motiv serios in plus pentru a promova
instruirea in domeniul antreprenoriatului in Republica Moldova.

Un alt grup-tinta, il constituie cei care vor intermedia transferul de cunostinte catre beneficieri - cadrele didac-
tice (dirigintii), cadrele didactice de sprijin, psihologii, directorii-adjuncti pentru educatie etc. Stim ca perso-
nalitatea umana este caracterizata printr-un dinamism continuu, in definitivarea setului de calitati si compor-
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tamente specifice diverselor domenii de activitate, printr-o invatare permanenta pe parcursul intregii vieti.
Formarea competentelor antreprenoriale si cultivarea spiritului intreprinzator necesita un efort continuu si de
durata, fapt ce va prezenta o provocare pentru pedagogi. Astfel, rolul acestui document este sa faciliteze acest
Jtransfer de cunostinte”.

IV. SCOPUL PROGRAMULUI

Cursul are ca scop formarea si ghidarea cadrelor didactice (dirigintii), a cadrelor didactice de sprijin, psiholo-
gilor, directorilor-adjuncti pentru educatie, in realizarea activitatilor de formare a competentelor antreprenori-
ale in randul elevilor, prin elemente teoretice si practice, combinand discutiile, dezbaterile, cat si implementa-
rea proiectelor si a studiilor de caz.

V. COMPETENTELE DOBANDITE

Competentele-cheie reprezinta un pachet multifunctional, transferabil - de cunostinte, abilitati si atitudini, de
care au nevoie toti indivizii, pentru implinirea si dezvoltarea personala, incluziunea sociala si gasirea unui loc
de munca. Competentele-cheie mai sunt numite si transversale, ele fiind relevante pentru fiecare disciplina
scolard, dar avand functionalitate diferita, in functie de specificul demersului didactic la disciplina. Competen-
tele-cheie (transversale) in sistemul educational din Republica Moldova, prioritizate din perspectiva Educatiei
antreprenoriale, sunt urmatoarele:

competente antreprenoriale si spirit de initiativa;

competente de comunicare in limba roméana;

competente de comunicare in limbi straine;

competente digitale;

competente de Tnvatare/de a invata sa inveti;

competente sociale si civice;

competente de baza in matematica, stiinte si tehnologie;

© N o g LD =

competente de exprimare culturala si de constientizare a valorilor culturale.

Din perspectiva abordarii pe competente, curriculum-ul pentru Educatia antreprenoriala este orientat spre
formarea competentelor antreprenoriale si a initiativei si se refera la capacitatea elevului de a-si valorifica in
practica ideile inedite de afaceri siinclude: creativitatea, inovatia, asumarea de riscuri, precum si capacitatea
elevului de a planifica si de a coordona proiecte, in scopul atingerii unor obiective bine determinate. Aici se mai
adauga si competentele de leadership, de comunicare silucruin echipa, managementul riscurilor si planificare
financiara.
Printre competentele specifice disciplinei, putem mentiona:

1. competenta de a valorifica oportunitatile in dezvoltarea personala si profesionald;
competenta de a organiza o activitate cu caracter antreprenorial;
competenta de a gestiona resursele financiare in diverse contexte;
competenta de a promova si realiza bunurile/serviciile produse;

competenta de a elabora si prezenta un plan de afaceri;

S T o

competenta de a comunica si a gestiona cu resursele umane.

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi |
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VI. MODALITATEA DERULARII PROGRAMULUI
- Invatare individuali

Fiind un domeniu vast si cu o multime de particularitati, exemple si practici, continutul unui curs de Educatie
antreprenoriala nu poate fi acoperit intr-un program scolar. Respectiv, pentru acces la informatii suplimen-
tare si pentru autoghidare, vor fi oferite si surse aditionale ca referinta si bibliografie. Curriculum-uluii se va
atasa si manualul de curs, care va contine informatii mai detaliate la fiecare subiect abordat.

- Munca in echipa

Invitarea eficientd presupune implicarea sistemului VAK (Vizual, Auditiv, Kinestezic). Prin activitati de
echipa, acest sistem poate fi acoperit cel mai bine. Astfel, pe langa sarcini simple de discutii Tn grup si in
pereche, in procesul de invatare vor fi implementate si diverse proiecte de scurta si de lunga durata, cat si
diverse simulari si exercitii in cadrul orelor de clasa.

- Géndire creativa

Gandirea creativa este competenta prezentului, dar mai ales a viitorului. 0 competenta ce faciliteaza capa-
citatea de a gasi oportunitati si a le transforma in beneficii, capacitatea de a gasi solutii la probleme per-
sonale, comunitare si globale. Gandirea creativa poate fi stimulata prin diverse exercitii, dar in special prin
studii de caz si dezbateri, instrumente recomandate si in programul nostru.

- Evaluare participativa 360

Educatia nu mai este doar un proces de acumulare de informatii si evaluare unilaterala de catre un profe-
sor. Pe langa teste de cunostinte, calitatea procesului de invatare poate fi determinata si prin metoda de
evaluare 360 a participantilor si a rezultatelor obtinute de acestia in urma programului. Evaluarea 360 este
un instrument util in cadrul unui program de invatare modern si cu impact. Feedback-ul oferit de formator/
profesor, feedback-ul colegilor de echipa, cat sifeedback-ul sau evaluarea individuala potilustra progresul,
in cel mai convingdtor mod.

VII. EVALUARE

La finalul programului, participantii vor fi rugati sa treaca printr-un proces de evaluare si feedback, care va
determina gradul de insusire a programului (cunostinte, atitudini, competente), atitudinea fata de continuturi,
autoevaluare, obiective si planuri de viitor etc.

Elevii vor fi evaluati prin capacitatea de a elabora, pana la finalul programului, un proiect structurat, prin care
vor aborda o idee de afacere reala si aplicabila, cu un plan de actiuni fezabil si un buget cat mai aproape de
realitate. Evaluarea si feedback-ul va fi oferit atat de profesor, cat si de colegi, in baza unui chestionar atasat
la Anexa 1. Elevii vor primi recomandari de imbunatatire, vor putea combina proiecte sau crea parteneriate.
intr-un final, vor avea cateva recomandari, evenimente/proiecte, unde vor putea prezenta proiectele si ideile
lor de afacere. Desigur, pe parcursul intregului program, profesorii vor aplica si testari de cunostinta per tema,
capitol, modul. Aceste testari pot fi atat in format grila, cat si prin alte metode, precum dezbateri pe anumite
subiecte, mici proiecte individuale, cercetari, prezentari etc.
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CAPITOLULL.
ANTREPRENORIATUL: TEORIE SI INITIERE

Durata: 6 ore academice
Descrierea generala a modulului:

Modulul respectiv este conceput pentru a le oferi elevilor o imagine generalad din perspectiva antreprenoria-
tului, ca optiune de cariera. Ei urmeaza sa se familiarizeze cu conceptul de antreprenor si antreprenoriat sub
aspect juridic, social si etic. De asemenea, in acest modul sunt incluse teme ce tin de momentele-cheie in
identificarea ideii de afaceri si evaluarea viabilitatii ei.

Elevii vor fi informati cu privire la cadrul legal al activitatii antreprenoriale din Republica Moldova, precum si
al sistemului de impozitare si de control. Cadrele didactice vor acorda elevului posibilitatea de a-si identifica
capacitatile necesare activitatii antreprenoriale; le vor explica dreptul de a decide, in mod liber si constient,
asupra optiunilor:

v de a activa in domeniul antreprenorial;

v de a deveni angajat al unei intreprinderi.

Obiectivele generale ale modulului 1:

. Elevii vor putea defini si explica termenul de antreprenor si antreprenoriat.

. Elevii vor cunoaste si vor putea explica evolutia antreprenoriatului in istorie.
. Elevii vor putea numi abilitatile de baza necesare unui antreprenor.

. Elevii vor cunoaste formele antreprenoriatului si a tipurilor de afaceri.

. Elevii vor cunoaste pasii implementarii unei cercetari de piata.

. Elevii vor putea defini antreprenoriatul social si vor putea prezenta exemple.

. Elevii vor cunoaste exemple reale de antreprenori locali si internationali.

0 N OO o1 B W N -

. Elevii vor putea defini pentru sine avantajele si dezavantajele experientei de antreprenor.

Dupa prezentarea generala a acestor obiective, este binevenita o activitate comuna cu elevii, de setare a
unei liste de obiective si asteptari personale fatd de curs. O modalitate de realizare se poate obtine prin
lucrul individual, oferind foite cu lipici (sticky notes); pe fiecare foitd, fiecare elev va scrie cate o asteptare;
iar ulterior, in echipe a cate 4-5 elevi, acestia vor alege foile cu text similar, apoi, cate un reprezentant din
fiecare echipad, le va lipi pe tabla.

e Obiectivele si asteptarile vor fi specifice, masurabile, putem folosi modelul SMART (aici explicatia) [B]

e lista de asteptariva fi notata de profesor pe o foaie flipchart separat, ulterior aceste obiective vor fi evaluate
la finalul primului modul.

*0 temd introductiva ar putea ajuta elevii sa inteleaga atat asteptarile lor fata de intregul curs, cat si
parcursul lor prin intreaga exeperienta de invatare.

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi |
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TEMA 1. Antreprenoriatul: concepte, forme,
tipologii, factori de influenta

Durata: 45 min

Concepte si notiuni-cheie: Antreprenor; antreprenoriat; etica
in afaceri; comportament etic in afaceri etc.

/ Continut: Explicarea scopului acestei discipline, accentuand
J faptul ca scopul final nu consta neaparat in a-i face pe elevi
;\7% antreprenori, ci de a le oferi, pe langa cunostinte despre
antreprenoriat, si posibilitatea de se afirma, a reflecta asupra

propriilor capacitati, a le forma aptitudini de planificare,

PN analiza, organizare si comunicare, cat si atitudini pozitive
privind manifestarea initiativei si pozitia activa in societate.

Aceste aptitudiniii vor ajuta atatin calitatea lor de angajat, cat
siin cea de angajator sau de auto-angajat (liber profesionist).

e incepem cu o scurtd prezentare a continutului cursului. Explicam elevilor cerintele fatd de acest curs si
anume faptul ca ei trebuie sa indeplineasca anumite activitati si proiecte individuale sau in echipa, ce vor
fi ghidate si consiliate de profesor. De mentionat, ca la finalul cursului elevii vor prezenta propriul Plan de
afaceri, care va fi elaborat pe tot parcursul disciplinei.

e De accentuat, ca succesul acestei discipline depinde in mare parte de disponibilitatea lor de a participa
in mod activ, pe tot parcursul orelor, si de modul de interactionare intre colegi. ,Antreprenoriatul nu poate
fi aplicat doar in teorie, fara experienta practica, fara greseli si lectii invatate, suntem mai mult predispusi
spre a esua.” ,,Antreprenoriatul nu este doar o activitate formald, in prezenta unei entitati juridice, ca per-
soana fizica la fel suntem antrpernori.”

DATE ISTORICE: Poate suna incredibil, dar se stie ca primii antreprenori au aparut acum aproape 20.000 de
ani. Se presupune ca prima tranzactie realizata intre oameni a avut loc in jurul anului 17.000 i.Hr., in Noua
Guinee, unde localnicii obisnuiau sa faca schimb de obsidian (o sticla vulcanica apreciata pentru utilizarea sa
n instrumente / ca unealta de vanatoare) cu alte bunuri necesare, cum ar fi unelte, piei si alimente. Acest tip
de antreprenoriat timpuriu a continuat timp de milenii. Vanatorii-culegatori faceau schimb de bunuri din diferite
parti ale regiunilor respective pentru a oferi beneficii tribului din care faceau parte. Termenul care descrie
acest proces se numeste troc. Prima mare schimbare in antreprenoriat dateaza din timpul Revolutiei Agricole,
care a avut loc in urma cu aproximativ 12.000 de ani. Revolutia agricola a adus o schimbare majora in istoria
umana. Satele si orasele au inceput sa se dezvolte aproape de terenurile fertile, iar oamenii au inceput sa
cultive plante si sa domesticeasca animale. Specializandu-se in diferite domenii, membrii comunitatilor puteau
comercializa bunuri valoroase, asigurand astfel procurarea de alimente.

Acestia au fost primii antreprenori din civilizatia umana. Indiscutabil, antreprenorii erau mereu in fruntea
tuturor inventiilor si inovatiilor. Unul dintre elementele-cheie in istoria antreprenoriatului (si in istoria umana)
a fost inventia banilor. Acestia au facilitat comertul pe distante lungi, aufost folositi ca mijloc de schimb si au
oferit antreprenorilor o modalitate de a-si materializa si depozita valoarea. incepand cu perioada medievala,
pietele au devenit tot mai populare. Un lucru interesant il reprezinta aparitia mercantilismului in Evul Mediu,
iar adeptii acestei filozofii credeau ca in lume existd doar o cantitate finita de bogatie. Tot in aceasta perioada,
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au aparut unele dintre cele mai influente tehnologii din lume, inclusiv morile de vant, ceasul mecanic, harta si
presa de imprimare, care urmau sa schimbe cursul antreprenoriatului.

ANTREPRENORIATUL iN SEC. XV: Descoperirea lumii noi, in 1492, de cétre Cristofor Columb, a schimbat
permanent spiritul antreprenorial. Idealurile mercantiliste, combinate cu o vasta lume noua care astepta sa
fie descoperitd, i-a calificat pe exploratorii timpurii drept unii dintre cei mai bogati antreprenori. Pe atunci, ei
erau cunoscuti mai mult ca negustori si exploratori, decat ca antreprenori. incepand cu revolutia industriala,
antreprenoriatul a trecut de la productia la scara mica in orasele mici, la productia extensiva din orasele mari.
Cantitatea productiei de energie si disponibilitatea fortei de munca au alimentat aceasta schimbare majora. in
cele din urma, din aceste forte puternice ale pietei au rezultat unii dintre cei mai mari antreprenori si inovatori
dinlume: Andrew Carnegie, J. Morgan, John D. Rockefeller, Frank Kenan si Henry Ford. lar dupa cel de-al Doilea
Razboi Mondial, antreprenoriatul a devenit un concept global. Mijloacele bune de transport si comunicare au
facilitat vanzarea de produse si servicii unei audiente planetare. In prezent, secretul economiilor din intreaga
lume o reprezinta antreprenorii, care joaca un rol vital in lumea Tn care trdim. Acestia au devenit esenta
existentei unui stat, contribuind direct la formarea si dezvoltarea economiei tarii, oferind locuri de munca,
platind impozite etc. [sursa: www.youth.md]

NOTIUNI:

Antreprenor — persoana fizica sau juridica care se obliga, pe baza unei intelegeri sau a unor clauze si conditii
contractuale, sa execute (intreprinda) diferite activitati, servicii, lucrari (industriale, de constructii etc.),
in beneficiul altei persoane sau organizatii, in schimbul unor beneficii sau sume de bani, stabilite din timp.
Antreprenorul este in general vazut ca un inovator - un designer de idei noi si de procese de afaceri. Abilitatile
de management si abilitatile puternice de construire a echipei sunt adesea percepute ca atribute de lider

esentiale pentru antreprenorii de succes.
N e

Antreprenoriat — crearea sau extragerea unei
valori oferite comunitatii. Cu aceasta definitie,
antreprenoriatul este privit ca o schimbare, in
generalimplicand riscuridincolo de ceea ce

se intdlneste in mod normal la inceperea

unei afaceri, care poate include alte

valori decat cele pur economice.
Antreprenoriatul reprezinta un

proces ce consta in identificarea

unei probleme, crearea unei solutii si
urmarirea unei oportunitati de afaceri,

in scopul valorificarii acesteia.

3

v
.

Antreprenoriat social — Antreprenoriatul
social reprezinta activitatea continua
de fabricare a  productiei,

prestare a serviciilor, in scopul I

executare a lucrdrilor sau
obtinerii de venituri pentru a
fi utilizate Tn scopuri sociale,
inclusiv. pentru prestarea
serviciilor sociale. Scopul
antreprenoriatului social

\ Vg
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consta in solutionarea unor probleme sociale si in cresterea gradului de ocupare a persoanelor apartinand
grupurilor defavorizate.

Persoana juridica — in termeni simpli: companie. Dar daca abordam termenul mai complex, este vorba de un
subiect colectiv de drept civil care participa de sine statator la raporturile juridice, avand o raspundere civila
proprie; o colectivitate umana formata direct din persoane fizice sau din asocierea altor persoane juridice ca
subiect de drept, avand o organizare de sine statatoare si un patrimoniu distinct, afectat realizarii unui scop
bine determinat, in concordanta cu interesul obstesc.

Persoana fizica — subiectul individual de drept, adica omul, privit ca titular de drepturi si obligatii civile.

Eticainafaceri — codul moral, corect, legal,in care agentii economici(firmele, actionarii, angajatii, cumparatorii
etc.) actioneaza. Pentru fiecare domeniu de activitate exista un cod de etica, cod deontologic legal.

Liber profesionist (Freelancer) — persoana ce exercita o anumita profesie pe cont propriu, fiind propriul
angajat, superior si subordonat. Liber profesionist este cel ce isi desfasoara activitatea legal si a carui meserie
se incadreaza intr-un ordin profesional.

Dupa definirea notiunilor, vom incepe activitatea propriu-zisa. Aici vom prezenta pe scurt istoricul termenului
de Antreprenor, primele relatii de antreprenoriat, elementele care definesc antreprenoriatul (Oferta si piata/
cererea, pretul si plata, beneficiul si impactul), vom povesti despre negustorii medievali si alte exemple care
prezinta evolutia antreprenoriatului in timp.

Drept exercitiu, vom forma 3 echipe care vor descrie:
1. antreprenoriatul medieval (puncte forte, avantaje si dezavantaje);
2. antreprenoriatul contemporan (puncte forte, avantaje si dezavantaje);
3. antreprenoriatul viitorului (caracteristici si diferente).

*Elevii pot folosi Internetul pentru documentare.



TEMA 2. Portretul antreprenorului:
caracteristici, abilitati si competente

Durata: 45 min

Saincepem cu inceputul: a fi sau a nu fi antreprenor?

Cine este un antreprenor? Oricine poate fi un antreprenor? Toti trebuie sa fie antrepre-
nori? Cum trebuie sa fie un antreprenor de succes? Pentru a facilita predarea conceptului
de antreprenor se poate folosi urmatorul algoritm:

Pasul 1: Stabilim caracteristici relevante ale antreprenorului (importante, remarcate,
care se evidentiaza). De exemplu: independent/asociat, cu initiativa, care isi asuma ris-
cul, cu abilitati de a produce sau de a presta servicii, posedand calitati de negociere si
comercializare;

Caracteristici irelevante (neimportante). De exemplu: S.R.L, 1.1, in piatd, la magazin, pentru barbati sau femei etc.;

- Exemple. Oferiti exemple de antreprenori din comunitate. De exemplu: Ina Buzdugan — proprietara frizeriei
+Alondra” sau lon Melinte, patronul magazinului alimentar ,,Gogosel”;

- Non-exemple (recomandabil din domeniu) cine nu este un antreprenor - un functionar din primarie, un
politician, cei care au incheiat contract individual de munca cu un angajator etc. Elevii pot incerca sa mai
ofere exemple. De multe ori, in aceasta lista ajung profesorii, medicii, iar adevarul este la mijloc. Daca vor-
bim despre cei care lucreaza in institutiile publice, atunci rolul de antreprenor este redus la minimum, totusi
un profesor, un medic poate fi si antreprenor. Oferiti elevilor posibilitatea sa stabileasca aceste scenarii.
Ulterior puteti explica ca un profesor, medic etc. devine antreprenor in activitatile sale individuale, instruiri,
cursuri suplimentare, consultanta etc. La fel ca si in multe alte domenii.

- Analogii de antreprenoriat (din alte domenii): albina care produce miere pentru a se intretine pe sine, de
care pot beneficia si altii;

e Aicieleviiisi pot demonstra creativitatea si pot propune si alte analogii.

- Definitia: Antreprenorul este o persoana independenta, care dezvolta o afacere, din proprie initiativa, asu-
mandu-si riscurile ce tin de derularea acesteia, in scopul obtinerii unui beneficiu/profit.

e Qferiti elevilor posibilitatea sa identifice, care ar fi, in viziunea lor, caracteristicile relevante ale antrepreno-
rului. Notati raspunsurile pe fise.
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Pasul 2: incercati s3 clasificati impreun3 cu elevii trasaturile identificate de ei in cele relevante si cele
irelevante. Directionati discutia prin intermediul intrebarilor ajutatoare. Dupa identificarea caracteristicilor
relevante siirelevante, rugati elevii sa dea exemple de persoane pe care eile considera antreprenori. Corectati
raspunsurile gresite si precizati-le pe cele incomplete. La categoria non-exemple sugerati elevilor sa gaseasca
activitati care nu reprezinta antreprenoriat, dar sunt tot din domeniul economic. Analogia este etapa la care
elevii vor compara domeniul antreprenoriatului cu un aspect al vietii cotidiene sau cu un alt domeniu.

Puteti propune elevilor ca, in baza tuturor caracteristicilor identificate mai sus de catre ei, sa elaboreze o
definitie proprie a antreprenorului. lar etapa finala a algoritmului de predare a conceptului va consta in prezen-
tarea definitiilor ,,antreprenorului”, existente deja.

0 definitie-exemplu ar fi:

“Antreprenoriatul reprezintd un proces ce consta in identificarea si urmarirea unei oportunitati de afaceri, in sco-

pul valorificarii acesteia, oferind solutii relevante pietei, in schimbul unor beneficii.”

Asa cum nu exista un studiu demonstrat la acest subiect, calitatile si abilitatile de baza ale unui antreprenor
sunt stabilite arbitrar, conform unei statistici ale celor mai frecvente sau necesare calitati, pentru a face fata
cu succes exeperientei de antreprenor.

