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Ghid pentru Compania Elev
Compania Elev este un „laborator“ economic şi de afaceri care dă sens, semnificaţie concretă mul-
tor principii teoretice. Elevii lucrează împreună pentru a aplica aceste principii, rezolvând pro
bleme de afaceri reale. Lucrând cu elevii, veţi putea să-i ajutaţi să înţeleagă, în practică, afacerile 
şi mecanismele economiei de piaţă. Elevii vor trebui să rezolve multe probleme apărute pe o piaţă 
liberă atunci când vrei să începi o activitate antreprenorială.

Pe durata funcţionării companiei, elevii conduc studii de piaţă, îşi măresc capitalul prin vânza-
rea de acţiuni, produc şi vând un produs, ţin evidenţa rezultatelor activităţii. De asemenea, prin 
experienţa directă, elevii învaţă importanţa unor concepte economice precum oferta, cererea, 
costurile variabile şi fixe, productivitatea. Studiile de evaluare arată că elevilor le place să parti
cipe la programul Compania Elev, iar abilităţile lor şcolare, de conducere şi simţul responsabilităţii 
sunt puternic dezvoltate prin intermediul acestuia. Aplicarea programului cere, în medie, o oră 
pe săptămână, timp de şase până la nouă săptămâni. În acest interval de timp, compania se 
organizează, produce şi vinde un produs sau un serviciu şi îşi lichidează activitatea.

Planurile de activitate cuprinse în acest ghid sugerează strategii pentru îndeplinirea sarcinilor 
asociate conducerii unei companii de succes. În funcţie de particularităţile fiecărei clase, ale 
produsului sau serviciului ales, unele aspecte ale activităţii pot fi abordate mai extins sau mai 
restrâns. Totodată, unele operaţiuni pe care le presupune funcţionarea companiei vor cere 
elevilor să lucreze şi în afara orelor de curs (studii de piaţă, vânzarea, relaţia cu banca, acolo 
unde este cazul).

Următoarea listă cuprinde paşii esenţiali pe care îi presupun conducerea şi administrarea Com-
paniei Elev.

Fiecare Companie Elev este diferită de toate celelalte, este unică!  
Profesorul este rugat să adapteze lista şi planurile de activitate la nevoile şi 
particularităţile clasei cu care lucrează.

Pasul unu – Organizarea companiei

•	 Prezentaţi programul Compania Elev
•	 Stabiliţi scopurile companiei
•	 Stabiliţi responsabilităţile în companie
•	 Evaluaţi ideile de produs sau de serviciu
•	 Alegeţi un nume al companiei
•	 Vindeţi acţiuni

Introducere



5Compania – ghidul profesorului şi al consultantului

Pasul doi – Planul de afaceri

•	 Dezvoltaţi un plan de afaceri preliminar
•	 Dezvoltaţi un plan de salarizare şi un buget al companiei
•	 Configuraţi o campanie de publicitate şi o strategie de vânzări
•	 Proiectaţi un program al producţiei
•	 Conduceţi o şedinţă a Consiliului de Administraţie
•	 Aprobaţi planul de afaceri
•	 Adoptaţi Statutul Companiei

 

Pasul trei – Conducerea şi administrarea companiei

•	 Administraţi compania 
•	 Conduceţi pregătirea producţiei şi a vânzărilor
•	 Produceţi şi vindeţi produsul
•	 Ţineţi evidenţa completă a producţiei, vânzărilor, personalului şi evidenţa financiară
•	 Monitorizaţi progresul spre atingerea scopurilor companiei

Pasul patru – Lichidarea companiei 

•	 Încheiaţi operaţiunile
•	 Finalizaţi producţia şi vânzările
•	 Încheiaţi documentele companiei şi lichidaţi compania 
•	 Scrieţi un Raport Anual

Înainte de a începe, planificaţi-vă activitatea!
Succesul Companiei Elev depinde de planificare şi de pregătire. Atunci când planificaţi activitatea, 
ţineţi cont de următoarele elemente:

•	 Citiţi Compania. Departamentele companiei; veţi avea astfel o imagine de ansamblu a 
activităţii companiei, veţi identifica şi veţi înţelege sarcinile ce trebuie îndeplinite şi tim-
pul de care aveţi nevoie pentru îndeplinirea lor, veţi putea elabora planul de activitate şi 
distribui responsabilităţile.