Aici putem mentiona: Viziunea si Gandirea Critica, Gandirea Creativa, Gandirea Strategica, Perseverenta, Inte-
ligenta Emotionala (EQ), Inteligenta Sociala (SQ), Inteligenta Economica (FQ) s.a.

Un exemplu de exercitiu ar fi: Elevii sunt impartiti in doua grupuri mari (de exemplu, pe randuri). 0 parte din
elevi se gandesc la prima sarcing, altii —la sarcina a doua. Sarcinile:

1. Amintiti-va o vedeta de succes pe care o cunoasteti. Notati numele acestor vedete.
2. Amintiti-va un antreprenor de succes. Notati numele acestor vedete.

Discutati in perechi (aceeasi sarcina) si identificati calitatile specifice acestor persoane. Ce a stat la baza reu-
sitelor lor? Ce rezultate, calitati, definesc succesul acestora? Ulterior, echipele vor prezenta lista de calitati si
vor discuta despre ce li face diferiti si care sunt asemanarile intre ei. Apoi, incercam sa atribuim aceste calitati
unei vedete de cinema, unui vlogger, unui scriitor cunoscut, unui vanzator de legume la piata — asta i face
antreprenori? Cefiface pe acestia diferiti de un antreprenor care detine o corporatie si care sunt asemanarile?
Apoi, se formeaza grupuri din doua persoane, perechi, care au avut sarcini diferite si care vor completa o Dia-
grama Venn: cu acele calitdti specifice fiecarei persoane si la fel cu calitatile comune.

Model Diagrama Venn

Profesorul completeaza o diagrama la tabla, colectand idei de la toate grupurile pe rand. Elevii suntintrebati, daca

deosebiri asemanari deosebhiri

e nevoie si de alte calitati pentru a dezvolta o cariera de succes ca antreprenor.

Intr-un final, impreuna vom defini portretul unui antreprenor. Aici vom aborda atat calitatile necesare, cét si
cunostintele, experientele, bunurile, instrumentele, studiile — daca e cazul.

Sursa img.: Google
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TEMA 3. Ideea de afacere: de la idee la planul
de afaceri. Cercetarea pietei.

LECTIA 1. Ideea de afacere: de la idee la planul de afaceri
Durata: 90 min

La a 3-a tema deja pornim cu pasi mici spre esenta antrepreno-
riatului: IDEEA! Aici discutam despre ,Oportunitati in cariera”,

a despre experiente utile in formarea spiritului nostru de antrepre-
\\ nor. Aici raspundem la intrebari care ne vor pune pe ganduri:
\ ) — Ce pot face? Ce vreau sa fac? Ce trebuie sa fac?

(Discutam despre pasiunile noastre, hobbiurile, ce ne place sa
facem in timpul liber, ce carti/blogguri citim, ce viogguri urmarim.
Toate acestea influenteaza formarea spiritului nostru antrepre-
norial).

Durata: 45 min
— Exista oare o cale demonstrata spre o cariera de succes ca antreprenor?

(Exista istorii de succes, despre care putem citi, sunt multe autobiografii, filme, exemple reale. Toate au ele-
mente comune, in acelasi timp fiind atat de diferite. O singura cale spre succes ar fi complicat de delimitat,
circumstantele vor decide cursul experientei tale de antreprenor. Recomand istoriile despre Steve Jobs fon-
datorul Apple, despre fondatorii McDonalds, Ford, Lego, IKEA, Kinder, Toyota, Facebook, Tucano Moldova,
Starnet Moldova etc.)

— Exista oare o scurtatura spre cea mai de succes afacere?
Voi cum credeti?

— Exista un domeniu care ne va oferi un succes garantat?
Orice domeniu poate oferi un mediu de succes in afaceri.

— Oare lansam o afacere bazata pe pasiunile noastre, sau analizam ce este raspandit pe piata si alegem ceva
popular?

Depinde de tine si de perseverenta ta. Statistica aratd ca un proiect lansat din pasiune poate dura mai mult
decét cele lansate din motive financiare.

— Oare voluntariatul, calatoriile, studiile, stagiile de lucru, angajarea ne vor ajuta sa devenim antreprenori?

Cu siguranta vom obfine un set de competente, idei, motivatia pentru a face antreprenoriat etc.

Durata: 45 min

Adresati elevilor o serie de intrebari, care i-ar face sa reflecte asupra faptului: ce pot sa faca in viata, ce vor sa
faca si ce cred ca ar trebui sa faca. Cateva exemple de intrebari la aceasta tema:

e Daca maine atifinaliza studiile, ce ati putea face pentru a va castiga existenta?
e Cu ce ati prefera sa va ocupati in viata?

e Cu ce credeti ca ar trebui sa va ocupati in viata?
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Durata: 45 min

Sugerati-le elevilor ca reusita oricarei activitati se poate obtine in cazul cand se combina in mod armonios
activitatile pe care le pot face, le plac si cele care ofera un beneficiu (fie personal sau profesional).

Ulterior, discutati cu elevii care sunt hobbi-urile lor, ce le place sa faca in timpul lor liber, cat timp investesc Tn
pasiunile lor, daca mai sunt si alte costuri, care sunt acestea? Oare poate pasiunea sa fie transformata dintr-o
cheltuiala intr-o investitie din care ulterior poti scoate diverse beneficii?

Dati exemple: Un tanar/a caruia/carei i-a placut de mic sa danseze, si-a deschis propria sa scoala de dans;
sau un iubitor de calculatoare si roboti a inventat un dispozitiv necesar in industria alimentatiei publice. La fel,
discutati daca s-au gandit vreodata sa-si lanseze propria afacere. In ce domeniu? Tine de pasiunile lor?

Exemplu de exercitiu:

e Fiecare elev va scrie, individual, o lista de trei pasiuni in care investeste timp. Langa fiecare pasiune va
scrie numarul de ore investit saptamanal si alte resurse materiale. Ulterior, in baza pasiunilor scrise de
elevi, se vor alege 4-5 pasiuni care s-au repatat si se vor crea grupuri de lucru. Fiecare grup va gasi o
metoda prin care pasiunea lor poate fi transformata intr-o idee de afacere.

Exercitiul de mai sus imbina doua idei de baza:
1. Cum putem genera idei de afaceri;

2. Cum facem o cercetare de piata ca sa putem intelege interesele si necesitatile comunitatii in care
traim.

Important de inteles!

Antreprenoriatul nu este o forma de a face bani, acesta este doar rezultatul activitafii,
scopul unei afaceri/proiect este de a rezolva o problema din societate sau de a oferi
solutii si beneficii pietei. Impactul de durata, ideal al unei afaceri consta in dezvoltarea
unei comunitati in jurul ideii si solutiilor noastre oferite lumii. Cu cat mai bine vom
intelege de ce au nevoie oamenii si cum ii putem noi ajuta, cu atadt mai puternica va fi
ideea si activitatea noastra de antreprenor. Banii vor veni ca rezultat al imbunatatirii
calitatii vietii pe care o vom oferi.

[B] Informatie suplimentara despre planul de afaceri
http://www.antreprenor.su/2012/02/planul-de-afaceri.html




Lectia 2: Cercetarea pietei

Elevilor li se va explica notiunea de cercetare de piata, si anume faptul ca este o activitate de proiectare, colec-
tare, analiza si raportare a datelor relevante pentru o situatie particulara de marketing cu care se confrunta o
intreprindere.

Explicati elevilor ca antreprenorul, inainte de a vinde ceva, trebuie sa cunoasca de ce produse / servicii au
nevoie consumatorii. Pentru aceasta, el are nevoie de 0 minima cercetare a situatiei pe piata: despre pre-
tul produselor similare, calitatea, ambalajul produselor respective sau calitatea prestarii serviciilor cercetate,
cum sunt promovate, cum sunt distribuite etc.

Este esential sa li se explice elevilor principalele metode de cercetare si instrumentele acestora:
1. Studiul (instrumente: sondaj, interviu personal, interviu telefonic, anchetd, chestionar);

2. Observarea (observarea directa-voluntara si cea indirecta-involuntara);

3. Informatii de baza — studierea anuarelor companiilor, a literaturii de specialitate;

4. Experimentul de piata — se aplica in scopul verificarii tuturor aspectelor legate de afacerea planificata intr-o
situatie similara cu cea reala.

Elevii vor fi informati despre sferele cercetarilor de marketing si diversitatea acestora, insa domeniile princi-
pale supuse cercetarii sunt expuse in figura de mai jos:

Studiul pietei si Studiul Studiul
caracteristicile ei concurentei pretului

Studiul Sferele de cercetare Studiul comunicarii
consumatorului in marketing si al promovarii
Studiul distributiei si Studiul Studiul conditiilor
al fortelor de vanzare produsului de livrare

Figura 1

e Sarcina 1: Propuneti elevilor sa formuleze doua intrebari inchise (ex: Cat de des procurati carti?
a. Lunar b. Ocazional c. Anual d. Prefer sa primesc carti cadou);

si doua intrebari deschise (ex: Ce gen de carti preferati sa cumparati pentru biblioteca personala?), pentru un
chestionar de cercetarea produsului/ serviciului propus de ei sau al unuia propus de dvs. Analizati intrebarile
formulate de elevi dupa urmatoarele criterii: corectitudinea formularii, tipului de intrebare (inchisa, deschisa) si
logica consecutivitatii acestora. La fel, intrebati elevii daca, pentru fiecare intrebare, au un obiectiv clar setat:
ce ar dori sa obtina din raspuns sau cum l-ar ajuta raspunsul la aceasta intrebare?

* Sarcina 2 (poate fi tem3 pentru acasa): in baza figurii 1, elevii vor elabora o cercetare de piata desfasurata
pentru un produs, fie propus de profesor (ex: carti de colorat, set de ceai natural, ceas de mana clasic), fie la
alegerea elevului. Cercetarea va include neaparat divizarea pietei dupa varsta, interese, localitate, nivel de
studii etc.

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi | 1 5



TEMA 4. Antreprenoriatul social. Studii de caz

Durata: 45 min

Dupa cum am mentionat chiar de la inceput, antreprenoriatul poate avea
diverse forme, iar obiectivul final nu este aspectul financiar, ci impactul.
Astfel, o forma tot mai des intalnita a devenit antreprenoriatul social.

Antreprenoriatul social reprezinta activitatea continuda de fabricare a
productiei, de executare a lucrarilor sau de prestare a serviciilor in scopul
obtinerii de venituri pentru a fi utilizate Tn scopuri sociale, inclusiv pentru
prestarea serviciilor sociale.

Scopul antreprenoriatului social consta Tn solutionarea unor probleme
sociale si cresterea gradului de ocupare a persoanelor apartinand

grupurilor defavorizate.

Antreprenoriatul social contribuie la cresterea incluziunii sociale, crearea de locuri de munca, implicarea

persoanelor apartindnd grupurilor defavorizate in activitati economice si facilitarea accesului acestora la
resursele si serviciile sociale.

Antreprenoriatul social are urmatoarele obiective:

producerea de bunuri si/sau prestarea de servicii care contribuie la bunastarea comunitatii sau a
membrilor acesteia;

promovarea, cu prioritate, a unor activitati care pot genera sau asigura locuri de munca pentru
incadrarea persoanelor apartinand grupurilor defavorizate;

dezvoltarea unor programe eficiente de formare dedicate persoanelor din grupurile defavorizate;

dezvoltarea serviciilor sociale pentru cresterea capacitatii de insertie pe piata muncii a persoanelor
din grupurile defavorizate;

implicarea indivizilor in dezvoltarea durabila a comunitatilor locale;
dezvoltarea unei societati incluzive si a responsabilitatii sociale;

permutarea accentului de pe asistenta sociala pe promovarea practicilor de incluziune sociala,
transformand astfel persoanele defavorizate, din consumatori de resurse - in generatori de valoare.

Activitatile de antreprenoriat social sunt realizate de intreprinderile sociale. Antreprenoriatul social are la
baza urmatoarele principii:

16 |

prioritate acordata individului si obiectivelor sociale fata de obtinerea de profit;

urmarirea interesului general, a intereselor unei colectivitati si/sau a unor interese personale
nepatrimoniale;

asociere libera si deschisa in formele de organizare;
control democratic asupra activitatilor exercitat de membrii intreprinderii;

drept egal de vot al membrilor, independent de aportul de capital sau de valoarea cotizatiilor, cu
exceptia cazului fundatiilor care desfasoara activitati economice;
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- autonomia de gestiune siindependenta fata de autoritatile publice;

- organizare de sine statatoare, prin statutul de persoana juridica;

- independenta fata de domeniul public, prin calitatea de persoane juridice de drept privat;
- nedistribuirea/distribuirea limitata a profitului.

Dupa familiarizarea cu definitiile si teoriile generale in probleme de Antreprenoriat Social, elevii vor lua
cunostinta de cateva studii de caz, exemple reale din Moldova si din alte tari. Divizati in grupuri, ei vor defini
elementele de baza care stabilesc aspectul social pentru fiecare exemplu prezentat. Ulterior, in aceleasi
echipe, elevii vor dezvolta o idee proprie de antreprenoriat social.

[B] Aici un link util pentru exemple si documentare

https://antreprenoriatsocial.md/index.php?l=ro

[B] Un exemplu curios de antreprenoriat social

https://arboretum.live/ro/programul-padurea-corporativa
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TEMA 5. Antreprenoriatul prin exemple reale.
Studii de caz

Durata: 45 min

Aceasta tema ofera libertate maxima creativitatii profesorului. Fie prin colectarea
din Internet a povestilor de succes ale antreprenorilor locali si internationali, de
la companii mici, la marii giganti, unde fiecare poveste de succes este discutata
si analizata prin prisma evolutiei acesteia. Aici pot fi luate exemple de companii
cunoscute din diverse domenii: din industria alimentara (McDonalds, KFC, Bucuria
etc), automobile (Ford, Mercedes, Dacia), productie de telefoane mobile (Nokia,

Apple), retele de socializare (Facebook, Linkedin), jucarii (Lego) si altele. Aceste
/ branduri pot fi evaluate prin prisma fondatorilor si a experientei acestora, fie prin
povestea evolutiei brandului pe piata.

0 alta metoda de livrare a acestei teme se poate realiza prin invitarea antreprenorilor locali la 0 ora deschi-
sa de discutii, prin conexiune online sau prin prezenta fizica. E important de inteles ca antreprenorii sunt in
diferite domenii, nu doar cel care detine o companie cu sute de angajati poate fi prezentat drept un exemplu.
Diversitatea domeniilor, varstelor si experientelor, poate aduce un impact mai mare in formarea competentelor
tinerilor. O altd metoda de organizare a acestei lectii poate fi printr-o lectie deschisa, cu participare fizica sau
prin conexiune online, fiind invitati antrepenori ce vor povesti despre experienta lor, de la idee la succes! Invi-
tatii pot fi de nivel local sau national.

Republica Moldova are o multime de antreprenori cunoscuti, in diverse domenii, de la cei care s-au lansat pe pia-
ta cu produse create in Moldova, la cei care au importat branduri internationale la noi in tara. Pe parcursul celor
4-5 lectii, ati avut posibilitatea sa urmariti care sunt interesele tinerilor, ce domenii, produse, activitati si servicii,
le atrag atentia cel mai mult. in baza observirilor facute, puteti sa va ghidati si in selectarea celor mai relevante
exemple si invitati. Evident, diversitatea dupa domenii, varsta, gender etc, poate spori interesul si impactul.

Tinerii pot urmari si individual exemple si istorii despre antreprenori, ,Imperiul Leilor” este una din multitudinea
de surse accesibile momentan. Ulterior, la ore, elevii pot prezenta o idee de afacere care le-a placut cel mai mult.

Evaluare pentru primul capitol

La finalul primului capitol, vom evalua obiectivele si asteptarile setate la inceput. Vom face schimb de impresii
si vom trage concluziile finale. Este important sa ne asiguram ca elevii au prins definitia termenului de antre-
prenoriat si esenta acestuia ca forma si scop, ce constd in activitatea bazata pe depistarea unei probleme din
comunitate, gasirea unei solutii si oferirea acesteia comunitatii in schimbul unor beneficii. Afacerea care din
start Tsi propune profitul drept obiectiv principal, este sortita esecului.

e Exemplu de tema de evaluare: elevii vor elabora un studiu de caz, o cercetare despre portretul unui antre-
prenor cunoscut, din Moldova sau de talie mondiala. Accentul in cercetare se va pune pe calitatile acestuia,
ideea care a stat la inceput, provocarile si succesele, aspectul inovativ la momentul lansarii afacerii si
aspectul competitiei existente. Ulterior, dupa prezentarile elevilor, impreuna cu profesorul, se va desena un
tabel la tabla, si se va crea o lista de asemanari si o lista de deosebiri intre toti cei prezentati de elevi. Poate
fi folosita Diagrama Venn.
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Capitolul Il.
MANAGEMENTUL S1 DEZVOLTAREA AFACERII

Durata: 11 ore academice

Capitolul doi al acestui program de formare descrie esenta si cea mai importanta informatie, de la etapa apari-
fiei uneiidei de afaceri, la procesul de implementare. Astfel,incepem modulul

% cu acei primi pasi si reguli ce trebuie cunoscute in momentul lansarii unei

afaceri — reguli, proceduri, instrumente, strategie, organizare, livrare/imple-

mentare si evaluarea impactului.

E important de tratat fiecare tema ca una esentiald in procesul de transfor-
mare a ideii in afacere, la fel e importanta crearea unei conexiuni logice intre toate temele. O afacere de suc-
ces nu poate exista fara o viziune clara, fara strategie sau fara investitia in produs, imagine si echipa. Totusi,
este esential ca elevilor sd li se explice, ca o afacere de succes se dezvolta in jurul unei idei si valori, care la
randul lor atrag comunitatea, o implica si o fidelizeaza. O afacere fara clienti nu rezista in timp.

Pentru a incepe acest capitol din 10 teme, vom stabili urmatoarele obiective, care vor fi aduse la cunostinta si
elevilor. Ulterior, dupa aceeasi metoda ca si in primul capitol, vom seta o lista de asteptari impreuna.

Obiectivele generale ale capitolului II:
1. Familiarizarea cu tipurile si formele de activitate existente pentru inregistrarea unei companii.
Familiarizarea cu legislatia in vigoare care faciliteaza activitatea de antreprenoriat.

Cunoasterea pasilor de inregistrare a unei afaceri si insitutiile responsabile.

W™

Cunoasterea etapelor de formare a unei echipe si rolurile pe care le pot avea membrii in echipa,
cat si functiile atribuite prin intermediul organigramei.

5. Dezvoltarea abilitatilor de elaborare a unei strategii de activitate si a planului de actiuni.
6. Dezvoltarea abilitatilor de elaborare a unei strategii de marketing si elemente de brand si imagine.

7. Dezvoltarea abilitatilor de elaborare a unei strategii de management al talentelor. Cunoasterea instrumen-
telor esentiale in recrutare si angajare.

8. Familiarizarea cu conceptul de managementul performantei, indicatori de performanta si evaluarea performantei.
9. Dezvoltarea abilitatilor de elaborare a unui buget pentru o perioada determinata de timp.

Fiecare tema in parte are propria lista de obiective. Pentru a facilita procesul de invatare in Capitolul 2, va fi
binevenitd elaborarea unei liste de asteptari si curiozitati din partea elevilor.

La inceputul Capitolului 2, elevii vor fi rugati sa pregateasca o idee de afacere, la care vor lucra pana la finalul
intregului curs. Desigur, ideea, produsul se poate schimba pana la final, dar va fi utila existenta unei viziuni
deja, pentru a incepe dezvoltarea unei afaceri pornita de la o idee clara.

De exemplu: un elev poate alege optiunea de a-si deschide o companie de IT, pentru a presta servicii pe piata
internationald. Sau cineva vrea sa-si deschida propriul salon de masini noi si second-hand, iar altcineva vrea
sa-si deschisa propriul restaurant sau poate avea o idee de afacere bazata pe activitatea individuala, gen fre-
elancerin IT sau influencer online (blogger, vlogger etc).

Stabilirea unei idei de afaceri va facilita si munca profesorului pe parcursul intregului capitol.
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TEMA 6. Lansarea unei afaceri: primii pasi

Durata: 45 min

in secolul 21, afacerile sunt puternic influentate de fenomenul globalizarii. Lumea este din
ce in ce mai conectata si hotarele dintre tari sunt mai sterse ca oricand, ceea ce le ofera
« antreprenorilor din intreaga lume nenumarate optiuni de alegere a locatiei in care sa-
si inregistreze compania, a destinatiilor de unde pot face rost de cele mai avantajoase
resurse si a modalitatilor de a furniza produsul sau serviciile pe o scara mailarga. Republica
Moldova inca nu este recunoscuta ca o destinatie de afaceri si ca o optiune ce satisface
cerintele antreprenorilor. Dar acest fapt are o multime de avantaje in ceea ce priveste
infiintarea si gestionarea companiilor, unele dintre ele fiind: impozite reduse, comparativ
cu restul tarilor din Europa, sistem bancar dezvoltat, flexibilitatea de lucru a institutiilor de stat, raportarea
contabilitatii in regim online si utilizarea semnaturilor electronice.

infiintarea unei noi firme poate fi adesea o experientd neplacuta, in special daca nu ati mai gestionat o afacere
pana acum sau daca sunteti deja implicat in alte proiecte solicitante. Cu toate astea, in Moldova, procesul de
lansare a unei companii este destul de simplificat si poate dura putin, daca setul de documente este pregatit
corect. in trei pasi simpli puteti deveni proprietarul unei compani.

Prima etapa presupune alegerea tipului de companie pe care o veti inregistra. Mai jos, prezentam cateva
informatii de baza privind cele mai populare tipuri de companii.

- 0 societate cu raspundere limitata (S.R.L.) este constituita de una sau mai multe persoane fizice,
printr-un acord scris, care include prevederi referitoare la conducere, atribuirea resposabilitatilor si
repartizarea profiturilor si pierderilor. Este potrivita pentru majoritatea afacerilor comerciale, poate
functiona oriunde in lume si poate desfasura aproape orice tip de activitate, cu exceptia celei din
domeniul bancar si cel al asigurarilor.

- 0 societate pe actiuni (S.A.) este societatea comerciald al carei capital social este in intregime divizat
in actiuni si ale carei obligatii sunt garantate cu patrimoniul societatii. Acest tip de companie poate
functiona oriunde in lume si este potrivita pentru orice tip de afacere, dar necesita un capital initial
mai mare.

- 0 intreprindere individuala (i.l.) presupune unindivid sau un cuplu casatorit care intemeiaza o afacere.
Aceasta este cea mai obisnuita structura a companiilor, datorita faptului ca este usor de intemeiat si
operat, atribuindu-i-se mai putine controale siimpozite mai mici. Cu toate acestea, proprietarul afacerii
este responsabil de toate datoriile suportate de companie.
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e Dreptlucrulaore,in echipa sau tema de acasa, elevii pot gasi avantaje si dezavantaje pentru fiecare tip de
intreprenidere. Acestea vor fi structurate intr-un tabel, prezentare power-point etc, si prezentate colegilor,
fie prin Diagrama Venn.

A doua etapa consta in delimitarea domeniului de activitate, a echipei si rolurilor in echipa. Indiscutabil, va
fi nevoie de cineva care va administra activitatea contabila. La fel, este important de a avea pregatit deja un
nume pentru compania ta. Pentru a alege un nume unic, puteti accesa pagina web. www.companii.md, si
verificati ca numele propus de voi sa nu se repete deja. Unicitatea numelui poate avea beneficii pe viitor, in
promovarea companiei.

A 3-a etapa consta din depunerea dosarului pentru inregistrarea companiei, urmata de eliberarea actelor de
activitate si deschiderea unui cont bancar pentru operatiunile bancare. Pentru siguranta si beneficii, analizati
bine toate riscurile si oportunitatile oferite de bancile din tara, intrebati alti antreprenori, de serviciile caror
banci se folosesc. Alegeti bine, este o decizie de lunga durata.

Guvernul Republicii Moldova ofera un ghid online pentru intregul proces.

[B] Aici link-ul: https://caam.utm.md/wp-content/uploads/sites/23/2019/01/ANTREPRENO- .
RIAT_c6.pdf
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TEMA 7. Legislatia in domeniul
antreprenoriatului

H Durata: 45 min

Pe langa toate beneficiile pe care le aduce activitatea de antreprenor, exista si legi,
regulisiriscuri care trebuie cunoscute. Pentru afi protejat, este important sa cunoastem
legislatia si rigorile impuse activitatii de antreprenor.
Aceasta tema va fi in stransa legatura cu prima tema din acest capitol. Drept referinta,
vor servi cateva legi oficiale, importante si obligatorii:

1. https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=17076&lang=ro;

2. Legea nr. 451-XV din 30.07.2001 ,Privind reglementarea prin licentiere a activitatii de

intreprinzator”;

3. Legea nr. 135-XVI din 14.06.2007 ,,Privind societatile cu raspundere limitata”;
4. Legea R.M. nr. 38-XVI din 29.02.2008 , Cu privire la protectia marcilor”;

5. Legea R.M. nr. 1335-XIII din 01.10.97 ,,Cu privire la franchising’;

6. Codul Fiscal al R.M. Legea nr. 1163-XII din 24.04.1997;

7. Codul Muncii al R.M. Legea nr. 154-XV din 28.03.2003;

8. Legea nr. 220-XVI 19.10.2007 ,,Cu privire la inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzatorilor
individuali”;

9. https://www.legis.md/cautare/getResults?doc_id=121327&lang=ro.

Codul Civil (CC) este actul legislativ care reglementeaza aspectele ce tin de raporturile juridice civile ale
persoanelor fizice si juridice, cele care practica, precum si cele care nu practica activitate de antreprenoriat
(descris in Capitolul 1l al Codului). Legea defineste notiunea de persoana juridica si persoana fizica, ca forma
de organizare a activitatii de antreprenoriat.

Persoana fizica poarta raspundere nelimitata pentru obligatiile acesteia, cu intreg patrimoniul (raspunde cu
toata averea care i apartine cu drept de proprietate: bunurile intreprinderii, inclusiv si averea de acasa).

Persoanajuridica poarta raspundere limitata pentru obligatiile acesteia, fiind asigurata cu patrimoniul societatii
(raspunde cu capitalul social (statutar) si cu bunurile intreprinderii).

Codul Civil, de asemenea, prevede:

v Formele organizatorico-juridice a activitatii de antreprenoriat - (intreprinzator individual, gospodarie
taraneascd, societate cu raspundere limitata, societate in nume colectiv, societate in comandita,
societate pe actiuni, cooperativa de productie, intreprindere de arenda, intreprindere de stat si
intreprindere municipala);

v' Drepturile si obligatiile persoanelor juridice in functie de forma organizatorico-juridica.
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Codul Muncii (CM) reglementeaza relatiile cu angajatii in cadrul oricarei organizatii, indiferent de marimea si
de forma ei de proprietate (Legea 154/2003 - Codul Muncii al Republicii Moldova, publicat in Monitorul Oficial
Nr. 159-162/648 din 29.07.2003). Codul Muncii reglementeaza totalitatea raporturilor individuale si colective de
munca, controlul aplicarii reglementarilor din domeniul raporturilor de munca, precum si alte raporturi legate
nemijlocit de relatiile de munca.

Codul Fiscal (CF) stabileste principiile generale ale impozitarii in Republica Moldova, statutul juridic al con-
tribuabililor, al organelor fiscale si al altor participanti la relatiile reglementate de legislatia fiscald, principiile
de determinare a obiectului impunerii (obiectul care se supune impozitarii), principiile evidentei veniturilor si
cheltuielilor deduse, modul si conditiile de tragere la raspundere pentru incalcarea legislatiei fiscale, precum
si modul de contestare a actiunilor organelor fiscale si ale persoanelor cu functii de raspundere ale acestora.

Legea , Cu privire la antreprenoriat si intreprinderi” stabileste agentii economici care au dreptul, in numele lor
(aintreprinderilor lor), sa desfasoare activitate de antreprenoriatin Republica Moldova, si determina principiile
juridice (drepturile si obligatiile), organizatorice si economice ale acestei activitati.

- legea respectiva prevede ca intreprinderea constituie:
- forma organizatorico-juridica a activitatii de antreprenoriat;
- un agent economic cu titulatura proprie, infiintata de antreprenor in modul stabilit de legislatie etc.

e Pentru ca lectia sa fie mai interesanta pentru tineri, aceasta poate avea formatul unei lectii bazata pe curi-
ozitati, de exemplu: , Cu zero impozite aplicate angajatului din companiile de
IT. Ulterior prezentarii acestei mformatu discutati si stabiliti cu elevii care sunt avantajele si dezavantajele
pentru stat al acestui tip de afaceri. La fel, discutati care sunt avantajele si dezavantajele pentru angajati, al
acestui tip de afaceri.

e Sau discutii/dezbateri la tema facilitatile fiscale, in functie de tipurile de activitate. Aici, la fel, pofesorul
poate invita un specialist in domeniu, un contabil, de exemplu, care ar putea povesti despre scutirile fiscale
aplicate persoanelor juridice, in diverse situatii.

e Drepttema de acasa elevii vor determina documentele necesare pentru fiecare etapa a procesului de inre-
gistrare a unei afaceri, pas cu pas.

[B] Sursa pentru profesori

http://sloganeambalate.blogspot.com/2009/01/slogane-de-la-la-z.html
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TEMA 8. Lansarea unei afaceri: formarea
echipel si divizarea rolurilor

Durata: 45 min

Formarea unei echipe constituie unul dintre factorii care iti pot asigura succesul in afaceri sau care te pot

bloca, tine pe loc sau chiar pot afecta fatal afacerea ta. Desigur, iti vei dori

iti petreci o buna parte din timp, oameni care, la fel ca tine, sa aiba curajul
de a-si asuma riscuri si care in mod ideal sa fie gata sa lucreze mult pe bani
putini. Oricine Tsi doreste asta. Dar vei realiza destul de rapid ca intri in com-
petitie cu alte echipe talentate, aflate in cautare de noi membri, ba mai mult
de atat, cu marile corporatii si bugetele lor uriase pentru resurse umane. Asta
face ca procesul de recrutare pentru o companie abia infiintata sa fie unul dificil. Ati auzit probabil de faptul ca
investitorii mizeaza pe echipe, ceea ce de altfel este foarte logic, avand in vedere ca produsul sau serviciul ar
putea suferi modificari in viitor.

sa lucrezi cu persoane care sa creada in viziunea ta, cu care sa fie placut sa

Tema 8 ar trebui sa abordeze pasii corecti de formare a unei echipe. Drept model, avem modelul lui Tackman,
cu cei 4 pasi de formare a echipei + a 5-a etapa, cea de celebrare Si de premiere a_rezultatelor. Adica, fiecare
echipa trece prin 5 etape esentiale de existenta.

Prima etapa este cea de formare, unde nimeniinca nu-si cunoaste colegii, nu stie care vor fi responsabilitatile
sale si rezultatele asteptate. Este etapa de cunoastere si de pregatire.

La etapa a 2-a au loc dezbaterile, fiecare propune solutii, activitati, se elaboreaza planul de actiuni, strategia
etc. Se stabilesc regulile de comunicare si de lucru, se repartizeaza responsabilitatile.

La etapa a 3-a, cea de normalizare, se lanseaza procesul de lucru, se testeaza primele idei, produse etc.

lar la etapa a 4-a, cea de performanta, echipa deja culege rezultatele, inoveaza, intervine si imbunatateste
procesul de lucru.

Cea de-a 5-a etapa este de cele mai multe ori ignorata sau data uitarii, fie amanata prea mult, din lipsa de timp
sau resurse. Dar etapa 5, cea a celebrarii, poate asigura motivatia de lunga durata a echipei voastre, fie apre-
ciata si rasplatita material si nematerial pentru munca depusa si rezultatele aduse.

Toate cele 5 etape descrise mai sus constituie un ciclu continuu, normal si logic. Sarcina noastra este sa avem
grija sa nu ignoram existenta sau importanta uneia dintre ele.

La tema propusa, poate fi abordat si instrumentul Belbin, cunoscut pentru delimitarea celor 9 tipologii de roluri
pe care le poate avea o persoana in echipa si cum abordam fiecare talent din echipa noastra.

e Drept activitate, profesorul poate pregati fise cu descrierea fiecarui rol separat, iar elevii pot sa analizeze
individual si sa prezinte clasei specificul, avantajele si dezvantajele rolului primit. Rolurile pot fi divizate in 9
echipe/perechi.

La finalul acestei teme, elevii vor intelege ca o companie trece prin cel putin 4 etape in perioada sa de formare,
fiind un ciclu continuu pe parcursul intregii ei existente. Fiecare activitate noua aduce noi provocari, transfor-
mari, iar echipa de obicei este cea mai sensibila la acestea. O echipa bine formata si instruita de la inceput va
fi mult mai rezistenta la schimbari, prezenta si fidela scopului si activitatii companiei.

Pentru a putea intelege mai bine oamenii din echipa, in ajutor ne vine Belbin, cu cele 9 tipaje de persoane si
modalitatea personalizata de abordare a fiecaruia.

La tema 13, vom discuta despre managementul echipelor din perspectiva proceselor de HR (Human Resources =
resurse umane) si rolurile si responsabilitatile atribuite echipei, in baza Organigramei companiei si a fisei de post.
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TEMA 9. Lansarea unei afaceri: dezvoltarea
strategiei si planului de actiuni. SWOT

Durata: 45 min

Peter Drucker a scris, in 1994, ,Teoria afacerii’, care reprezinta cele 3 ipoteze-cheie care

stau la baza strategiei unei firme. Aceste ipoteze sunt impartite in trei categorii:
a) mediul extern, inclusiv societatea, piata, clientii si tehnologia;

@ b) misiunea organizatiei;

c) competentele de baza necesare pentru indeplinirea misiunii.
0 teorie valida a afacerii are patru specificatii:

1) ipoteze cu privire la mediu, misiunea si competentele de baza care trebuie sa se incadreze in realitate;
2) ipotezele in toate cele trei domenii care trebuie sa se potriveasca unul cu altul;

3) teoria activitatii trebuie sa fie cunoscuta si inteleasa in intreaga organizatie;

4) teoria activitatii trebuie sa fie testata in mod constant.

Conform lui Peter Drucker, organizatiile au avut probleme atunci cand ipotezele care reprezinta teoria activi-
tatii nu mai corespundeau realitatii si a folosit un exemplu al unor magazine de vanzare cu amanuntul, unde
teoria lor de afacere presupune ca persoanele care si-ar putea permite sa faca cumparaturi din magazine, ar
face acest lucru. Cu toate acestea, mulfi cumparatori au abandonat magazinele in favoarea comerciantilor cu
amanuntul (de multe ori, situati in afara mall-urilor), atunci cand timpul a devenit factorul mai important in des-
tinatia cumparaturilor decat veniturile. Drucker a descris teoria afacerii ca pe o ,ipoteza" si o , disciplina". El a
pledat pentru construirea unui diagnostic sistematic, monitorizarea si testarea ipotezelor care cuprind teoria

activitatii pentru a mentine competitivitatea.

[B] Aici puteti gasi mai multe concepte si modele de management strategic in afaceri.

0 afacere de succes are la baza un plan si o strategie de dezvoltare. Modelul CANVAS
(descarcati documentul Excel si accesati ambele pagini pentru detalii) este cel mai utilizat
model de elaborare a strategiei unei companii. Canvas este ca un schelet al afacerii ce
contine un set de informatii introduse intr-un tabel cu 9 blocuri. Planul de afaceri detaliaza
strategia de dezvoltare in ceea ce priveste oferta de produse si servicii, modelul de afaceri, planul de mar-
keting, organigrama, angajatii si finantarea. Gestiunea activitatilor si a proceselor in afacere devine mai usoara
atunci cand exista o foaie de parcurs dezvoltata corespunzator si un plan de operare detaliat ganditin faza de
strategie si planificare. Strategia poate fi de scurta si de lunga durata.

Strategia este pilonul principal in functionarea organizatiei, respectiv pentru a facilita implementarea acesteia
este necesara implicarea persoanelor-cheie in echipd, a coordonatorilor de echipe, departamente, a mana-
gerilor si expertilor strategici.
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Pe langa strategia generala, o companie are si strategii pe fiecare directie de activitate
separat. De exemplu: Strategia de Resurse Umane, Strategia de Dezvoltare Produse, Stra-
tegie de Marketing etc. Aceasta tema poate fi desfasurata siin 2 ore academice, pentru a
putea intra in esenta celei mai importante informatii la etapa lansarii unui proiect de afaceri.
Daca prima ora va fi una mai teoretica, cu explicarea si prezentarea instrumentului CANVAS, a doua poate fi
una practica, cu desenarea strategiei CANVAS si completarea acesteia impreuna cu elevii.

Este important sa se inteleaga ca acest instrument este unul dintre multele existente, de la cele mai simple la
cele mai complexe, CANVAS fiind unul dintre cele mai raspandite, care de fapt are la baza aceeasi logica si
confinut ca majoritatea modelelor de strategii de afaceri.

[B] Pentru documentare recomand informatii din aceasta sursa
https://caam.utm.md/wp-content/uploads/sites/23/2019/01/ANTREPRENORIAT_c6.pdf

e Activitate pentru elevi: ¥
"l .

Catema de acasa, in urma prezentarii unor modele de strategii, elevii vor avea de prega- E v
tit o strategie de scurta durata pentru lansarea unui proiect sau produs, fie ales de profesor, fie la alegerea
lor. Strategia va fi completata dupa fiecare tema din cele care vor urma si va trebui sa includa un plan de
actiuni, o viziune asupra echipei, un buget, un plan de marketing. Pentru aceasta tema, elevii vor incepe cu
formularea celor 3 ipoteze-cheie ale ideii lor de afaceri, conform teoriei lui P.Drucker.



Durata: 45 min

\ I / Prin anii ‘60 ai secolului XX, cursul de capatai de politica de afaceri la Harvard Business

/ School ainclus conceptul de potrivire a competentei distinctive a unei companii (puncte

~ ~~  forte sislabe) cu mediul sdu (oportunitati externe si amenintari) in contextul obiectivelor

sale. Acest cadru a ajuns sa fie cunoscut sub acronimul SWOT si a avut semnificatia

unui ,important pas inainte in a aduce in mod explicit gdndirea competitiva sa se ocupe

— de probleme de strategie." Kenneth R. Andrews a ajutat la popularizarea cadrului prin
- intermediul unei conferinte, in 1963, si de atunci este frecvent utilizatin practica.

in baza instrumentului SWOT, vom analiza situatia actuald a pietei dintr-o varietate de perspective diferite,
pentru a identifica oportunitati de crestere, dezvoltare, pozitionare superioara in mediul de afaceri si pentru
a utiliza mai eficient capitalul uman, fizic si financiar. Aceste cunostinte si informatii ne vor ajuta sa pregatim
o0 strategie care sa se potriveasca cel mai bine obiectivelor companiei si nevoilor de dezvoltare a afacerii.
Strategia de business va aborda o serie de perspective interne si externe. Trebuie sa planificam factori pe care
ii potem controla, inclusiv guvernanta, marketingul, vanzarile si distributia, si avem nevoie de o buna intelegere
a factorilor la care trebuie sa raspundem, cum ar fi piata, concurentii si mediul general de afaceri. Strategia
trebuie saiain considerare partile interesate pentru a asigura o buna executare si livrare.

Prin completarea tabelului SWOT, putem intelege mai usor si mai exact avantajale si riscurile interne pe care
le putem influenta, si cele externe, pe care le putem anticipa si interveni.
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e inperechi, elevii vor elabora analiza SWOT a ideii lor de afaceri. De exemplu, pentru un elev care fsi doreste
sa-si deschida propriul restaurant:

Punctele tari ar putea fi:

— pasiunea personala in domeniul culinariei;
— studii in domeniul culinar sau management.

Puncte Slabe:
— lipsa experientei anterioare de lucru intr-un restaurant;
— lipsa resurselor financiare pentru lansare.
Oportunitati:
— cresterea si dezvoltarea turismului local, datorita situatiei pandemice
si a cresterii numarului de turisti in tara;
— facilitatile fiscale oferite de stat pentru primii ani de afacere.
Amenintari:
— numarul tot mai mare de persoane care pleaca din tara: migratia determina scaderea numarului
consumatorilor locali; lipsa fortei de munca; tinerii nu vor sa lucreze in acest domeniu;
— coruptia in domeniul HoReCa.

Desfasurarea activitatii de antreprenoriat presupune un risc, deoarece exista probabilitatea ca mediul econo-
mic sa se inrautateasca, produsul sau serviciul sa fie mai putin solicitat pe piata, echipamentul sa se deterio-
reze, intreprinderea sa suporte cheltuieli si pierderi etc.

Riscul in afaceri reprezinta o incertitudine, conditionata de probabilitatea aparitiei pe parcursul derularii afa-
cerii a unor evenimente inconveniente, care ar putea afecta bunurile intreprinderii, volumul vanzarilor, situatia
financiara si capacitatea de plata, inclusiv si capacitatea de munca, viata ori sanatatea oamenilor. Astfel, atat
la etapa demararii afacerii, cat si in procesul derularii acesteia, este necesar ca antreprenorul sa ia in consi-
derare posibilele riscuri. Aceasta ar permite evitarea completa a riscurilor sau cel putin minimizarea lor. Cele
mai probabile riscuri antreprenoriale care pot aparea sunt:

a) Riscurile inovationale sunt conditionate de proiectarea gresita a produsului, obtinerea unor rezultate nega-
tive, nerealizarea parametrilor tehnici planificati la etapa proiectarii constructive si tehnologice a inovatii-
lor, depasirea devizului de cheltuieli in procesul implementarii inovatiei, patrunderea dificila pe piata etc.

b) Riscurile de fabricatie apar in procesul de producere, aprovizionare si deservire post-realizare, ca urmare
a comercializarii unui volum de productie mai mic decét cel planificat, a majorarii cheltuielilor materiale,
respingerii de catre consumator a productiei propuse sau rambursarea acesteia, accidente si defectari de
utilaj, obtinerea productiei neconforme etc.

c) Riscurile comerciale sunt riscurile care aparin procesul comercializarii productiei sau prestarii serviciilor, ca
urmare a modificarii preferintelor consumatorilor, majorarii pretului la produs, aparitiei noilor concurenti etc.

d) Riscurile financiare sunt cauzate de neexecutarea de catre intreprindere a obligatiunilor financiare. Ase-
menea riscuri pot aparea ca urmare a fluctuatiei cursului monedei nationale, evolutiei dobanzilor bancare,
neachitarii creantelor, penalitatilor contractuale etc.



e)

f)
g)

h)

i)

Riscul de personal — fluctuatia personalului ori lipsa acestuia, nivelul scazut de profesionalism, responsa-
bilitate (disciplind) scazuta, scurgerea informatiei confidentiale privind afacerea.

Riscurile sociale sunt cauzate de accidentele de munca, majorarea salariilor etc.

Riscurile politice pot aparea ca urmare a politicii de stat, instabilitatea politica din tard, introducerea unor
restrictii etc.

Riscurile naturale sunt cauzate de conditiile climaterice nefavorabile (in special, pentru intreprinderile agri-
cole si ale industriei alimentare).