•	 Definiţi cu claritate rolul şi responsabilităţile profesorului; acestea pot fi:
– să conducă discuţiile;
– să realizeze operaţiunile bancare, dacă este cazul;
– să aleagă produsul;
– să păstreze evidenţele companiei.

•	 Alegeţi de la bun început un produs sau orientaţi opţiunile elevilor către una sau două 
posibilităţi; pentru a economisi timp, puteţi să alegeţi produsul şi să comunicaţi dinainte 
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materiile prime; însă, procedând astfel, îi lipsiţi pe elevi de posibilitatea de a lua o decizie 
importantă, ceea ce s-ar putea să reducă sentimentul lor de proprietari ai companiei.

	 Pentru a-i asista pe elevi în evaluarea şi selectarea posibilelor produse, folosiţi fişele 
„Evaluarea unui produs“ şi „Evaluarea unui serviciu”.

	 Gândiţi-vă la un produs „unicat“, pe care să-l vindeţi cu prilejul unui eveniment spe-
cial. De asemenea, gândiţi-vă la posibilitatea de a oferi un serviciu pentru comunitate 
sau şcoală.

•	 Menţineţi comenzile la un nivel scăzut. Aceasta reduce riscul de a pierde bani. 

Folosiţi lista următoare pentru a sintetiza şi a avea o imagine clară a sarcinilor pe care 
dumneavoastră şi elevii trebuie să le îndepliniţi în timpul funcţionării companiei.

Activitatea Persoana 
respon
sabilă

Data Înde
plinit

Înainte de a începe

Clarificaţi responsabilităţile profesorului
Revedeţi toate materialele din pachetul Compania Elev
Revedeţi lista de idei de afaceri

Pasul unu – Organizarea companiei

Prezentaţi programul Compania Elev – stabiliţi obiectivele
Supervizaţi introducerea datelor în calculator
Descrieţi posturile din companie (organigrama)
Distribuiţi elevii pe departamente/posturi
Conduceţi şedinţa echipei de conducere/sesiunea de pregătire
Evaluaţi ideile de produs sau de serviciu
Planificaţi şi conduceţi cercetarea de piaţă
Alegeţi un produs/serviciu şi numele companiei
Deschideţi un cont bancar (dacă este cazul)
Organizaţi vânzarea de acţiuni

Pasul doi – Planul de afaceri

Coordonaţi exerciţii de planificare a afacerii
Pregătiţi conducătorii de departamente pentru a 
conduce prima şedinţă a Consiliului de Administraţie pentru:

– aprobarea bugetului;
– adoptarea statutului.

Procuraţi materialele necesare
Conduceţi pregătirea sistemului de evidenţă al companiei
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Pasul trei – Conducerea şi administrarea companiei 

Programaţi pregătirea producţiei şi producţia
Programaţi pregătirea vânzărilor şi lansarea vânzărilor
Monitorizaţi acurateţea evidenţelor şi progresul companiei
Programaţi şedinţe ale companiei (dacă este necesar)

Pasul patru – Lichidarea companiei

Închideţi documentele/evidenţele companiei
Consiliaţi echipa care elaborează Raportul Anual
Pregătiţi conducătorii departamentelor să conducă 
şedinţa finală a Consiliului de Administraţie, care:

– va stabili dividendele;
– va evalua rezultatele companiei.