Riscurile privind proprietatea pot aparea ca urmare a deteriorarii complete sau partiale a bunurilor: cla-
diri, constructii gospodaresti (garaje, depozite), incaperi separate (ateliere, laboratoare, cabinete), obiecte
de constructii nefinisate; utilaj ingineresc, tehnologic sau de producere, inventar, echipament tehnologic,
obiecte ale interiorului, valori in marfuri si materiale (marfuri, materie prima, materiale).

Din moment ce antreprenorul a identificat riscurile, va trebui sa analizeze si posibilele solutii de depasire a
acestora. Practic, toti antreprenorii s-au confruntat cel putin o data cu una sau cu mai multe din aceste pro-
bleme. De aceea, este important sa tina totul sub control, sa nu-sifaca iluzii spunand ca asa ceva nu li se poate
intdmpla. Masuri organizatorice de reducere a riscurilor:

v

v

Evitarea riscului - depunerea zilnica a banilor la banca elimina pierderile cauzate de posibile furturi. Inves-
titii in sistemul de irigare. Inlocuirea ori repararea utilajului invechit.

Limitarea riscului - stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cota anumita a produselor care vor fi fabri-
cate ori care pot fi comercializate in credit.

Diversificarea riscului - repartizarea resurselor pe proiecte care nu sunt intercorelate. Extinderea pietei.
Diversificarea produselor ori a domeniilor de activitate.

Transmiterea riscului - asigurarea afacerii ori a bunurilor materiale. Contracte de pastrare si transportare
aincarcaturilor, contracte de vanzare, deservire si furnizare etc.

Asigurarea riscului - transmiterea unor riscuri companiilor de asigurari. (ex. Casco, asigurarea bunurilor
intreprinderii, asigurarea recoltei, asigurarea animalelor, asigurarea de accidente, asigurarea creditelor,
asigurarea de furt, asigurarea de raspundere profesionala).

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi



TEMA 11. Managementul afacerii:
dezvoltarea identitatii oganizationale

Durata: 45 min

Pentru a putea discuta problematica identitatii la nivel organizational, mai intai, trebuie
sa definim conceptul de organizatie si identitate. Nu vom insista prea mult asupra acestui
aspect, incercand doar sa oferim o imagine de ansamblu asupra subiectului. Paradigma
pe care o adoptam vis-a-vis de definitia organizatiei este cea sistemica: organizatia este
un sistem deschis (angajat in schimburi de materie, energie si informatie cu mediul), de tip
biologic (se ,naste”, are un moment clar si bine definit in timp al aparitiei sale si, ulterior,
evolueaza/involueaza, este capabil de adaptare la mediu). Mai precis, organizatia este ,,0
entitate sociald, constient coordonata, cu granite relativ identificabile, care functioneaza
pe baze relativ continue pentru atingerea unui scop (set de scopuri) comun si constientizat
de catre membri sai”.

Cu alte cuvinte, pentru a discuta despre organizatie, trebuie mai intdi sa definim termenul de sistem. Ludwig
von Bertalanffy a fost primul teoretician care a articulat principiile teoriei generale a sistemelor, in 1950. Con-
form definitiei sale, un sistem este ,un set de elemente care se afla in relatii de interactiune”. Kast si Rosen-
zweig considerd ca un sistem este “, 0 entitate unitara si organizatia compusa din doua sau mai multe parti
interdependente, componente sau subsisteme si delimitat fata de mediu prin granite identificabile”. Pentru
a sintetiza diferitele definitii ale acestei notiuni, putem spune ca termenul ,sistem” indica interdependenta,
interconectarea si inter-relationarea existenta intre elementele unui set care se constituie drept un tot sau un
gestalt identificabil.

Ulterior, trebuie sa intelegem: ce Tnseamna identitatea unei companii? Exact ca si in cazul identitatii umane,
aicivom pune accent pe orice element care defineste unicitatea si diferentierea entitatii de altele, existente pe
piata. Aici conteaza motivul, misiunea si viziunea existentei companiei pe piata, elementele definitorii: logo, slo-
gan, USP — Unique Selling Preposition (Oferta Unica de Vanzare), produsele, CO - Cultura Organizationala etc.

Identitatea corporativa este un fel de ,ingredient secret” care distinge compania noastra de o varietate de
concurenti. Nu degeaba expresia ,secretul firmei” este folosita in mod obisnuit in randul oamenilor.

Proprietarii de afaceri adesea confunda USP-ul cu pozitionarea si sloganul.

Atentie! Pozitionarea raspunde la intrebarea: ,Cine suntem?”. De exemplu: ,Un complex de apartamente Pre-
mium, situat in centrul istoric al orasului.”

Un slogan (in cazul brandurilor, vorbim de tagline) este o fraza atragatoare care adesea seamana cu un motto,
usor de retinut si asociat cu brandul. De exemplu: brandul Nike poate fi asociat usor cu sloganul lor —Just Do It!

e Aici elevii ar putea veni cu mai multe exemple de slogane existente si cunoscute de la mai multe branduri
internationale si locale.

[B] Sursa pentru profesori — http://sloganeambalate.blogspot.com/2009/01/slogane-de-la-la-z.html
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Dezvoltarea identitatii organizationale este un element care se deruleaza permanent, si nu se opreste la un
anumit punct de existenta al companiei. Cu fiecare experienta noua a companiei, aceasta capata un nou plus
sau minut la identitate, rolul nostru fiind sa tinem degetul pe puls.

Logoul este un alt element ce contribuie la definirea identitatii unei organizatii.

[B] Sursa pentru profesori despre istoria logo-urilor — https://www.logaster.com/ro/blog/25-fa-
mous-brands-logos/

e Un exercitiu/joc interactiv in timpul orei poate fi urmatorul:

Profesorul va pregati o lista de logo-uri cunoscute, printate pe foi separate. Se vor printa un numar egal de
seturi de logo-uri, apoi se vor forma echipe. Fiecare echipa va primi acelasi set de logo-uri (cate 4 logouri
pe o foaie, minim 16 logo-uri), iar la comanda profesorului, echipele vor scrie denumirea companiei conform
logo-ului. Castiga echipa care recunoaste toate brandurile.

[B] Sursa pentru profesori - https://www.businessinsider.com/logo-quiz- &
can-you-identify-these-brands-when-their-names-are-stripped-out-2012-
T#name-this-company-5 si https://www.jetpunk.com/tags/logo

in concluzie, vom mentiona importanta si puterea identittii unei companii.
Asocierea se face nu doar fata de produs sau servicii, dar si fata de logo, culori, persoane, slogan etc.

e Exercitiu ca tema pentru acasa:

Fiecare elev, individual, in perechi sau in echipe, vor defini identitatea proiectului ales de ei. Aici vor pre-
gati acel USP, logo si slogan pentru afacerea lor. Elevii vor avea sarcina sa-si construiasca, sa aleaga, sa
deseneze propriul lor logo, atribuit companiei proprii si atasat, evident, in strategia lor de afaceri.
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TEMA 12. Lansarea afacerii: strategia
de marketing si comunicare

Durata: 45 min

Strategia de marketing este obiectivul de crestere a vanzarilor si realizarea unui avantaj

} competitiv durabil. Strategia de marketing include toate activitatile de baza si pe termen

(&=—> Ilungin domeniul marketingului, care se ocupa cu analiza situatiei initiale a unei societati

( siformularea, evaluarea si selectarea strategiilor orientate catre piata si contribuirea la

O/(‘ v indeplinirea obiectivelor companiei. Strategia de marketing poate sa difere in functie de
c_> pozitia fiecarei companii.

Indiferent daca doresti sa implementezi schimbarea sau sa informezi publicul- tinta despre anumite stiri sau
evolutii, ai nevoie de metode de comunicare potrivite si eficiente. Planul strategic de comunicare ar trebui sa
prezinte strategia si procesul de comunicare cu principalele parti interesate (clientii, furnizorii, managementul,
oficialii guvernamentali, autoritatile de reglementare, angajatii, comunitatea si mass-media). O strategie de
comunicare arata procesul de comunicare recomandat necesar de urmat, mecanismele de livrare, partile
implicate si partenerii mass-media sa fie utilizati pentru a realiza planul de comunicare. O strategie eficienta
se focalizeaza pe scopuri de comunicare, pe auditoriul-tinta, pe planul de comunicare si pe canalele utilizate
pentru a livra mesajele.

[B] Sursa-continut pentru profesori, exemple de strategii de marketing - CLICK

0 strategie de marketing este necesara oricarei afaceri, ea nu doar garanteaza vizibilitatea companiei, dar
asigura atat atasamentul intern, din partea angajatilor, cat si cel extern, din partea comunitatii. Ea poate avea
urmatorul continut, conform regulii celor 9P:

P1 Poveste

P2 Proces

P3 Plasament

P4 Procesul de evidenta fizica
P5 Promovare

P6 Parteneriate

P7 Pret

P8 Produs

P9 Persoane (Echipa)

e Elevii vor completa strategia lor generala si vor elebora o strategie de comunicare externa, in care vor pre-
zenta elementele definitorii ale produsului lor la nivel de marketing si brand, folosind cei 9P, dupa modelul
atasatin link-ul de mai jos.

[B] Aici gasiti un link drept model pentru elevi:
https://ghidulafacerii.ebrd.md/storage/uploads/p_d_page/057d6f6c6e9178b5aa7bb41dc9d-
d98ae.pdf
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TEMA 13. Managementul afacerii:
Managementul resurselor umane.
Organigrama. Recrutarea

Durata: 45 min

Managementul Resurselor Umane, fiind un domeniu vast, ce cuprinde,
conform mai multor surse, 11 procese de baza, poate fi o tema livrata in 2
ore separate, la discretia profesorului: Lectia 1. Managementul resurselor
umane si Lectia 2. Recrutarea.

Lectia 1. Managementul resurselor umane

Managementul resurselor umane (HR, MRU sau RU) reprezintd o abordare
strategica a gestionarii eficiente a persoanelor dintr-o companie sau organi-
zatie, astfel incat acestea sa-si ajute afacerea sa obtina un avantaj competitiv.
Acest concept este proiectat pentru a spori performanta angajatilor din punct
de vedere al obiectivelor strategice ale angajatorului. Managementul resurse-
lor umane se refera in primul rand la gestionarea persoanelor din cadrul organizatiilor, concentrandu-se pe politici si
sisteme. Departamentele de resurse umane sunt responsabile de supervizarea planului de beneficii ale angajatilor,
recrutdrii angajatilor, instruirii si dezvoltarii, evaluarii performantelor si gestionarii recompenselor, cum ar fi gestio-
narea sistemelor de plati si sistemelor de beneficii. MRU se preocupa, de asemenea, de schimbarile organizationale
si de relatiile industriale sau de echilibrarea practicilor organizationale cu cerintele care decurg din negocierile
colective si din legile guvernamentale. Conform viziunilor lui Michael Armstrong (1997), Managementul resurselor
umane poate fi caracterizat ca ,,0 modalitate vitala de a face fata obtinerii, crearii, supravegherii, stimularii si prelu-
arii dedicarii avantajului distinct al asociatiei - persoanele care lucreaza in si pentru asta."

Managementul resurselor umane consta in ansamblul activitatilor orientate catre asigurarea, dezvoltarea,
motivarea si mentinerea resurselor umane in cadrul organizatiei, in vederea realizarii cu eficienta maxima a
obiectivelor acesteia si satisfacerii nevoilor angajatilor.

Scopul general al resurselor umane (MRU) este de a se asigura de faptul ca organizatia este capabila sa obtina
succes cu ajutorul oamenilor.

Intelegerea evolutiei istorice a managementului resurselor umane reprezinti o necesitate pentru intelegerea
cat mai deplina a continutului actual al acestuia. Pe parcursul timpului, pot fi identificate diverse periodizari
sau etape de dezvoltare care reprezinta, totodata, stadii in evolutia managementului resurselor umane. Aceste
etape au generat, in randul specialistilor, deosebiri de opinii sau chiar polemici datorate criteriilor mai putin
exacte de care s-au condus. M. Armstrong a elaborat una din variantele de periodizare, acceptata de numerosi
specialisti in domeniul resurselor umane, care cuprinde urmatoarele etape:

> Etapa empirica: isi are inceputurile din cele mai vechi timpuri si dureaza pana la sfarsitul secolului al
XIX-lea. Proprietarul, ca unic detinator al capitalului, avea dublu rol si statut, deoarece, pe langa rezol-
varea tuturor celorlalte sarcini, exercita si functia de organizare a muncii. Succesul in activitate era
considerat ca un rezultat exclusiv al unor calitati personale: imaginatie, talent, experienta proprie.

» Etapa bunastarii sau prosperitatii este declansata odata cu preocuparile lui Frederic W. Taylor, pe baza
experientei din etapa empirica. Patronii devin tot mai constienti de necesitatea luarii in considerare a
problemelor de personal, introducand principiile bunastarii si educatiei in cadrul obiectivelor generale
ale organizatiei.
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Administrarea personalului constituie etapa de dezvoltare a functiunii de personal care poate fi loca-
lizata in timp, in perioada interbelica, si in care apar noi cerinte in domeniul resurselor umane, datorita
extinderii organizatiilor si complexitatii activitatilor. Dezvoltarea sindicatelor si a legislatiei muncii din
perioada anilor 1930 a dus la o implicare tot mai mare a organizatiilor in negocierile colective, in adminis-
trarea acordurilor de munca, in rezolvarea revendicarilor angajatilor. Are loc dezvoltarea activitatilor de
personal si, totodata, aparitia unor metode moderne de selectie, pregatire si evaluare. Au aparut, astfel,
noi cerinte pentru dezvoltarea managementului resurselor umane. Obiectivele urmarite au in vedere
organizatia ca agent economic, datoritd mecanismelor de piata care erau suverane si exprimau mai
putin preocuparea pentru problemele angajatilor.

Managementul personalului - faza de dezvoltare, localizata in timp in perioada Primului Razboi Mon-
dial si in anii ,50, se caracterizeaza prin existenta conditiilor deosebit de favorabile pentru dezvoltarea
functiunii de resurse umane, datorita unor fenomene ca: reconstructia postbelica, expansiunea rapida
a organizatiilor, accelerarea schimbarilor tehnologice, internationalizarea economiei etc. Se acorda pri-
oritate problemelor de recrutare, remunerare, relatiilor cu partenerii sociali, restructurarii serviciilor de
personal, reorientarii acestora ca urmare a fortei sindicatelor, marcand astfel inceputurile administrarii
moderne a personalului. Are loc perfectionarea unor categorii mai largi de lucratori, precum si acor-
darea de consultanta sau consiliere in legatura cu raporturile de munca, ceea ce inseamna ca incepe
sa fie asigurata intreaga gama de activitati specifice functiunii de personal. Totusi, activitatile de per-
sonal se desfasurau in primul rand la nivel tactic si mai putin la nivelul obiectivelor strategice, ceea ce
I-a determinat pe specialistul american Peter Drucker sa afirme ca, pana in anul 1960, managementul
personalului reflecta orientarea acestuia spre gulerele albastre (tinerea evidentelor, indosarierea docu-
mentelor, administrarea acordurilor sau revendicarile sindicale etc.).

Managementul personalului - faza matura, specifica anilor 1960-1970, se caracterizeaza printr-o abor-
dare cat mai complexa a problematicii resurselor umane, printr-o implicare mai mare a managerilor de
personal in strategia resurselor umane si in problemele strategice ale organizatiei, precum si printr-o
preocupare mai mare pentru o implicare sporita a personaluluiin realizarea obiectivelor organizationale.
Prin urmare, in aceasta etapa are loc maturizarea functiunii de personal prin extinderea activitatilor din
etapele anterioare, abordarea sistematica a tuturor activitatilor de personal, precum si prin aplicarea
stiintelor comportamentale in rezolvarea starilor conflictuale.

Managementul resurselor umane - prima faza, etapa specifica anilor ‘80 ai secolului XX, cand, in univer-
sitatile americane, apare conceptul de managementul resurselor umane. Se contureaza, deci, manage-
mentul resurselor umane, iar functiunii de personal i se confera acelasi statut ca si celorlalte functiuni
ale organizatiei, si cuprinde urmatoarele aspecte: planificarea si dezvoltarea carierei, motivarea perso-
nalului, recompensa legata de performanta, securitatea si sanatatea angajatilor etc.

Managementul resurselor umane - a doua faza, se declanseaza la inceputul anilor '90 ai secolului XX.
Caracteristicile acestei etape apar, dupa cum mentioneaza Michael Armstrong, ca o reactie fata de
cele mai neacceptate trasaturi ale culturii organizationale, ca de exemplu, individualismul si lacomia,
ceea ce a evidentiat necesitatea promovarii avantajelor muncii in echipa si ale ,,climatului de consens”.
Se remarcad, de asemenea, importanta acordata problemelor de motivare si de comunicare, precum si
a unor concepte relativ noi ca, de exemplu: managementul recompensei, managementul culturii, plata
legatd de performantd sau dezvoltarea managementului. In aceastd etapi este relevatd contributia
importanta a activitatilor de personal si a strategiilor si politicilor din domeniul resurselor umane la suc-
cesul organizatiei, precum si importanta pregatirii specialistilor in domeniul respectiv.

in timp, acest domeniu a prins diverse denumiri, pe langd MRU, a mai fost numit Managementul talentelor, anga-
jatii fiind considerati nu doar o resursa a companiei, ci si talente de care compania trebuie sa aiba grija, investind
in educatia, dezvoltarea, motivarea si cresterea lor. Fiecare talent are anumite calitati care pot fi tratate ca niste



super-puteri ce pot ajuta compania sa aduca super-rezultate. Respectiv, daca ar fi sa punem o intrebare simpla
unei persoane care nu cunoaste domeniul HR: ce face un manager sau un specialist de resurse umane, am primi,
probabil, un raspuns la fel de simplu si totodata incomplet: recruteaza oameni si apoi i administreaza. Este, din
pacate, o perceptie gresita, pentru ca se minimizeaza extrem de mult rolul specialistilor HR.

Daca ar fi sa analizam evolutia MRU in timp, acum 20 ani, acesta cuprindea urmatoarele activitati:

recrutare si selectie de personal;

administrare de personal;

gestionarea salarizarii, a compensatiilor si a beneficiilor;

suport in evaluarea angajatilor si in managementul performantei;

actiuni disciplinare;

actiuni pentru asigurarea conditiilor corespunzatoare de munca, a sanatatii si sigurantei angajatilor;

N o gk =

relatia cu sindicatele.

Astazi, acest domeniu a evoluat, fiind pozitionat intr-o companie ca cel mai important departament, acum
numarand mai multe procese esentiale, printre care:

Asigurarea cu resurse umane Mentinerea resurselor umane Dezvoltarea resurselor umane

Planificarea resurselor umane Recompensarea Instruirea si perfectionarea
Analiza postului Sanatatea si securitatea Evaluarea performantei
Descrierea si evaluarea postului  Acomodarea Dezvoltarea carierei
Recrutarea Relatiile de munca

[B] Sursa utila pentru profesori - https://www.creeaza.com/didactica/comunicare-
si-relatii-publice/resurse-umane/ACTIVITATI-ALE-MANAGEMENTULUI-928.php

Organigrama este un instrumentimportant cu care lucreaza managerul HR. Organigrama reprezinta o structura
a unei organizatii care se poate reprezenta grafic printr-o schema, in nodurile careia sunt posturile, iar liniile
care unesc nodurile sunt relatiile (de ordonare sau de subordonare) dintre membri. Relatiile dintre posturi apar
sin fisa postului. in engleza, termenul ,,organigrama” are dou3 traduceri: organisational chart si organisatio-
nal structure. Aceastd diagrama este valoroasa prin faptul ca permite vizualizarea unei organizatii complete,

prin intermediul imaginii pe care o prezinta.

[B] Aici mai multe detalii - https://www.colorful.hr/ce-este-organigrama-ce-cuprinde-
care-este-rolul-sau-si-ce-modele-exista/
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v" 0 activitate in clasa sau pentru acasa va consta in urmatoarele: elevii sa deseneze propria lor organigrama,
dupa cum o vad ei, pentru compania lor. Aici ei vor incepe cu pozitia de top, fondatorul/directorul, departa-
mentele din compania sa si pozitiile deschise in fiecare echipa.

v Mai jos gasiti un model de organigrama:

Manager
General
[
| | | |
( N ( N\ N\ M N
Manager Manager de Manager de anager
Achizitii Marketing Vanziri Resurse
- ' 7\ J \ ) Umane )
( | Y ( | N\ ( | 2 fD | I\
Departamentul | | Departamentul Departamentul epartamentu
Achizitii Marketing Vanziri de Resurse
- : J \ J \ ) | Umane )

Lectia 2. Recrutarea

Recrutarea ramane a fi una din principalele activitati ale echipei de HR. Acoperirea pozitiilor deschise devine
o prioritate in companiile in continua crestere, dar si in companiile la inceput de cale care doresc sa creasca.
Se spune ca o companie este pe atat de buna pe cat de buni sunt angajatii ei, si este purul adevar. De aceea,
recrutarea reprezinta unul dintre pilonii principali pentru o buna functionare a unui mediu sanatos, care isi
realizeaza obiectivele.

De ce

este recrutarea un proces atat de important? Recrutarea este un proces coordonat de departamentul de

resurse umane, alaturi de managerii respectivi pentru fiecare pozitie in parte. Rolul ei este crucial, deoarece:

v

v

Departamentul de HR este reperul la care compania se poate raporta in orice moment. Genereaza astep-
tarile clare legate de fisele de post, asteptarile fiecarui angajat in parte de la companie, cat si invers.
Intervine atunci cand se creeaza situatii conflictuale si poate salva si limpezi alte situatii, care tin de
incarcatura de munca, ce sarcini si cui trebuie atribuite sau nemultumiri din partea oricarei parti.

Cariera fiecarui angajat este importanta pentru el, de aceea, atat acesta, cat si compania, au nevoie de
o terta parte, obiectiva, impartiala. Atat angajatul, cat si angajatorul, simt ca se pot raporta la departa-
mentul de resurse umane atunci cand se afla intr-o relatie profesionala, asigurandu-si astfel o plasa de
siguranta.

Fundatia unei companii are la baza oamenii ei. Personalitatea, expertiza si atitudinea acestora formeaza
un mix unic si nereplicabil intr-o alta firma; precum in construirea unei case, alegerea oamenilor potri-
viti, va constitui pilonii de rezistenta.

Piata muncii, situatia economica sau aparitia competitorilor sunt toate structuri dinamice, care potinflu-
enta intr-un mod impredictibil situatia unei afaceri. De aceea, fundatia constituita de angajatii potriviti
poate sa mentina un mediu stabil intr-o situatie de dezechilibru al pietei muncii.

La sféarsitul celei de-a doua decade din secolul XX, in capitalism, atitudinea posibililor angajati fata de
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angajatori s-a schimbat mult. Acestia si-au inteles drepturile si sumedenia de oportunitati, devenind si ei
pretentiosi, nu doar sperand ca vor obtine o oferta de angajare oriunde. De cele mai multe ori, un angajat
este dispus sa accepte interviuri doar pentru a testa piata, ia parte la mai multe intélniri in acelasi timp,
alegand din multiple oferte, refuzandu-le pe altele.

v De aceea, imaginea publica a unei companii este foarte valoroasa intr-o strategie de recrutare, deoa-
rece inclusiv strategia in sine va vorbi despre cultura organizationala a businessului respectiv.

Anunturile de angajare

in stil clasic, acestea raman o baza foarte important3 in procesul de recrutare, in special pentru pozitiile cu
numar mare de locuri de munca, pentru cele foarte specifice sau, dimpotriva, pentru cele cu competente mai
flexibile. Ele pot fi postate pe platformele clasice de cautare de joburi, dar si pe platformele dedicate.

Contactele directe

Orice head hunter sau director de HR sau de recrutare are o munca cu atat mai usoara cu cat cunoaste indea-
proape piata din domeniul in care activeaza. Astfel, poate avea contacte pe care le poate aborda direct, atunci
cand le cunoaste experienta de munca si poate considera ca aceste persoane sunt potrivite pentru noi pozitii.

Head huntingul

Abordarea directa a persoanelor potrivite (precum cea a contactelor directe, dar de data aceasta catre per-
soane pe care recruterul nu le cunoaste direct) este foarte frecventa in mediile specifice, in care angajatii Tsi
construiesc un nume si o imagine in baza portofoliului, a realizarilor, premiilor si expertizei lor. Recruterul se
poate folosi de orice fel de retea sociald pentru a facilita contactul, cat si de adresele de e-mail publice ale
acestor persoane care par potrivite pentru pozitiile deschise.

Promovarea

0 companie care tine la oamenii sai se va uita in primul rand in interiorul organizatiei, pentru orice pozitie.
Avantajele vor fi: motivarea angajatilor, scutirea timpului de training si de adaptare a unei persoane complet
tamentelor. De aceea, ordinea fireasca este ca angajatorul si/sau departamentul de HR sa evalueze mai intai
potentialii angajati in randul celor pe care ii are deja.

Recomandari

Companiile nu doar au incredere in angajatii lor, pentru a cunoaste persoane potrivite din acelasi domeniu, pe
care le potrecomanda, dar acestia pot reprezenta si un filtru de cautare, deoarece un angajat care s-a adaptat
bine in organizatie poate recomanda pe cineva potrivit. Multe politici de recrutare interna ofera bonusuri atunci
cand compania a decis sa ia un candidat recomandat de un angajat.

Participarea la targurile de joburi

Targurile suntin continuare o modalitate potrivita pentru a atrage personal si a gasi posibili angajati, potriviti
pentru organizatie. La tdrguri, companiile au ocazia sa isi amenajeze standul intr-un mod care sa-i reprezinte,
pot derula activari - actiuni speciale care sa atraga atentia -, pot intra in contact direct cu potentialii angajati,
intr-un dialog sau o sesiune de pre-interviu.
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De asemenea:

v" Interviurile de specialitate sau cele finale sunt cel mai bine tinute de catre managerii directi, pentru a purta
un dialog cat mai clar asupra industriei, competentelor, expertizei si asteptarilor.

v QOrice proces de recrutare spune ceva despre identitatea organizatiei tale. Acesta trebuie sa fie placut
memorabil.

Interviul este a doua faza a procesului de angajare, si este parte a recrutarii. Un antreprenor va avea neaparat
ocazia sa coordoneze un interviu in procesul de formare a echipei sale, iar abilitatea de a conduce o discutie
eficienta si cunoasterea intrebarilor relevante va vor ajuta sa alegeti cei mai buni colegi si parteneri de afaceri.

Scopul interviului este de a obtine informatii despre candidat. Aceste informatii vor face posibild anticiparea
performantelor viitoare ale candidatului la locul de munca si compararea candidatilor intre ei. Prin intermediul
lui, se proceseaza si se evalueaza informatiile obtinute despre candidat, in raport cu exigentele postului. C.V.,
formularul de angajare si scrisoarea de intentie nu sunt suficiente. Informatiile suplimentare si detaliile pot fi
obtinute prin intrevederea cu candidatul.

[B] Informatii suplimentare asupra procesului de recrutare -

https://www.scrigroup.com/management/resurse-umane/Interviul-ca-instrument-
in-dom73561.php

e Drept exercitiu sau tema pentru acasa, elevii pot pregati si simula un interviu de angajare pentru o pozitie/
functie aleasa de ei. Acestia vor pregati o fisa de post, pe scurt, o lista de intrebari pentru interviu, o discutie
de 3-5 minute, si o decizie finala asupra candidatului, oferindu-i un feedback. Interviul poate fi simulat la ore,
in fata colegilor.



TEMA 14. Managementul afacerii:
managementul performantei. KPI.

Durata: 45 min

Prima sarcina a unui antreprenor este sa gaseasca KPI-urile (Indicatorii de performanta)

1\ 1\ potrivite pentru compania lor. Un antreprenor nu poate lua decizii bazate pe simple opinii.
Fara indicatorii de performanta, discutam opinii si nu fapte. Opiniile sunt cuvinte, faptele si
rezultatele sunt cifre.

Unindicator-cheie de performanta (sau key performance indicator) este o valoare care indica

nivelul de realizare a unui anumit scop de catre un individ, un departament sau companie.
inainte de a califica diferitii indicatori de performant, este necesar si cunoasteti obiectivele de afaceri si
modul Tn care acestea sunt diversificate intre diferite departamente si sectoare. Desi aceste obiective sunt
diferite, ele trebuie sa duca la realizarea unui rezultat comun, si anume, satisfacerea principalelor obiective
ale companiei . Acestea vor face parte dintr-o strategie pe termen mediu si lung si numai odata definite, va fi
posibila declararea diferitor indicatori de performanta relevanti pentru companie si pentru fiecare sector al
acesteia.

Obiectivele fiecarei persoane saudepartamentdin cadrul unei companiitrebuie safie bine ajustate la asteptarile
companiei in sine. Toata lumea va trebui sa persevereze in aceeasi directie, pentru a atinge productivitatea
si profitabilitatea maxima. Prin urmare, pot exista doua mari categorii de obiective pentru fiecare angajat sau
departament:

v"Interne
v" Externe (obiective la nivel inalt)

Fiecare angajat, echipa sau departament al unei companii trebuie sa aiba atat obiective interne, cat si externe,
si trebuie sa existe o0 coordonare continua intre aceste obiective. Exemple de obiective interne si externe:

v Obiectiv intern: optimizarea site-ului companiei pentru motoarele de cautare.
v Obiectiv extern: cresterea numarului de clienti si reducerea costurilor de marketing.

Obiectivele sunt determinate de rezultatele pe care doriti sa le realizati, pentru a le imbunatati sau mentine, atat
pe termen scurt, cat si pe termen lung. Principalele obiective ale companiei ar putea fi:

v" Mentinerea valorilor de baza ale companiei.

Cresterea sau mentinerea numarului de clienti.

Sporirea profitabilitatii serviciilor.

imbunitatirea reputatiei marcii obtinand premii nationale.

D N N NN

Oferirea servicilor excelente clientilor tai, evaluati prin chestionare etc.

Cum setam indicatorii KPI

inainte de a putea stabili KPI-uri interne pentru departamente si echip, trebuie si avem KPI-uri bine definite
pentru companie (asa-numitele business KPI). Cu toate acestea, este posibil sa setam indicatori de performanta
pentru afaceri numai atunci cand obiectivele antreprenorului sunt bine definite — adica, atunci cand stii exact
de ce ai lansat afacerea si ce doresti sa obtii, pe termen scurt si pe termen lung.
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.Directia vine de sus. Daca capitanul nu este sigur ce cale sa urmeze, atunci marinarii nu-I pot ajuta.”Aici
puteti vedea ,,KPI-uri: intrebarile-cheie de performanta”; suntintrebarile care va vor ajuta sa definiti obiective,
strategii si KPl-uri. De exemplu, daca unul dintre obiectivele principale de afaceri este cresterea numarului
clientilor, KPI-urile ar putea fi:

v" Cum putem spori numarul de noi clienti?

Daca este posibil, atunci ce trebuie sa schimbam sau sa adoptam pentru a realiza acest lucru?
De ce este importanta dublarea ratei de achizitie a clientilor pentru afacerea noastra?

Care ar putea fi impactul asupra vanzarilor si a profitabilitatii?

Cine ar fi responsabil pentru sporirea achizitiei de clienti?

Ce cai trebuie de urmat pentru a atinge acest obiectiv?

DN N N N RN

Care este intervalul de timp pentru a realiza acest lucru?
v Care vor fi costurile necesare?

Aceste intrebari ar trebui sa va ajute sa stabiliti obiective SMART.

Concluzii

Cresterea si succesul final al afacerii dumneavoastra vor fi determinate de consecventa rezultatelor. Si aceste
rezultate pot fi obtinute numai daca indeplinim in mod consecvent obiectivele dorite. Indicatorii-cheie de
performanta reprezinta o parte importanta a informatiilor necesare pentru a determina si explica modul in
care o companie progreseaza spre obiectivele sale de afaceri si de marketing. Nu exista practic nicio limita a
numarului de indicatori KPI buni pe care ii puteti gasi si utiliza. Totul depinde de natura companiei, de sectorul
in care lucrati si de obiectivele stabilite.

[B] Informatie sumplimentara pentru profesori - http://www.indicatorideperformanta.
ro/kpi-101/tipuri-de-indicatori-de-performanta

e Dreptlucruindividual sitema pentru acasa, in strategia elevilor, acestia vor elabora si adauga proprii KPI. Cel
putin 3 KPlI macro pe companie, pentru primul an de la lansarea afacerii, si cate 3 KPI pentru departamentul
HR si Marketing.



TEMA 15. Managementul afacerii:
managementul financiar.
Bugetul. Pretul

Durata: 45 min

”’\ Managementul financiar reprezintd ansamblul corelat de activitati specifice,
Q& orientate catre alegerea, formarea, dezvoltarea si utilizarea optima a resurselor
financiare, banii, in scopul asigurarii mijloacelor necesare desfasurarii eficiente a
unei activitati economice, in contextul influentelor exercitate de mediu, dar si de
celelalte functiuni operante in cadrul organizatiei.

e

Managementul financiar trebuie considerat o componenta a managementului general al firmei. Din aceasta per-
spectiva, managementul financiar se poate defini ca fiind un subsistem al managementului general al firmei,
avand ca scop asigurarea resurselor financiare necesare, alocarea si utilizarea lor profitabila, cresterea valorii
firmei si a sigurantei patrimoniului acesteia, indeplinind un rol activ, pornind de la resursele financiare mobilizate
in stabilirea obiectivelor strategice sitactice ale firmei siin controlul si evaluarea indeplinirii acestora. Plecand de
la aceasta definitie, se poate afirma ca managementului financiar ii revin cel putin urmatoarele sarcini:

v' de a evalua efortul, in plan financiar, al tuturor actiunilor ce urmeaza a fi intreprinse intr-o perioada de
gestiune data;

v de a asigura, la momentul potrivit, in functie de prioritatile si obiectivele companiei, capitalul, la cel mai
mic cost posibil;

v de a urmari modul de utilizare a capitalului;

v de a influenta factorii de decizie din fiecare centru de performanta, in sensul asigurarii unei utilizari
eficiente a tuturor fondurilor atrase in circuit;

v' de a asigura si mentine echilibrul financiar in concordanta cu nevoile firmei;
v de a urmari obtinerea rezultatului financiar scontat si de a-l repartiza conform destinatiilor.

Astfel, managementul financiar ne ajuta atat la planificarea cheltuielilor in companie, cat sila prevenirea ris-
curilor financiare. La fel, financiar, putem evalua si performanta companiei noastre, prin prisma veniturilor si a
cheltuielilor pe care le avem. Intr-un final, anual, vom evalua performanta companiei in baza profitului obtinut,
iar managementul financiar va avea sarcina sa directioneze rezursele financiare astfel, incat acestea sa fie
suficiente pentru activitatea de lungd durata a companiei.

Instrumentul de baza in domeniul financiar este bugetul.

Cuvantul ,buget” este atat de vehiculat, incat s-ar parea ca reprezinta solutia universala pentru problemele
financiare ale unei intreprinderi. Totusi, bugetul nu este decat un plan, iar pentru realizarea acestuia este
nevoie de actiuni manageriale specifice. Bugetul reprezinta un document de planificare, intocmit inaintea
derularii operatiilor anticipate. Deseori numit plan de actiune, bugetul poate fi format din date financiare, date
operationale nefinanciare sau dintr-o combinatie a acestor doua categorii. Aceste date sunt proiectate pentru
o serie de evenimente ce urmeaza sa aiba loc.
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Un prim obiectiv urmarit prin elaborarea unui buget se refera la previziunea operatiilor financiare sinefinanciare
viitoare. Bugetele pot avea forme si continuturi diferite. Structura acestora depinde de activitatea bugetara, de
dimensiunile organizatiei, de gradulin care procesul bugetar este integratin structura financiara a intreprinderii
si de pregatirea si experienta profesionala a persoanei care il intocmeste. Spre deosebire de contul de
rezultate si de bilantul contabil, bugetul nu are un formular-standard. Formatul efectiv al unui buget este stabilit
de persoana care il elaboreaza. 0 companie poate avea propriile formulare pentru bugetele utilizate in mod
curent. ins&, daca este nevoie de informatii bugetare pentru un nou produs sau serviciu, acestea nu trebuie
neaparat sa respecte structura sau forma celorlalte bugete deja existente. Al doilea obiectiv al unui buget se
refera la faptul ca informatiile trebuie sa fie pe cat posibil exacte si relevante pentru utilizatori. Pentru a atinge
acest obiectiv, bugetul trebuie sa prezinte informatiile intr-o ordine logica. Prea multe informatii ar putea afecta
sensul si exactitatea datelor. Prea putine informatii ar putea avea drept rezultat efectuarea unor cheltuieli prea
mici sau prea mari, din cauza ca utilizatorul nu a perceput limitele sugerate de document. Bugetul nu trebuie
sa contina atat venituri, cat si cheltuieli si nu este obligatoriu sa fie echilibrat. Un buget de achizitii/consumuri
de materii prime, de exemplu, contine numai cheltuielile proiectate privind materiile prime. De asemenea, un
buget poate fi format in totalitate din date nefinanciare, cum ar fi numarul de ore lucrate sau de servicii livrate.

Trebuie de inteles ca bugetul nu este doar un instrument corporativ. Fiecare persoana fsi poate gestiona
propriul buget, saptamanal, lunar, anual. O familie, la fel, poate avea bugetul sau. De aceea, de multe ori auzim
de la parinti fraza ,Nu avem bani pentru asta”, adica cheltuiala dorita de tine nu intra in planul lunar facut de
parinti. Elaborarea unui buget se vaface de lafoarte simplu, la foarte complex, in functie de activitati, resurse
disponibile si, evident, de persoana care duce evidenta activitatii financiare.

e Drept activitate practica, elevii vor elabora fie un buget pe compania lor, pentru minimum prima luna
de activitate, fie un buget personal pentru o luna sau un buget al familiei, cu ajutorul parintilor. Aici gasiti
un model de bug sauun

inera digitalizarii exista si aplicatii pe telefon care te pot ajuta sa duci evidenta propriului buget, avand acces
lunar la rapoarte asupra cheltuielilor. Elevii ar putea incerca o astfel de aplicatie pentru perioada de o luna,
simulénd gestionarea unui buget lunar.

[B] Informatie sumplimentara pentru profesori -

https://caam.utm.md/wp-content/uploads/sites/23/2019/01/ANTREPRENORIAT_c8.pdf

Pretul - este expresia monetara a valorii marfurilor sau serviciilor pe care le oferim.

Elevilor li se va explica notiunea de pret care reprezinta cantitatea de moneda ceruta sau oferita pentru
procurarea unei unitati de marfa sau serviciu. Pretul reflecta valoarea bunului economic respectiv. Pretul se
manifesta numaiin procesul de schimb intre producator (vanzator) si cumparator (consumator). Pretul se poate
manifesta in mai multe forme: in forma de valoare a marfurilor si serviciilor; ca dobanda pentru credit; ca plata
pentru studii; ca dividende de la investirea de capital; drept onorariu pentru o lucrare stiintifica; ca plata pentru
o0 calatorie in transport; ca taxa pentru folosirea drumurilor; drept chirie pentru apartament; drept comision
pentru anumite servicii; ca salariu pentru munca exercitata etc.

Elevii vor fi informati cu privire la factorii care influenteaza pretul: cheltuielile de producere (materie prima,
salariul muncitorilor etc.), cheltuielile administrative (chirie, reparatii, salariul antreprenorului), impozitul.



Formula de calcul al pretului unui produs (Pp):
Pp = Costuri totale+Impozite+Marja de profit
inainte de a determina strategia de formare a pretului, antreprenorul trebuie s tind cont de urmétorii factori exigenti:

v consumatorii;

v influenta statului (exista preturi reglementate de stat, la produse de stricta necesitate si la cele
energetice);

participantii canalelor de distributie a marfurilor;
concurentii;
cheltuielile de productie;

D N N NN

factorii psihologici.

Strategia de stabilire a pretului include:

v’ orientarea la costuri;
v’ orientarea conform cererii/pietei;

v' orientarea dupa concurenti.

1. Metoda de formare a pretului in baza cheltuielilor exercitate. Acest pret include:

- cheltuielile de productie;

- adaosul pentru cheltuielile comerciale;

- cheltuielile administrative;

- cheltuielile pentru publicitate;

- cheltuielile pentru cercetarile de marketing; profitul planificat;

- impozitele (impozitul pe venit sau valoarea patentei de intreprinzator).

2. Metoda de formare a pretului in baza adaosului. Aceasta metoda prevede calcularea unui adaos la volumul
de cheltuieli, care revin la unitate de marfa. De requla, acest adaos este egal cu rata profitului din ramura
respectiva. De ex., o firma de evenimente speciale a primit o comanda pentru a pregati 20 de kilograme de
torturi pentru o nunta. Costul de producere a unui kilogram de tort constituie 50 de lei. Daca firma planifica un
profit de 30 de lei pentru fiecare kilogram de tort pregatit, atunci pretul de vanzare a unui kilogram de tort va fi:

Pt =50 lei (cost. de producere) + 30 lei (profit) + 3% (impozit pe venit)
Pt =50 lei + 30 lei + 0,9 =809 lei.
e Drept sarcind, propuneti elevilor sa elaboreze strategia de preturi pentru produsul, serviciile, afacerea

lor. Acestia pot folosi formula de mai sus sau pot prezenta o alta metoda de calculare a pretului. Stabiliti
daca pretul este unul logic, argumentat, documentat sau nu. Explicati si oferiti feedback.
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Capitolul Il
Antreprenoriatul: de la teorie la practica

Durata: 4 ore academice

Antreprenoriatul reprezinta un factor fundamental al evolutiei economice a unui stat.
Global,avemcele maibune exemple detari carefaciliteaza siincurajeaza antreprenoriatul,
nu doar in teorie, dar si prin instrumente relevante.

Astfel, SUA are Silicon Valey, cel mai mare oras al antreprenorilor, locul unde s-au adunat
cele mai bogate companii din lume. Sau Estonia, care a inventat cetatenia electronica,
un instrument de incurajare a antreprenorilor din toate colturile lumii sa-si deschida
afacerea online, anume in tara lor. in lerusalim, se afld unul dintre cele mai mari cartiere
de start-up-uri dn lume, o infrastructura dezvoltata anume pentru a oferi oportunitatea de
a pune in practica orice idee de afacere ai. Si astea sunt doar cateva din exemplele reale care inspira oamenii
sa-si transforme ideile in realitate.

In capitolul 3 tragem linia dupa elementele teoretice si pas cu pas, incepem sa punem in practica tot ce am
invatat pana acum. La fel, dezvoltam cateva abilitati-cheie pentru un antreprenor: comunicarea si vorbirea in
public, abilitatile de vanzare si negociere, gandirea strategica si orientarea spre impact.