Supervizaţi distribuirea dividendelor,
statelor de plată etc.
Supervizaţi redactarea Raportului Anual	  
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Planuri de activitate – Lecţia 1

Introducere. Compania Elev
Elevii şi profesorul lucrează împreună pentru a stabili clar obiectivele companiei. Elevii învaţă 
despre elementele de bază ale structurii organizaţionale a companiei şi analizează posturile sau 
rolurile pe care ar dori să le joace în cadrul companiei.

Obiective 
Elevii:	

• Vor folosi brainstorming-ul pentru a dezvolta şi a stabili obiectivele companiei.
• Vor evalua obiectivele în conformitate cu un set de criterii.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Revedeţi planul lecţiei şi stabiliţi dacă activitatea va fi condusă de profesor sau de con-

sultant.
2.	 Dacă este posibil, aduceţi liste de obiective de la companii reale, pentru a le distribui 

elevilor.
3.	 Multiplicaţi pentru fiecare elev fişele de lucru şi cererea de angajare.
4.	 Elaboraţi o listă a posibilelor locuri de muncă în cadrul companiei şi stabiliţi o dată limită 

pentru primirea cererilor de angajare.

Materiale:
•	 Fişele „Obiectivele companiei SMART“ şi „Cererea de angajare “
•	 Hârtie şi creioane

Introducere
Salutaţi elevii şi explicaţi-le că, în următoarele câteva săptămâni, veţi lucra împreună cu ei pentru 
a înfiinţa şi a conduce o afacere, inclusiv pentru a produce şi a vinde un produs sau un serviciu.

Distribuiţi-le elevilor fişele şi cereţi-le să citească rapid sarcinile pe care le vor îndeplini 
împreună.

Stabiliţi obiectivele Companiei – Brainstorming
Explicaţi că, înainte de organizarea propriu-zisă a afacerii, este importantă stabilirea unor obiec-
tive ale activităţii companiei.

Spuneţi-le elevilor că vor folosi brainstorming-ul pentru a dezvolta o listă scurtă de obiective pe 
care să le accepte cu toţii. 

Timp necesar:

5 minute

Timp necesar:

15 minute
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Cereţi fiecărui elev să scrie două obiective ale activităţii Companiei Elev. (Elevii pot propune obiec-
tive teoretice, practice, personale etc.)

După ce elevii termină de scris, cereţi-le să-şi împărtăşească unii altora ideile. Notaţi-le pe tablă, 
pe măsură ce elevii vi le comunică. 

Respectaţi următoarele reguli ale brainstorming-ului:
– fiecare elev este liber să scrie oricât de multe obiective doreşte;
– acceptaţi toate obiectivele scrise de elevi;
– evaluaţi mai târziu propunerile de obiective.

Discuţie
Dacă este posibil, încercuiţi obiectivele asemănătoare şi marcaţi-le cu anumite simboluri. De 
exemplu, reuniţi obiectivele legate de profit într-un cerc şi scrieţi deasupra lui „$“ , iar obiectivele 
legate de învăţarea problemelor de managementul afacerilor notaţi-le cu „*“.

Distribuiţi fişa de lucru „Obiectivele companiei SMART“. Explicaţi că obiectivele companiei 
influenţează conducerea ei zilnică.

Revedeţi criteriile pentru un obiectiv SMART (este specific, este măsurabil, posibil de atins, este 
relevant şi posibil de realizat în timp).

Împărţiţi clasa în grupe de 3-4 elevi şi atribuiţi fiecăreia un set de obiective (aşa cum le-aţi reunit 
pe tablă). Cereţi fiecărei grupe să folosească fişa pentru un obiectiv SMART, să combine obiec-
tivele şi să formuleze un singur obiectiv, pe care să-l scrie pe hârtie.

Cereţi fiecărei grupe să scrie noul obiectiv pe tablă şi să se pregătească să explice felul în care 
acesta satisface criteriile SMART.

Pe măsură ce este prezentat fiecare obiectiv, invitaţi clasa să comenteze şi să facă modificări.