Obiectivele principale pentru capitolul trei sunt:

1. Dezvoltarea abilitatilor de pregatire a unei prezentari si vorbire in public ;

2. Cunoasterea structurii unei comunicari si a rolului feedback-ului;

3. Cunoasterea elementelor-cheie in vanzari si negocieri;

4. Tnvatam ce inseamn CSR si care e rolul acesteia pentru succesul unei companii;
5. Invatdm cum si ne pregatim de o prezentare importante;

6. Prezentam strategia de afaceri, la care am lucrat pe parcursul intregului curs;

7. Invatam s oferim si s& primim feedback.
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TEMA 16. Vorbirea in public
si comunicare eficienta

Durata: 45 min

Comunicarea eficienta este cruciala n orice ipostaza, iar caracteristica
definitorie a unui om cu adevarat de succes este abilitatea de a umple de
- energie o echipa, o sala de sedinte sau un stadion.

i \ COMUNLEAYE f Fie ca-ti convingi colegii, vinzi un produs sau un serviciu unui client sau
D e N

umpli o echipa de energie, puterea prezentarii tale face o diferenta uriasa.
Desi faptul ca-ti cunosti temeinic continutul iti acorda dreptul sa vorbesti,
trebuie sa fii stimulat cu adevarat de propriul mesaj. Daca publicul simte
pasiunea ta sincera, va fi gata sa accepte ce oferi.

o

Competenta de a vorbi in fata unui auditoriu este o abilitate indispensabila, solicitand cunostinte din diferite
domenii, precum psihologie, teatru, cultura generala etc., de persuadarea discursului depinde reusita
profesionald, dar si cea personala. Constientizdnd importanta unei comunicari eficiente si rolul competentei
de a vorbi in fata publicului, ne-am propus sa dezvoltam competentele specifice pentru standardele culturii
literare si pentru standardele comunicarii la orele de limba si literatura roména. Rolul scolii in educarea unui
vorbitor elevat fiind unul de prima importanta, intelegem ca profesoruluifi revine misiunea de a-i invata pe elevi
cum sa construiasca un discurs eficient, argumentat, coerent, persuasiv; sa elimine frica si inhibitia pe care
vorbitorul le-ar putea resimti.

Discursul, conform definitiei din DEX, ,,este expunerea oratorica in fata unui auditoriu pe o tema politica, morala
etc.; cuvantare; expresie verbala a gandirii; disertatie, tratare a unui subiect de natura stiintifica sau literara;
expozeu, tratat”.

Atestat documentar inca din sec. al V-lea 1. de Hr., discursul public si-a insusit, de-a lungul timpului, mai multe
roluri: la inceputuri — de a-i convinge pe judecatori de dreptatea cauzei prezentate, in prezent — de a informa,
de a persuada, de a crea divertisment. Astazi, se recomanda ca vorbitorul sa-si construiasca initial corpul
discursului, sa prezinte faptele, sa le argumenteze in functie de tipul discursului, de auditoriu (varsta, pregatirea
intelectuald), chiar de ora la care trebuie sa se tina discursul, apoi sa aleaga modalitatea de a atrage atentia
publicului, de a modela vocea in functie de mesaj etc.

De asemenea, este foarte importanta atmosfera din clasa, relatiile profesor — elev, elev — elev, deoarece ironiile
colegilor sau evaluarea dura a profesorului il pot inhiba pe elevul care lupta sa-si controleze emotiile, deci este
necesara crearea ethosului, care, dupa Aristotel, inseamna credibilitatea vorbitorului, datorata modului in care
audienta percepe inteligenta, cunostintele, sinceritatea celui care face prezentarea, corelarea acestuia cu
pathosul (apelarea la emotii prin gesturi, intonatie, exprimari afective) si cu logosul (rationamente, dovezi, limbaj
persuasiv), ce intregesc imaginea discursului. Desi am constatat existenta unui numar impresionant de carti, studii,
articole despre tipurile discursului, partile constituiente ale acestuia, exemplificarea crearii unui discurs, prin
metode, tehnici, forme de lucru, este destul de saraca, si ramane mereu la discrtetia si creativitatea vorbitorului.

Cel mai util instrument in pregatirea unei comunicari, a unei prezentari, este cunoasterea Cercurilor de Aur
inventate de Simon Sinek. intregul video are 18 minute si poate fi urmarit atat la ore, cét si individual acas,
fnainte de aceasta lectie. Video-ul are subtitrarea in romana si, prin esenta sa, explica foarte simplu cele 3
elemente de baza in elaborarea unui discurs: De ce? Cum? Ce? Ulterior vizionarii acestui video, profesorul va
discuta cu elevii, punand accentul pe urmatoarele intrebari: care este mesajul transmis, ce au inteles elevii si
cum poate fi utila informatia pentru un antreprenor?
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[B] https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_
action?language=ro

[B] Informatie suplimentara pentru profesori -
https://www.affde.com/ro/golden-circle.html

https://www.affde.com/ro/simon-sinek-golden-circle-for-b2b.html

° Elevii, in perechi, vor elebora, la randul lor, un mesaj structurat conform cercurilor de aur, prin
care vor prezenta ideea lor de afaceri (50-100 de cuvinte). Acest mesaj va fi ulterior prelucrat si adaugat in
prezentarea lor finald a ideii de afacere.

De exemplu, o fraza despre rolul acestui curs de educatie antreprenoriala, conform cercurilor de aur, ar
suna asa:

.Societatea actuala pune in fata sistemului educational cerinte tot mai exigente, formuland o comanda
sociala inexistenta anterior. Aceste schimbari sunt generate, in special, de transformarile considerabile din
ultimele decenii, de necesitatea de cetateni activi, cu inifiativa, capabili sa se integreze in aceasta societate
si sa participe, la randul lor, la continuarea progresului acesteia. Cursul de educatie antreprenoriala ofera
un continut practic si util, prin exercitii simple, dar bazate pe dezvoltarea de abilitati necesare in formarea
unui viitor antreprenor. Tinerilor nu le ramane decéat sa asimileze informatia si sa puna in practica prima lor
simulare de prezentare a unei idei de afaceri”

Tot aici vom povesti elevilor despre cum vom structura corect o prezentare Power Point (PPT) La final de curs,
individual sau in perechi, elevii vor prezenta ideea lor de afaceri, PPT-ul va fi cu siguranta metoda aleasa de
majoritatea pentru prezentarea vizuala. Este important sa li se atraga atentia asupra modalitatii de structurare,
a numarului de pagini, asupra cantitatii de informatie adaugata pe fiecare pagina in parte. Este total irelevant
ca o prezentare sa contina texte lungi citite direct de vorbitor. PPT-ul este un instrument de ghidare si suport,
nu este o carte proiectata pe ecran de unde citim ideile noastre. Structura prezentarii PPT va fi si ea evaluata
la final, de aceea este important ca elevii sa inteleaga rolul acesteia din start.

[B] Aici gasiti un ghid util pentru elaborarea unei prezentari PPT -

https://www.free-powerpoint-templates-design.com/free-powerpoint-templates-design/




Cum structuram o prezentare/discurs, astfel, incat sa fie atractiv si memorabil? Aici putem folosi regula KISS
(Keep It Simple & Short — tr. Continut Inteligent, Simplu si Scurt). Evitam cuvintele de umplutura, prezentam
exact ce cunoastem si intelegem, nu utilizam informatia pe care nu o putem explica.

Structura discursului ofera vorbitorului posibilitatea sa isi urmareasca ideea centrala si modul in care urmeaza
sa o sustina. In acelasi timp, duce la o mai usoara intelegere a ideilor prezentate, facilitind convingerea
audientei. Partile din care se compune discursul :

v" Introducerea

v Cuprinsul
v" Concluzia
INTRODUCEREA

Este partea de inceput a unui discurs si trebuie sa traseze linia de desfasurare a discursului, continand ca
elemente principale:

v' Salutul

v" Prezentarea personala (numele si prenumele)

v" Enuntarea temei

v' Prezentarea ideii centrale a discursului (si a argumentelor)

v" Explicarea termenilor care urmeaza a fi folositi (definitii), daca este necesar
Enuntareatemei, a ideii principale si a argumentelor vor fi enuntate la inceputul discursului, pentru a putea oferi
publicului o imagine despre intregul continut. in mod similar, definirea termenilor specifici asigurd vorbitorul ¢
in timpul discursului nu vor aparea termeni neintelesi de public.

Explicatiile devin necesare atunci cand se folosesc termeni tehnici, neologisme sau concepte specifice
anumitor domenii de activitate, cum ar fi: medicina, relatiile publice, tehnica de calcul etc.

Scopul principal al Introducerii este de a capta atentia publicului. De asemenea, se urmareste si atragerea
simpatiei (captatio benevolentia) din partea acestuia. De aceea, se pot folosi, mai ales de catre vorbitorii
experimentati, glume sau tehnici menite sa creeze senzatie.

CUPRINSUL

Este partea discursului in care se prezinta argumentele si se aduc dovezi in sprijinul acestora. Pe parcursul
acestei sectiuni trebuie urmarite:

v dezvoltarea ideii centrale

dezvoltarea argumentelor

premisa

rationamentul

concluzia

v' exemplele (dovezile) care sa sustina argumentele

AN N NN

Pentru a nu se pierde atentia publicului, pe parcursul prezentarii argumentelor, trebuie evitatd monotonia. Din
acest motiv, inaintea introducerii punctelor-cheie ale discursului se folosesc tehnici de captare a atentiei, cum
ar fi lansarea unei intrebari -- audientei, pentru a facilita interactiunea.
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CONCLUZIA

Este partea finala si trebuie sd ofere o privire de ansamblu asupra discursului. in cadrul ei, pe masura timpului
ramas, trebuie urmarite pe scurt:

v Explicarea eventualelor neclaritati aparute de-a lungul discursului (daca au o importanta majora in
sustinerea ideii principale). Explicarea eventualelor neclaritati din timpul discursului este importanta mai
ales cdnd acestea au un rol-cheie in intelegerea argumentelor;

v Accentuarea punctelor puternice ale discursului: accentuarea punctelor puternice in finalul discursului
ofera o garantie sporita asupra faptului ca acestea au fost retinute si ca vor conta in luarea deciziei.

v Privire de ansamblu asupra intregului discurs.

Pe parcursul Concluziei, se urmareste atingerea unui tonus maxim, scopul fiind convingerea audientei
asupra celor spuse, dar evitdndu-se agresivitatea. Desi repetitia punctelor importante din discurs poate parea
plictisitoare, cheia claritatii si a abilitatii retorice se poate reduce la sintagmele:

~Spune-le ce o sa le spui”;
~Spune-le ce trebuie sa le spui”;
~Spune-le ce le-ai spus”.

Prezentarile publice nu exclud emotiile si stresul in fata audientei. Pentru cei care au mai putina experienta
sau le este complicat sa-si stapaneasca emotiile, este util sa-si pregateasca notite, pe foi mai mici, cu ideile de
baza ce trebuie atinse in prezentarea lor.

[B] Informatie suplimentara pentru profesori -

https://www.free-powerpoint-templates-design.com/free-powerpoint-templates-design/




TEMA 17. Parteneriatul corporativ si cel social

Durata: 45 min

Ce inseamna responsabilitate sociala corporativa? Responsabilitatea sociala corporativa

1\ sau, pe scurt, CSR, defineste ideea ca o companie ar trebui sa fie implicata social in

TO O OT problemele mediului inconjurator. Modalitatile de implicare pot varia 1intre angajarea

. - in cauze nonprofit, la imbunatatirea vietii comunitatii sau la crearea de legaturi mai

puternice intre angajati. Scopul actiunilor de responsabilitate sociala ale unei companii

este stabilit pentru a spori alinierea generala a angajatilor la valorile si misiunea lor si are

obiectivul de a determina angajatii si angajatorii sa se simta mai conectati cu societatea.

Cu toate acestea, nu toate companiile pot adopta aceeasi abordare la CSR. Este important

ca industriile sa-si cunoasca nisa si ce isi doresc angajatii lor. Oamenii considera ca,

atunci cand folosesc un produs sau un serviciu al unei companii responsabile social, contribuie, la randul lor,

la acel bine comun. Cu cat compania este mai responsabila din punct de vedere social, cu atdt comunitatea

si consumatorii devin sustinatori mai solidari. Tocmai de aceea, responsabilitatea sociala corporativa ajuta la

sporirea increderii, a gradului de constientizare si incurajeaza schimbarile sociale. Desi exista zeci de mii de

companii care isi fac partea, eforturile marilor corporatii mondiale au rezultate de anvergura, care pot avea un
impact asupra problemelor majore mondiale, de la foamete si sandtate, la incalzirea globala.

Responsabilitatea sociald corporativa vine in foarte multe forme. Chiar si cea mai mica companie poate avea
un impact asupra schimbarilor sociale, facand o donatie simpla catre o banca locala de alimente sau investind
in calitatea vietii angajatilor. Unele dintre cele mai frecvente exemple de CSR includ:

v" reducerea emisiilor de carbon;

imbunatatirea politicilor de munca a angajatilor;
comert echitabil (preturi corecte la materie prima);
sprijinirea educatiei;

donatii caritabile;

voluntariat;

politici corporative care protejeaza mediul inconjurator;

D NN N NN

v investitii constiente din punct de vedere social si ecologic.
Responsabilitatea sociala corporativa este unul dintre cei mai importanti factori in stabilirea imaginii si reputatiei
publice a companiei. In ultimii ani, CSR a captat atentia multor companii cunoscute, intrucét relatiile corporative cu
eforturi non-profit au devenit din ce in ce mai vizibile in ochii publicului. lata cateva motive pentru care companiile
ar trebui sa includa actiuni de responsabilitate sociala corporativa in strategiile lor de business:
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Consolideaza relatia cu clientii. Construirea de relatii cu clientii este evident esentiala in cadrul oricarei companii.
Utilizarea CSR va poate ajuta, de asemenea, sa mentineti legatura cu clientii, utilizand noi modalidati. Deoarece
mesajul CSR este despre ceva ,benefic pentru comunitate”, acesta poate constitui adesea o modalitate usoara
de ava conecta cu clientii sau cu partenerii de business. Crearea acestei relatii pozitive cu clientii/partenerii si cu
comunitatea in general, poate duce la cresterea potentiala a vanzarilor si la cresterea profiturilor.

Brand awareness. Asumarea responsabilitatii sociale poate determina consolidarea relatiei cu clientii, dar si
imaginea unei companii. Dupa cum am mentionat anterior, perceptia publica a unei companii este esentiala
pentru increderea clientului. Prezentand o imagine pozitiva prin participarea la proiecte CSR, o companie se
poate remarca prin faptul ca actiunile sale de business sunt etice, bazate pe o responsabilitate sociala fata de
mediul inconjurator. De asemenea, prin implicarea activa si pozitiva in cadrul comunitatii, angajatii companiilor
ar putea interactiona cu potentialii clienti, favorizand indirect compania in acest proces. Companiile care Tsi
promoveaza activ activitatile de responsabilitate sociala pot lua masuri pentru a face publice aceste eforturi
prin intermediul mass-media. Difuzarea donatiilor corporative sau a altor initiative CSR constituie un instrument
puternic de branding care va poate ajuta sa creati publicitate, atdt in mediul online, cat siin cel traditional.

Implicarea angajatilor. Angajatii tind sa aiba performante mai bune atunci cand se implica in activitati
responsabile din punct de vedere social. Programele CSR, bine gandite, au consolidat angajamentul oamenilor
din echipd, mai eficient decat instruirea profesionala sau trainingurile. Angajatii doresc, de asemenea, sa
lucreze intr-o companie care are actiuni CSR, deoarece simt ca o parte din munca lor contribuie la binele
societatii. Responsabilitatea corporativa poate ajuta o companie sa isi construiasca cea mai buna echipa
posibila, deoarece companiile care demonstreaza initiative de impact vor recruta mai usor talente.

incurajeaza inovatia si colaborarea. Cand angajatii se implicd in activititi sociale benefice, este dovedit ca
devin maiinventivi si mai cooperanti. 0 multime de abilitati pot fi dezvoltate atunci cand o persoana participa
la orice tip de activitate CSR si, dincolo de aceasta, angajatii sunt capabili sa invete despre potentialii clienti,
sa isi dezvolte abilitatile de comunicare, sa-si imbunatateasca abilitatile de leadership etc. Pe de alta parte,
aceste noi competente se pot dezvolta in cadrul fortei de munca si permit companiei sa infloreasca. Daca
angajatii sunt fericiti, munca lor va fi de o calitate superioara.

lata cateva exemple despre modul in care unele marci majore realizeaza cu success CSR sicare te potinspira
pentru compania ta:

De la inceputul existentei sale din 1971, Starbucks Coffee s-a concentrat intotdeauna pe responsabilitatile
etice si sociale. Starbucks Tsi propune sa creeze un produs care sa fie nu numai benefic pentru clientii sai, ci si
pentru mediu. Odata cu inceperea C.A.FE. program, Starbucks a stabilit linii directoare pentru a spori calitatea
produselor, responsabilitatea sociald si economica si managementul mediului. in parteneriat cu Ethos Water,
Starbucks contribuie la aducerea apei curate la peste un miliard de persoane care nu au acces la ea. Ceea ce
defineste Starbucks fata de concurentii sai este ca acestia se concentreaza asupra societatii predecesorilor
lor, insa a restitui sau a oferi comunitatii este un factor mult mai important, fapt pentru care marca este atat
de cunoscuta.



BMW se méandreste cu faptul ca este una dintre cele mai responsabile societati din industria sa. BMW si-a
stabilit obiectivul de a ajuta peste un milion de oameni prin crearea de programe, precum ,The Schools
Environmental Education Development Project”, pentru a contribui la constientizarea problemelor sociale si de
mediu. Cheia BMW pentru succesul CSR a fostintotdeauna echilibrul dintre un model de afaceri bun si cauzele
sociale ajutatoare.

Google este de incredere nu numai pentru initiativele sale ecologice, ci si datorita CEO-ului sau Sundar Pichai.
El este un mare sustinator al problemelor sociale, inclusiv al comentariilor anti-musulmane. Google a obtinut,
de asemenea, cel mai mare scor CSR oferit de Reputation Institute, in mare parte datorita faptului ca centrul
sau de date a consumat cu 50% mai putina energie decét alte companii. De asemenea, a investit peste 1 miliard
de dolari pentru proiecte de energie regenerabila.

Dintr-o perspectiva socialda, companii precum Netflix si Spotify ofera avantaje pentru a-si sprijini angajatii si
familiile. Netflix ofera 52 de saptaméani de concediu parental platit, care pot fi luate in orice moment, indiferent
daca este din primul an din viata copilului sau din o alta perioada care se potriveste nevoilor lor, in comparatie
cu 18 saptamani, la alte companii de tehnologie. Spotify ofera un program similar, desi pentru o perioada mai
scurta, de 24 de saptamani de concediu platit de firma.

e Elevii vor cerceta si pregati o prezentare despre exemple de CSR atat locale, cat si internationale. Pre-
zentarea nu va fi una de tip referat, ci PPT, de maximum 5 pagini, in care va fi prezentata, pe scurt, com-
pania, programul de CSR, elementele specifice, buget si investitii, cifre si rezultate.

[B] Informatii suplimentare pentru profesori

https://upromania.ro/blog/CSR-pentru-businessul-tau/
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TEMA 18. Pregatirea planului de afaceri.
Structura si feedback

Durata: 45 min

o e o
'.‘.. h'.' Aceasta ora va fi dedicata pentru pregatirea finala a planului de afaceri la care

elevii au lucrat pa parcusul intregului program. Este important de mentionatinca de
1o 2°° ol

lainceput, ca fiecare elev va elabora 2 documente separate:

1. Planul de afaceri (document in format Word), conform structurii prezentate la inceput.

Pagina de titlu

Scopul elaborarii planului si scopul afacerii

Descrierea planului si a ideii de afaceri (rezumat)

Descrierea identitatii si brandului companiei (logo, slogan, valorile companiei)
Descrierea cercetarii de piata (clientii, concurentii)

Strategia de HR (numarul de angajati, organigrama)

Strategia de Marketing

Obiective si Bugetul (pentru o perioada de minimum o luna)

D N N N N N N N NN

Analiza SWOT a afacerii si evaluarea riscurilor

[B] aici mai multe detalii

http://www.antreprenor.su/2015/11/structura-planului-de-afaceri.html

2. Prezentarea Power Point (PPT) — prezentarea finald a elevului, la ultima ora, pentru care va fi evaluat final
de profesor si colegi. Prezentarea nu va include in sine texte copiate si planul de afaceri. Va fi succinta, va
capta atentia, va oferi 0 viziune generala despre ideea de afaceri prezentata.

[B] aici sunt mai multe modele de prezentari PPT, ce pot fi oferite elevilor ca exemple

https://www.free-powerpoint-templates-design.com/free-powerpoint-templates-design/

Elevii vor fi informati si despre metoda de evaluare in urma prezentarilor. Daca profesorul a stabilit si a prezentat
de la inceputul cursului modalitatea de evaluare, se va respecta acea modalitate; in caz contrar, elevilor li se
vor oferi detalii despre prezentare, in echipe de maximum 2-3 persoane. Fiecare membru al echipei trebuie sa
fie responsabil de cel putin un element al planului de afaceri, pe care il va prezenta la ultima ora. Evaluarea si
feedback-ul vor fi oferite atat de profesor, cat si de colegi. Desigur, in functie de formatul ultimei ore, in cazul
prezentei unor invitati in cadrul unei lectii deschise, se poate forma un juriu care va oferi si el feedback si sugestil.

[B] Model de chestionar de evaluare a ideii de afacere si feedback gasiti in ANEXA.
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TEMA 19. Prezentarea ideilor de afaceri

Durata: 90 min academice

—N

KARA6D

Feedback 1: Criterii de apreciere a tinutei si limbajului

s Pentru prezentarea ideilor de afaceri elevii vor avea maximum 10 minute per echipa.
@ Prezentati aceasta zi ca pe o oportunitate unica de a vinde ideea de afaceri pentru un milion

de dolari! Daca aveti un juriu, prezentati juriul. Prezentati metoda de evaluare finala.

Vocea:

volum — potrivit;
nivelul sunetului - clar, audibil;

ritmul — mediu (110-120 cuvinte pe minut);

pauze — potrivite;
pronuntare — corects;
cuvinte de legatura, umplutura — minime;

Feedback-ul oferit se va tine de regula 3+1= 3 puncte forte si 1 de imbunatatire.

limbaj adecvat, corect - utilizarea termenilor economici.

Tinuta:

adecvata prezentarii — verticala si relaxata;

vestimentatie — potrivita situatiei, curata;
gesturi — naturale;

contact vizual cu auditoriul — uniform;
migcari — lente, potrivite;

expresia fetei—increzatoare, relaxata.

Controlul nervozitatii:

aparitie relaxata;
introducere cu impact puternic, intrigant;
organizarea buna a prezentarii.

Feedback 2: Criterii de apreciere a continutului

utilizarea materialelor ilustrative;
prezentarea exemplelor;
atitudine prietenoasa, deschisa;

enumerarea punctelor-cheie ale planului de afaceri (scop, obiective, descrierea produsului/serviciului,
analiza SWOT, resurselele: umane, materiale, financiare, rezultatul asteptat);

finalizarea prezentarii — adecvata, logica.

Program de formare a competentelor antreprenoriale la elevi | 53



Regulile pentru un feedback eficient:

1. Prezentarea planului de afacerivaincepe, intoteauna, de la aspectul pozitiv. De exemplu: a avut claritate
invoce, a fost entuziast in prezentare, a vorbit despre toate punctele-cheie ale planului.

2. Infeedback e necesar sa fie prezente expresiile descriptive si nu evaluative. De exemplu:

descriptiv: , Ai depasit timpul dedicat prezentarii cu 5 minute”;
evaluativ: ,Nu esti capabil sa prezinti bine planul de afaceri in timpul setat”.

3. Feedback-ul este eficient atunci cand este specific si se refera la comportamente concrete. De exemplu:

Corect: ,Ai gresitin momentele X si Y”;
Gresit: ,Mereu ai ticuri nervoase in timpul prezentarii”.

4. Acordarea la timp a feedback-ului, imediat dupa finalizarea prezentarii, si nu dupa mai multe echipe,

pentru a elimina momentul comparativ.

Reguli de primire a feedback-ului:

1. intotdeauna multumim persoanei care ne-a oferit feedback-ul.

2. Vom evita sa cerem persoanei care ne-a oferit feedback-ul sa justifice cele vazute si percepute de ea.

Puteti doar sa adresati intrebari de clarificare, daca e absolut necesar.

3. Evitati sa va justificati pentru actiunile pe care le-ati efectuat in timpul prezentarii, ci doar sa clarificati

momentele pe care le considerati ca nu le-ati expus suficient de clar.

Sugestii privind notarea planului de afaceri:

De exemplu:
Numele Evaluarea . Prezentarea pla- .
Nr. . o Planul de afaceri . P . Nota finala
elevului formativa nului de afaceri
Nota medie Nota obtinuta la Nota obtinuta la Nota medie a
1. | Prenume, nume la disciolin evaluarea continutului | prezentarea pla- | tuturor evaluarilor
P planului de afaceri nului de afaceri | mentionate anterior
De exemplu:
Numele Evaluarea . Prezentarea pla- L
Nr. . o Planul de afaceri . P . Nota finala
elevului formativa nului de afaceri
1. | Prenume, nume 9 8 10 9
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ABeCedarul Activitatilor

Suport de Curs pentru
,EDUCATIE ANTREPRENORIALA"

Materialele cuprinse in acest suport de curs nu constituie lucrari de cercetare stiintifica si nu revendica
originalitatea. Scopul lor exclusiv este prezentarea unor cunostinte/informatii existente care sa asigure
calitatea procesului didactic in implementarea Curriculumului la disciplina Educatie Antreprenoriala. Acest
documentvine drept suport pentru profesoriin sporirea diversitatii activtiatilor practice. Desi continutul teoretic
util poate fi accesat din mai multe surse - carti, studii, articole online - activitatile practice, cu impact, sunt greu
de gasit, cu atat mai mult sa fie selectate cele mai potrivite.

Rolul acestui suport de curs este sa ofere un ,abecedar” de activitati care vor contribui la dinamismul si
interactiunea din timpul orelor.



CAPITOLUL1.
ANTREPRENORIATUL: TEORIE SI INITIERE

Sarcina 1. ldentificati si notati urmatoarele aspecte:

Caracteristicile relevante (distinctive, deosebite, remarcante) ale antreprenorului:
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Sarcina 3. Determinati avantajele si dezavantajele de a fi antreprenor.

Avantaje Dezavantaje

Sarcina 4. Oferiti exemple de diverse tipuri de afaceri din comunitatea voastra.

Sarcina 6. Oferiti mai multe exemple: a) de bune practici si b) de practici negative in care s-a evidentiat etica
profesionala in afaceri.

Bune practici Exemple negative

Notati care ar fi posibilele consecinte ale nerespectarii eticii in afaceri asupra relatiei cu legea, clientii sau
QL (=T 1= o T A
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Sarcina 7. TEST DE PERSONALITATE: Profilul personal de competente antreprenoriale

Raspunsurile laintrebarile din test trebuie sa fie corecte si oneste, pentru ca in baza lor se vor contura propriile
puncte tari i slabe, sansele siriscurile posibile, precum si alte aspecte pe care, in entuziasmul intemeierii unei
afaceri proprii, le puteti neglija. Verificati punctajul acumulat (v. Anexa).

1. Esti genul de persoana care incepe lucrurile din propria initiativa?
a) Daca ma provoaca cineva, suntin stare sa duc lucrurile pana la capat.
b) Ma implic sifac lucrurile in felul meu, nu am nevoie de cineva care sa-mi spuna sa incep ceva.

c) Usurel! Nuincep sa fac ceva pana nu sunt convins ca este neaparat nevoie.

2. Ce parere ai despre alti oameni?
a) Majoritatea celor din jur ma enerveaza.
b) Tmi plac oamenii. Pot sd lucrez aproape cu oricine.
c¢) Am suficienti prieteni si nu am nevoie de altii.

3. li poti conduce pe altii?
a) Pot sa conving oamenii sa faca ceva, daca ii conduc si le arat cum sa actioneze.
b) Pot sa conving majoritatea oamenilor sa lucreze cu mine fara prea multa dificultate.

c) De obicei, las pe altcineva sa puna lucrurile in miscare.

4. Poti sa-ti asumi responsabilitati?
a) Voi prelua responsabilitatea daca va fi nevoie, dar prefer ca altcineva sa fie direct responsabil.
b) intotdeauna existd o persoan3 curajoasa prin jur, nerabdatoare si iasa in fata. Eu zic s-o |3sdm pe ea
sa-si asume responsabilitatile.
c) imi place sa-mi asum lucrurile in care sunt implicat si sa le vad cum evolueaza.

5. Ce fel de organizator esti?
a) imi place s3 am un plan inainte de a incepe. Eu sunt, de obicei, cel care stabileste ce este de facut.

b) Ma descurc bine pana in momentul in care lucrurile devin foarte complicate. In momentul acela s-ar
putea sa am dificultati.

c) De reguld iau lucrurile aga cum sunt.

6. Ce fel de muncitor esti?
a) Nu-mi dau seama daca munca pe ,branci” duce la vreun rezultat.
b) Pot muncidin greu pentru un timp, dar cand ma satur - gatal

c) Potsa ma mobilizez cat timp este necesar.
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7. Cum iei decizii?
a) lau decizii, daca am timp suficient. Daca trebuie sa ma hotarasc repede, de obicei repet alegerea
facuta.
b) De regula ma pot hotari rapid si deciziile pe care le iau sunt bune.
c) Nu-mi place sa fiu cel care ia hotararile! Cel mai probabil o voi da in bara!

8. Pot avea ceilalti incredere in ce spui?
a) incerc s fiu la iniltime, dar uneori spun ce mi-e mai comod.
b) Potaveaincredere totala! Nu obignuiesc sa spun lucruri pe care nu le cred.
c) Ce rost are sa transpiri, daca celalalt oricum nu va sti diferenta?

9. Cum duci lucrurile la bun sfirsit?
a) Cand imi propun sa fac ceva, nimic nu ma poate opri.
b) Daca treaba nu merge cum trebuie, o las balta! De ce sa-ti bati capul ?
c) De reguld duc la bun sfarsit ce incep.

10. Poti sa tii o evidenta?
a) Evidentele nu sunt necesare. Stiu tot ce e necesar fara sa tin evidenta.
b) As putea, dar e mai important sa duci treaba la bun sférsit decat sa-ti incarci activitatea cu cifre.
c) Devreme ce sunt necesare, tin evidente, chiar daca nu-mi face prea mare placere.

Punctaj. Interpretare:
1. Scorintre 91-100 puncte - Excelent! Esti nascut pentru
m a fi intreprinzator! Trebuie sa te gandesti serios la
ideea de a-ti lansa propria ta afacere.
1. 1 10 4
2. 4 10 Ji 2 Scor intre 81-90 - Foarte hine! Cu sigurant3 ai toate
3 7 10 4 premiselg pentru a fi gn bunintreprinzator. Calea catre
- succes fti este deschisa.
4. 1 4 10
b. 10 1 4 3 Scorintre 51-80 — Se poate mai hine! Ai cateva dintre
lucrurile necesare pentru a fi intreprinzator, dar mare
6. 4 1 10 : ) .
atentie! Sunt o serie de puncte slabe care trebuie
1. 1 10 4 imbunititite pentru a creste sansele de succes.
8. 1 10 4
9 10 4 7 4, Scor sub 50 — Nesatisfacator! Poate ar fi mai bine
sa te gandesti la o slujba sigura si linistita. Se pare ca
10. 4 J 10 afacerile nu prea reprezinta o atractie pentru tine!
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Sarcina 8. ldentificati caracteristicile generale ale actelor ce reglementeaza activitatea de antreprenoriat.
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Sarcina 9. Completati rubricile ,,avantaje” si ,dezavantaje” doar cu numerele acelor caracteristici pe care le
considerati ca se potrivesc.

Modalitati
de lansare
a afacerii

Caracteristici

R0A
o| 'S
© c
= ©
=
S| ©
N
<| o
(]

1. Devii propriul tau sef.

2. Interval de timp mai indelungat pentru lansarea produsului sau serviciului.

3. Libertate maxima de actiune pentru intreprinzator.

4, Credibilitate redusa din partea clientilor, furnizorilor.

5. Satisfactie personala.

6. Dificultati in atragerea surselor de finantare si credibilitate redusa din partea
fnantatorilor.

7. Potential nelimitat pentru céstig.

8. Lipsa de suport.

De exemplu: 15
De exemplu: 16

Procurarea 9. Investitie financiara initiala mai redusa.
unei afaceri 10. Responsabilitate unica.
deja 11. Provocari in realizarea propriului produs sau serviciu pe piata.

existente 12. Resurse limitate, in unele cazuri resurse si eforturi necesare subevaluate.
13. Oportunitate de a dezvolta propriile practici de afaceri.
14. Adesea, timp insuficient pentru marketing, necesitatea unor resurse aditionale etc.
15. Afacerea este deja creata si activeaza.
16. Afacerea poate avea o imagine sau situatie anterioara nefavorabila.
17. Posibilitate de a activa si a plati salarii chiar din prima luna.
18. Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat.

Lansarea 19. Reputatia buna a intreprinderii i mostenirea situatiei anterioare favorabile.
unei afaceri 20. Activele pot fi supra-evaluate.
de la ,zero” 21. Echipamente si utilaje deja existente si angajati instruiti.

22. Sentiment redus al satisfactiei personale de la crearea si consolidarea afacerii proprii.
23. Posibilitatea planificarii in baza unor date reale.

24. Probabilitatea mostenirii angajatilor care nu impartasesc alta viziune i pot
opune rezistentala orice schimbare.

25. Oportunitate semnificativa de cercetare, pentru a identifica si evalua viabilitatea
afacerii.

26. Modificarea sau schimbarea practicilor anterioare de afaceri poate duce la
anumite pierderiai clientilor firmei.

27. Preluarea unei afaceri viabile.

28. Posibilitatea de a accesa mai usor finantarea.

29. Costuri nalte pentru francize si alte taxe.

30. Investitia initiala mai redusa ar putea spori posibilitatea de obtinere mai rapida a
profitului.

31. Inflexibilitate din cauza restrictiilor sau numelui comercial impus de francizor.
32. Imagine foarte buna si acces la publicitate.

33. Libertate redusa in organizarea si dezvoltarea afacerii.

34. Folosirea unei marci comerciale cunoscute.

35. Dificultati la vanzarea francizei.

36. Acces la instruire de calitate.

37. Existenta unor riscuri specifice.

38. Asistenta tehnica si manageriala.

Contractul
de franciza
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Sarcina 10. Studiu de caz nr. 1

1. Ajutati-l pe Vasile Plamadeala sa aleaga cea mai potrivita forma organizatorico-juridica pentru
desfasurarea activitatii sale, evidentiind avantajele/dezavantajele in cazul alegerii fiecarei dintre formele de
inregistrare pe care i le-au recomandat prietenii sai.

2. Totodata, ajutati-l pe Vasile Plamadeala sa aleaga o denumire corecta si adecvata sub care isi poate
inregistra afacerea si un slogan.

Vasile Plamadeala lucreaza de multi ani in calitate de cizmar la o casa de servicii
sociale din orasul Balfi. in sfarsit, el a decis sa devina antreprenor, lansandu-si
propria afacere. Astfel, Vasile Plamadeala a decis sa deschida o ghereta in satul
sau de bastina, prestand servicii de reparatie a incaltamintei. Nefiind bine informat
in privinta formelor organizatorico-juridice ale afacerii, Vasile Plamadeala a cerut
sfatul prietenilor sdi, care i-au recomandat sa-si inregistreze afacerea sub forma de
intreprindere individuala (i.1.) sau societate cu raspundere limitata (S.R.L.).
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CAPITOLUL 2.
MANAGEMENTUL SI DEZVOLTAREA AFACERII

Sarcina 1. Notati principalele motive pentru care ati incepe o afacere.

Motivatii profesionale
Motivatii materiale

Motivatii etico-morale

Sarcina 2. Formulati cel putin 3 idei de afaceri, in 3 domenii diferite, fie din cele propuse, fie la alegerea
elevului.

1.1dee de afaceriin domeniul [T . ..ot e e

Studiu de caz nr. 2

Alegeti una dintre ideile de afaceri identificate mai sus si evaluati-o prin
intermediul analizei SWOT.

Puncte tari | Puncte slabe

De exemplu: o buna califcare a De exemplu: resurse financiare
personalului limitate

Oportunitati | Riscuri

De exemplu: schimbarea legislatiei
in domeniu

De exemplu: acces la piata externa
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Sarcina 3. Examinati marimea taxelor locale aferente unei activitatii de antreprenoriat (la

alegere) in regiunea in care v-ati nascut/locuiti/invatati si notati-le, completand spatiile de mai jos.

De exemplu:

Activitatea: deschiderea unei gherete de comercializare a produselor alimentare de 20 m2

Localitatea: or. Edinet

Anul: 2013

Taxe locale: taxa pentru amenajarea teritoriului - 120 lei pe an (Sursa:www.primariaedinet.md) Taxa pentru
unitatile comerciale si/sau de prestari servicii de deservire sociala - 700 lei.

Sarcina 4. Determinati care este rolul impozitelor prin prisma urmatorului citat: ,Impozitele sunt ceea ce
platim pentru o societate civilizata” (Oliver WendIl Holms).

Sarcina 5. ldentificati calitatile pe care trebuie sa le posede un manager bun.
De exemplu: - sa fi e un bun organizator pentru a realiza activitatile planificate;

Sarcina 6. Elaborati scopul, 2-3 obiective, strategii si planul de actiuni privind ideea proprie de afaceri, care
sa corespunda cerintelor de formulare.

Scopul:

Jdnanul........ ,ne propunem sa lansam afacerea................. ...l ,careva avea un
profitde........... lei. Afacereava oferi. ... ,
0 1=3 1] - ) (-
Obiectivele:

.Lansarea unuinumarde....... produse/serviciinoitnperioada.............c.oiiiiiiiii i,
.Cresterea vanzarilorcu....... leifnperioada............ooiiiiiiiiin, "

Strategia:

Lansarea produsului pe piata localitatii{lor): . ...t e ;
Clientii-tintavorfi........... ... ... oo il L e ,
Sl e sdinlocalitatea . . ....ooe
Reducerea costurilor de prodUCere Prin ... ... it e e e e
Stimularea implicarii angajatilor Prin . .. ...
Stabilirea unor parteneriatecu............... T S
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Sarcina 7. Descrieti cateva dintre conditiile de munca pe care angajatorul este obligat sa le asigure pentru
desfasurarea unei afaceri. Selectati exemple conforme cu domeniul de activitate al acesteia.

Plan de actiuni:

Nr.1 Activitatea Perioada de realizare Persoana responsabila

1. Cercetarea pietei 9 - 15 septembrie 2023 Antreprenorul-manager

2.

3.

4,

5.

Norme de securitate a muncii: instruirea angajatilor privind acordarea primului ajutor, ....................
Norme sanitaro-igienice: utilizarea produselor in termenul de valabilitate, ................................
Norme etico-morale: sa nu minti clientii despre calitatea unui produs, ............... ... ..c.ccciiiiiii.n.
Norme legale : achitarea salariuluiintimp, .. ................ ... .cccou...

Elaborati o organigrama (o structura organizatorica) a intreprinderii (afacerii) dvs., in paralel cu enume-
rarea posturilor si functiilor, atribuite personalului implicat in administrarea si desfasurarea activitatii de
antreprenoriat.

Asigurati-va ca activitatile cheie — de management administrativ si financiar, recrutare si angajare, con-
tabilitate, consultare juridica, de securitate, de producere/prestare servicii, lucrul cu clientii, promovare,
distributie, etc. — sunt acoperite de toate posturile de munca pe care le creati.

Sarcina 9. Alcatuiti un anunt de angajare pentru un post necesar pentru propria afacere.

Intreprinderea............................. , specializatain....................... ,angajeaza o
Pers0ana in POStUl QB . ... o e

Cerintele fata de candidat:

v Experientad in domeniu: .......... ani;

v Posesiacategoriei.............ooviuiini.nu ;
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Candidatii interesati pot trimite panaladatade...............un Curriculum Vitae (CV), la adresa biroului: . ..

Nota:doar candidatii pre-selectativor fi invitati la interviu, a carui data va fi stabilita de comun acord cu acestia.

Sarcina 10. Elaborati un set de 10 intrebari pentru interviul de selectie.

De exemplu: Care sunt punctele dvs. forte?

Sarcina 12. Stabiliti metodele de motivare a personalului implicat in propria afacere, argumentand raspunsul.

Metode nefinanciare: de exemplu, posibilitatea de a lucra de acasa (remote),.............

66 | EDUCATIE ANTREPRENORIALA



Sarcina 13. Studiu de caz nr. 3

Identificati necesarul de personal la etapa de initiere a afacerii i propuneti
3 -5 criterii de selectare a acestuia.

Y, Postul cecesar Nr. de Criteriul de selectare
persoane

1 Ex: Frizer 2 * Acuratetea si rapiditatea cu care lucreaza.
* Disponibilitatea de a comunica cu clientii.
* Existenta experientei in domeniu.

Sarcina 14. Identificati domeniile asupra carora veti axa controlul propriei afacerii. Care vor fi prioritatile?
De exemplu, controlul calitatii prin respectarea standardelor de calitate, normelor tehnologice in vigoare etc.

Sarcina 16 Indicati tipurile de risc specifice pentru afacerea proprie. Argumentati.
De exemplu, riscul de a pierde un angajat valoros.

Sarcina 17. Elaborati o lista de necesitati, divizata pe categorii, pentru a va putea lansa ideea de afacere.
De exemplu: Resurse umane — 1 specialist in contabilitate

Birou — 30m2

Etc.

Sarcina 18. Elaborati un tabel in care sa includeti toate costurile/investitiile necesare pentru lansarea afacerii
voastre. Alegeti o idee de afacere realizabila. Divizati costurile pe categorii si calculati capitalul initial de
investitii necesar.
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Sarcina 19. Studiu de caz nr. 4

Sarcini:

Dupa un studiu de piata, Maria (croitoreasa) a determinat o cerere marita la pijamale
pentru copii din bumbac, care se vand la un pret mediu de 150 lei/bucata.

Avénd economii proprii de 12.636 lei, Maria hotaraste sa initieze un atelier de croitorie.
Conform cercetarilor efectuate, ea a determinat ca ar putea coase, impreund cu mama
sa, si ea croitoreasa, cate 4 unitati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptaméana, ele vor
confectiona 80 unitati pe luna.

Pentru aceasta, Maria are nevoie de 2 masini de cusut a cate 2 500 lei, un salariu
pentru fiecare a cate 1200 lei, aparat de casa - 2 600 lei, telefon - 300 lei, mobilier: raft,
masa, vitrina - 2.350 lei.

Pentru o unitate de productie va fi necesar 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/m si
furnitura in suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in spatiul propriu, care necesita
cheltuieli in suma de 2000 lei pentru adaptare. intretinerea atelierului — 1000 lei lunar
(servicii comunale si servicii telefonice). Vor mai aparea alte cheltuieli operationale de
2000 lei. Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii: inregistrarea la Inspectoratul

Fiscal si Camera de Comert — 1.200 lei, confectionarea stampilei - 250 lei si obtinerea
diferitor autorizatii — 800 lei *.

* Toate cifrele/costurile sunt conventionale

1. Calculati necesarul de capital pentru initierea atelierului de croitorie;
2. Determinati ponderea (%) mijloacelor banesti proprii i a celor imprumutate.

Rezolvare:

1. Calcularea necesarului de capital pentru initierea atelierului de croitorie:

Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice m

1. Procedurile legate de inregistrarea afacerii.
2. Adaptarea spatiului pentru deschiderea

Atelierului.

3. Procurarea masinilor de cusut.

4. Procurarea meselor, rafturilor pentru vanzarea
produselor, aparat de casa, telefon.

5. Procurarea materiei prime si a materialelor

pentru 80 unitati.

6. Fondul de salarizare pentru 1 luna, inclusiv 1. Croitoreasa: 1* 9200-114
defalcariin fondul social si asigurarea medicala. =9086 lei.

2. Manager atelier & croitoreasa:
1¥13200 —114=13086 lei

7. Cheltuieli de intretinere a atelierului.
8. Alte cheltuieli operationale neprevazute.

Total mijloace banesti
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2. Calcularea ponderii mijloacelor banesti proprii si a celor imprumutate. Introduceti datele in tabelul de mai jos:

Y T N T

1. Mijloace banesti proprii
2. Mijloace imprumutate

Total necesar de capital

Sarcina 20. Definiti notiunea de contabilitate.

Sarcina 24. Studiu de caznrb

Notati in tabelul de mai jos evidenta veniturilor si a cheltuielilor, in urma spetei propuse. Determinati bilantul
financiar la final (pozitiv sau negativ).

Speta: Adrian Manea, fondatorul companiei de produse pentru sport ,Perforum”, a avut pe parcursul lunii
decembrie urmatoarele cheltuieli:

1. Chirie spatiu — 10 000 MDL

2. Servicii intretinere spatiu — 2451 MDL

3. Salarii angajati — 41 400 MDL

4. Impozite — 18 200 MDL

5. Cadouri angajatilor cu ocazia sarbatorilor de iarna — 4000 MDL

6. Spot publicitar cu promotiile de Craciun — 6000 MDL

7. Donatii si proiecte sociale — 6000 MDL

8. Investitii si parteneriate — 5000 MDL

Veniturile companiei au fost dupa cum urmeaza:
1. Venituri din vanzari echipamente sportive — 116 035 MIDL

2. Vanzari de accesorii pentru sport — 4520 MDL
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3. Véanzari suplimente pentru sportivi = 3820 MDL
4. Incasari din publicitate = 11 000 MDL

Rezultatul financiar Profit sau Pierdere

Rezultatul financiar = Venituri - Cheltuieli

Elaborati o evaluare a profitabilitatii afacerii lui Adrian Manea. Este o afacere profitabila? Ar avea potential de
crestere? Ce ati propune pentru cresterea veniturilor si reducerea cheltuielilor in compania ,,Perforum”?

Sarcina 26. Explicati principiul marketingului: ,Clientul are intotdeauna dreptate”. Exista exceptii pentru
acest principiu?

Sarcina 27. Numiti instrumentele/metodele principale pe care le puteti folosi la promovarea companiei
voastre. Alegeti 0 metoda de promovare si notati 3 pasi pe care i-ati intreprinde pentru cresterea vizibilitatii
companiei.

Sarcina 28. Elaborati un chestionar pentru cercetarea de piata a produsului/serviciului vostru, in care sa
formulati cel putin 2 intrebari inchise si 2 intrebari deschise.

Exemplu de intrebare deschisa: Ce gusturi de suc preferi cel mai mult?
Intrebare inchisa: Ai procura zilnic suc de afine, dacd acesta s-ar vinde la scoala? DA/NU
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* Verificati cu cel putin 10 colegi, pundndu-le intrebarile de mai sus si elaborati o concluzie despre produsul/
serviciul vostru in urma raspunsurilor oferite de acestia.

Sarcina 29. Studiu de caz 5

lon Mateiut a absolvit scoala profesionala din localitatea de bastina, specialitatea
lemnar. El vrea sa-si deschida propria afacere in domeniul mobilei. lon considera ca
in Republica Moldova piata mobilei este dominata de produsele de categorie medie,
mobila fabricata la comanda si mobila importata. Pornind de la aceasta ipoteza, el Tsi
doreste sa faca o cercetare cantitativd pentru a evalua potentialul pietei de mobila
pentru produsele de calitate superioara si pentru a-si elabora strategia pe viitor.

Sarcini:

1. Determinati scopul cercetarii.

2. Stabiliti obiectivele cercetarii.

3. ldentificati obiectul cercetarii.

4. Determinati metodal(ele) cercetarii.

5. Formulati intrebari pentru un chestionar de studiere a pietei.
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Sarcina 30. Gasiti exemple de produse/servicii din viata reala, care ar demonstra corelarea dintre
elementele de baza ale pietei.

Sarcina 31. Realizati un studiu/cercetare al/a concurentilor ideii voastre de afaceri in baza criteriilor de mai
jos.

1. Dupa localitate/regiune/tara . . ... ..ot e e e e
2. Diversitate ServiCii/SOrtiment. . ... ... . e e e
3. Experienta in domeniu/ anii de activitate de piatd .......... ... e
4. Modalitatea de promMOVArEa ... ...ttt ettt ettt et e e e e e e
5. Raport pret/calitate

Sarcina 32. Elaborati portretul clientilor/consumatorilor ideii voastre de afaceri.

Portretul consumatorilor poate fi facut indicand urmatoarele aspecte: varsta, gender, venitul mediu lunar,
localitate, regiune, nivelul studiilor etc.

ELABORAREA PLANULUI DE AFACERI

Sarcina 33. Identificati caracteristicile unei afaceri.
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Sarcina 36. Argumentati importanta planificarii unei afaceri si beneficiul primar.

Sarcina 37. Elaborati organigrama companiei voastre.

Pentru inceput, analizati toate pozitiile pe care le doriti in compania voastra. Apoi desenati propria organigrama
siierarhie in companie. In concluzie, explicati daca exista vreo legatura intre pozitiile si departamentele numite
siintre rolurile principale existente in compania voastra.

(denumirea intreprinderii si forma organizatorico-juridica)
privind initierea afacerii

Informatia inclusa in acest plan este confidentiala

K si nu poate fi difuzatd fara permisiunea antreprenorului. /
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CUPRINS

1. INFORMATII GENERALE PRIVIND AFACEREA

Fondatorul
Forma organizatorico- o intreprindere individuala.......... ... . .
juridica: *  gOSPOdaArie faranEasCa . . ... v vttt et e e e
incercuiti i argumentati + societate cu raspunderelimitata.............. ... ...l
alegerea facuta e societateinnumecolectiv.............. .
+ societateincomanditd....... ...
cooperativa de productie . ...
e cooperativa de intreprinzatori................. . i
Domenii de activitate o productie/prelucrare ... e
(incercuiti): L =Y 77
o AgNCUUIA . ..
L 10 1= o
o IMPOM EXPOIt . ettt e
L 111 - P
Producerea/prestarea
serviciului va fi plasata in
localitatea: (notati)
Implementarea ideii de » realizarea proprieiideide afaceri............... ... ... ...
afaceri prin (incercuiti) » procurarea intreprinderii deja existente . ............... ... ... ..
e procurarea uneifranCize.......... ...
o altele e

Marfuri/servicii prestate
(descrieti)

2. INFORMATII GENERALE PRIVIND PIATA SI CONSUMATORII

Destinatarul produselor /
serviciilor

Cererea pentru produsul/
serviciul propus
(argumentati)

Produsele /serviciile
propuse sunt unice prin:
(descrieti)

3. ANALIZA AFACERII

Punctele forte

Punctele slabe
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4. ANALIZA RESURSELOR UMANE

1. de exemplu: manager department Marketing
Pozitii de management 2

1. Departament Marketing:

a) Specialist Copywriting
Angajati in departamente  b).....

e

1. Responsabil curatenie
Angajati de suport 2......

*Puteti folosi informatia de la sarcina 37

5. BUGETUL GENERAL AL COMPANIEI

*Structura bugetului rdmdne la discretia voastrd sau urmati modelele existente. Acesta poate fi structurat pe departamente sau
dupd tipul de cheltuieli si venituri ori pe fiecare lund separat.

6. ANALIZA SWOT

Punctele tari si punctele slabe — avantaje/dezavantaje care vin din interiorul afacerii, care depind de mediul
intern si pot fi inldturate (imbunatatite) de antreprenor (exemplu: studii in domeniul afacerilor).

Oportunitati sau riscuri (pericole) — avantajele/dezavantajele vin din exterior si nu pot fi schimbate,
influentate sau inlaturate de catre antreprenor (exemplu: pretul inalt al energiei electrice).

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

7. PLANUL DE ACTIUNI

*Structura si continutul planului de actiuni rdmdne fie la discretia voastrd, fie dupd modelul prezentat in continutul temei. Acesta
poate fi structurat pe departamente sau dupd tipul de activitdti/obeictive.
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CUM SA REALIZAM 0 PREZENTARE DE IMPACT?

in procesul de pregatire a prezentarii, trebuie s tineti cont de trei lucruri importante:
» auditoriu
» planul de prezentare
* prezentarea propriu-zisa.

1. AUDITORIUL
Tnainte de a incepe pregatirea prezentirii, ganditi-va la auditoriu (oamenii care o vor asculta) si la necesitatile
sale. De exemplu, trebuie sa stiti de ce persoanele respective se afla acolo. Cu c&t mai mult veti stie despre
auditoriu si asteptarile sale de la prezentare, cu atdt mai bine va veti putea pregati. Daca va pregatiti bine, veti
fi mai relaxat in timpul transmiterii mesajului vostru.
Analizati urmatoarele aspecte:

« Cine face parte din auditoriu?

« Cate porsoane vor fi ?

« Cunosc participantii ceva despre subiectul ce urmeaza sa-l abordati?

» Care este varsta participantilor, genul si nivelul abilitatilor?

« De ce suntacolo?

« Cenecesitat au?

» Cetrebuie sa stie ei?

Prezentarea va esua, daca auditoriul nu o va intelege. De aceea, trebuie sa aveti grija ca mesajul vostru sa fie
clar si usor de inteles.

2. PLANUL PREZENTARII

in procesul de planificare a prezentarii, trebuie s3 aveti in vedere trei aspecte importante:
1. continutul;

2. structura;

3. mijloacele vizuale.

2.1. Continutul

Continutul este informatia pe care doriti s-o furnizatiin cadrul prezentarii. Pentru a decide ce volum de informatii
va trebui sa furnizati, cercetati minutios subiectul prezentarii voastre.

Pentru a decide cum sa elaborati continutul, ganditi-va la urmatoarele:
» Catvadura prezentarea?
e Ceinformatii-cheie trebuie sa cuprinda?
« Ce are nevoie sa afle auditoriul?

Sugestie: Dupa ce veti stabili despre ce urmeaza sa vorbiti, inainte de a incepe a scrie, pregatiti un sumar sau
o0 versiune initiala a prezentarii.
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2.2. Structura prezentarii

0 buna prezentare va avea o structura sau un format. Structura ii va permite auditoriului sa urmareasca ce
le spuneti. Structura prezentarii trebuie sa contina o introducere (inceputul), un corp (mijlocul) si concluzia
(incheierea). Daca prezentarea este slab organizata, mesajul nu va fi suficient de efectiv, iar auditoriul il va uita
repede. Prin urmare, organizarea si structura au o importanta foarte mare pentru retinerea informatiei de catre
auditoriu. In plus, structura i va atribui prezentrii o imagine profesionista.

Prezentarea trebuie sa aiba urmatoarea structura:

a. Introducere

Aceasta este partea cea mai importanta a prezentarii, deoarece la aceasta etapa auditoriul Tsi va face o
impresie despre voi. Chiar din primele minute, elevii isi vor forma o opinie despre voi si vor decide daca meritati
atentia lor. De aceea, este foarte important sa planificati minutios ce veti spune in introducere.

Sugestii
in timpul introducerii, incercati urmatoarele:
« Captati atentia auditoriului.
* Prezentati-va.
» Explicati de ce sunteti aici.
» Explicati ce sperati sa realizati.
Stabiliti o relatie buna cu auditoriul.
b. Continutul

Utilizati aceasta parte a prezentarii pentru a explica informatia-cheie. Explicati clar fiecare punct aparte pentru
ca auditoriul sa poata urmari cele spuse. Este important ca fiecare punct sa fi e explicat simplu si pe scurt. Nu
furnizati prea multa informatie, deoarece auditoriul nu va memoriza mesajul transmis.

c. Concluzia

Este important concluzia formulata sa lase o impresie de lunga durata. Utilizati ultimele cateva minute pentru
a repeta cele mai importante idei si informatia-cheie. La finalul prezentarii, rezervati ceva timp pentru discutii,
intrebari si raspunsuri.

Sugestie: Nu uitati sa8 multumiti auditoriului pentru participare si pentru atentie.

2.3. Mijloace vizuale
Acestea sunt lucrurile (resursele) pe care le puteti utiliza pentru a prezenta mesajul dumneavoastra.

Este important sautilizati mijloace vizuale, deoarece ele pot:

e ajuta auditoriul sa se concentreze asupra celor relatate;
e face prezentarea mai interesanta;

e ajuta sa explicati mai clar ideile;

e diversifica activitatea.
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in calitate de mijloace vizuale, puteti utiliza:

e tabla;
e flipchart
e proiector;
e prezentare PowerPoint;
e imagini video/foto;
e modele de produse.
Cand va veti gandi la mijloacele vizuale, incercati sa raspundeti la urmatoarele intrebari:

e Vor ajuta aceste mijloace prezentarii mele?
e Am mai folosit mijloace vizuale, este simplu sa fie utilizate?
e Ma vor ajuta mijloacele vizuale sa mentin atentia auditoriului?
e Auditoriul va putea vedea mijloacele vizuale?
Pregatirea mijloacelor vizuale

In procesul de pregatire a mijloacelor vizuale, asigurati-va ca ati facut urmatoarele:

1. Verificati daca dimensiunile caracterelor sunt suficient de mari pentru a putea fi vazute de auditoriu (de
exemplu, pentru proiectare - marimea 20).

2. Nu scrieti intreg texul cu majuscule, deoarece este mai greu de citit.
3. Nu scrieti propozitii lungi — utilizati puncte sau numerotare pentru a organiza ideile-cheie.
4. Utilizati un tip de caractere ce pot fi usor de citit (de exemplu, Calibri, Arial).

5. Adaugati imagini, ilustratii, diagrame, utilizati mai multe culori pentru a face prezentarea mai captivanta.

3. PREZENTAREA PROPRIU-ZISA

Este vorba de transmiterea sau prezentarea mesajului catre auditoriu. Cand incepeti a vorbi, auditoriul va
asculta cu atentie ce spuneti si va privi atent la ceea ce aratati. Trebuie sa tineti cont de faptul ca este la fel
de important cum spuneti ceva, cat si ce spuneti.

Stiati ca?

Tonul vocii si limbajul corporal pot transmite 65% din mesaj. Limbajul corporal (miscarile corpului) pot exprima
atitudinile si gdndurile dumneavoastra. Acordati atentie la urmatoarele parti ale corpului dumneavoastra:

Vocea:

v" Vorbiti rar, astfel incat intreg auditoriul sa va poata urmari.
v" Vorbiti tare, astfel incat intreg auditoriul sa va poata auzi.

v" Vorbiti clar, astfel incat intreg auditoriul sa va poata intelege.
v

Nu utilizati argouri.
Fata:

v/ Zambiti, pentru ca auditoriul sa fie calm, sa nu se plictiseasca sau sperie.

v’ Incercati sa fiti voi insiva si s va comportati firesc.
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Ochii:
v' Privind auditoriul n timpul prezentarii, puteti stabili o relatie buna cu cei care va asculta. A privi pe
cineva in timp ce-i vorbesti, inseamna a stabili un ,,contact vizual”.

v Nu cititi textul, memorati-l si relatati-I.

Tinuta:

Stati drept, nu va sprijiniti de unele obiecte.

Aveti grija sa nu stati in fata mijloacelor vizuale. Asigurati-va ca tabla este vizibila pentru toti.
Nu va jucati cu obiecte, cum ar fi stiloul si nu tineti mainile in buzunare in timp ce vorbiti.

Nu va deplasati prea mult incolo siincoace prin sala si nu bateti din picioare in timp ce vorbiti.

imbricati-va adecvat prezentirii, si un fiti prea lejer imbréacat (de exemplu, in blugi). Nu uitati, trebuie
sa va imbracati pentru auditoriu, nu pentru sine.

AN N NN

v Nu purtati bijuterii prea stralucitoare sau stridente.

Atitudinea:
v Dati dovada de interes fata de subiectul prezentat si fiti increzut.
v’ Pastrati-va calmul si manifestati profesionalism!

Simularea prezentarilor

Cheia succesului consta in a sti ce doriti sa spuneti si de a va antrena aptitudinile de prezentare.
Fiti relaxati si simfiti-va bine.

Nu va ingrijorati, auditoriul va dori sa asculte ce aveti de spus!

Sugestie: antrenati-va mai intai in fata oglinzii, apoi a prietenilor sau a familiei si solicitati-le o parerea despre
prezentarea dvs.

INSTRUMENTE DE AUTOEVALUARE

1. Chestionare de autoevaluare
A. Analizati-va abilitatile in coloana ,,Eu”, utilizand sistemul de notare.

B. Rugati o alta persoana, care va cunoaste bine, sa va evalueze abilitatile in a doua coloana.
Ati putea reflecta asupra evaluarii pe care v-au facut-o altii:

1) Acesta este unul dintre punctele mele forte.

2) Acesta este un domeniu in care as mai putea creste.
3) Acesta este unul dintre punctele mele slabe.
4) Este un domeniu asupra caruia trebuie sa mai lucrez si sa ma perfectionez.

5) Nu sunt sigur, trebuie sa aflu mai multe.
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ABILITATILE MELE

Cautarea oportunitatilor si
utilizarea acestora

EU

0 ALTA PERSOANA

CONCLUzII

Spiritul de initiativa

Creativitatea

Invatarea din greseli

Planificarea eficienta

Asumarea responsabilitatii

Stabilirea si mentinerea relatiilor

Gandirea critica in asumarea
riscurilor

Solutionarea conflictelor

increderea in sine

Capacitatea de a evalua propriile
rezultate

Perseverenta

Abilitatile de negociere

Flexibilitatea

Potrivirea abilitatilor cu sarcinile

Capacitatea de a cere sfaturi

Capacitatea de a ghida/mentora

2. Chestionar: aveti spirit de intreprinzator?
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Raspundeti la intrebarile urmatoare cu Da, Nu, NS (Nu sunt sigur)

1. Va place sa luati decizii?

Va place concurenta?
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Sunteti o persoana disciplinata?

Puteti accepta sfaturile altora?

Sunteti o persoana adaptabila?

Aveti multa energie fizica si emotionala?

Va faceti planuri in prealabil pentru a putea reusi totul la timp?

Sunteti gata sa lucrati peste program, in weekend si in vacanta?




9. Stiti ce abilitati si cunostinte sunt absolut necesare pentru succesul proiectului dvs.? Posedati aceste
abilitati?
10. Abilitatile si deprinderile pe care le posedati sunt utile pentru punerea in aplicare a ideii dvs.?

11. Stiti cum sa gasiti persoanele care detincunostintele necesare pe care dvs. nu le aveti?

12. Proiectul dvs. corespunde scopurilor dvs. privind cariera ce v-o doriti?

v" Rugati un prieten sau un membru al familiei sa va verifice raspunsurile, pentru a verifica daca si ei va
vad la fel cum va vedeti dvs.

v" Analizati cu atentie la raspunsurile ,Nu” si ganditi-va cum le-ati putea schimba in ,Da”.
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ANEXA

Chestionar de feedback si evaluare
in ziua prezentarii ideii de afaceri, chestionarul va fi completat atat de prefesor, cat si de colegi, juriu etc.
Evaluatorii vor nota cu 1-5:

Evaluarea identitatii afacerii — denumire companie - creativa, originald, memorabila, corelata la activitatea si
produsul companiei. Vom atrage atentia la calitatea logo-ului, slogan, la elementele vizuale si design.

Fezabilitatea ideii de afacere — vom atrage atentia asupra posibilitatii implementarii unei astfel de idei de afa-
ceri, in baza tipului de produs, a cercetarii de piata, a concurentei existente etc.

Planificarea obiectivelor si bugetul — obiectivele au fost formulate dupa modelul SMART, cel putin 3 obiective
prezentate, pentru o perioada minima de o luna. Bugetul este realist, adaptat la realitatea si preturile de piata.

Abilitatile de prezentare si prezentarea PPT — vom evalua capacitatea de a-si controla emotiile, modul de
exprimare, elementele vizuale, calitatea prezentarii PPT siinteractiunea cu audienta.

Barem notare: 1-5

1 —nesatisfactor (nota 2-4)

2 — mai mult nesatisfacator decat bine (nota 5-6)
3 —satisfacator (nota 7)

4 —mai mult bine decat nesatisfacator (nota 8-9)

5 —exemplar (nota 10)

Nume Evaluator Evaluarea Fezabilitatea | Planificarea Abilitatile de Nota
identitatii ideii de obiectivelor prezentare Si Finala
Nume elev afacerii afacere si buget prezentarea ppt | (media)
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Terre des hommes

Terre des hommes este cea mai importanta organizatie
elvetiana de ajutorare a copiilor. Fondata in 1960, organizatia
participa anual la eforturile internationale de a imbunatati
calitatea vietii a milioane de copii vulnerabili din intreaga lume.

Tdh activeaza in Republica Moldova incepéand cu anul 2004,
fiind dedicata protectiei copiilor.

Programele Tdh sunt orientate spre asigurarea ca toti copiii
din tard sa beneficieze de un sistem care le poate garanta
supravietfuirea, protectia, dezvoltarea si participarea la
evenimentele sociale, educationale, culturale si de sanatate
care Ti priveste.

Terre des hommes Moldova
str. Nicolae lorga, 6, ap. 3,
MD-2009, Chisinau, Moldova
+373 22 238 039 / 22 238 637
tdh.md / childhub.org
stopbullying.md
facebook.com/tdhmoldova
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