O modalitate de lucru eficientă pentru a grupa obiectivele este următoarea: după ce toate obiec-
tivele au fost scrise pe tablă, cereţi fiecărui elev să marcheze cu un „x“ cele trei obiective despre 
care crede că satisfac cel mai bine criteriile SMART.

Timp necesar: 

20 minute 
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Rezumat şi recapitulare 
Explicaţi că obiectivele vor putea fi revizuite după ce membrii companiei vor alege produsul sau 
serviciul şi vor elabora planul de afaceri, dar a avea obiective clare este o condiţie pentru succesul 
companiei.

Activităţi 
Distribuiţi copii ale „Cererii de angajare – Compania Elev“. Cereţi-le elevilor să completeze cererile 
şi comunicaţi-le data până la care trebuie aduse. (Ar trebui completate înainte de următoarea 
lecţie.)

Descrieţi pe scurt diferitele tipuri de posturi care vor fi necesare pentru activitatea companiei. 
Explicaţi că repartizarea pe departamente şi poziţiile de conducere vor fi discutate în ora 
următoare.

Înaintea următoarei lecţii
•	 Cererea de angajare. Controlaţi completarea aplicaţiilor pentru posturile de conducere 

şi asiguraţi-vă de participarea elevilor buni la repartizarea acestor posturi. Asiguraţi-vă 
că elevii fac cereri pentru fiecare departament şi repartizaţi-i pe departamente înaintea 
lecţiei următoare.

•	 Datele personale ale elevilor. La începutul sau la sfârşitul unei zile de şcoală, colectaţi în 
computer datele personale ale elevilor.

•	 Şedinţa de organizare a echipei de conducere. Programaţi şedinţa de organizare a echi-
pei de conducere, cât mai curând posibil după alegeri. Şedinţa poate avea loc în afara 
orelor de curs.

•	 Deschideţi un cont în bancă, dacă este posibil şi necesar. Organizaţi o întâlnire cu reprezen-
tantul unei bănci din localitate, expuneţi-i obiectivele şi solicitaţi-i să vă ajute pentru 
simplificarea procedurilor bancare.

Activităţi
Cercetarea pieţei. Revedeţi planul de activitate şi fişa de lucru „Studiu de piaţă“.

Vânzarea acţiunilor. Revedeţi procedurile de completare a acţiunilor, informaţiile pentru 
deţinătorii de acţiuni şi Registrul Acţionarilor (Fişa RU 2 din dosarul Departamentele Companiei).

Timp necesar:

10 minute
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Timp necesar: 

5 minute 

Planuri de activitate – Lecţia 2

Stabilirea responsabilităţilor în companie
Elevii discută despre calităţile pe care doresc să le aibă managementul companiei şi aleg 
preşedintele. De asemenea, ţin şedinţele departamentelor pentru a desemna reprezentanţii în 
echipa de conducere.

Obiective 
Elevii:

•	 Vor întocmi lista calităţilor liderilor, şefilor de departamente.
•	 Vor compara asemănările şi deosebirile dintre posturile de conducere din diferite domenii.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Pe baza cererilor de angajare, repartizaţi elevii pe departamente. 
2.	 Instruiţi-i pe cei ce au făcut cerere pentru a deveni preşedintele companiei să se 

pregătească pentru a-şi prezenta, în 2-3 minute, o descriere a calificării lor pentru 
această poziţie.

3.	 Multiplicaţi pentru toţi elevii fişa de lucru „Alegerea unui preşedinte“.
4.	 Deschideţi un cont bancar, dacă este cazul.
5.	 Asiguraţi-vă că toţi elevii şi-au introdus datele personale în computer.
6.	 Programaţi o şedinţă de planificare a echipei de conducere (opţional).

Materiale
•	 Cererile de angajare completate
•	 Fişa de lucru „Alegerea unui preşedinte“ 
•	 Hârtie şi creioane
•	 Dosarul Departamentele Companiei

Prezentarea

Introducere 
Salutaţi elevii şi explicaţi-le că vor fi repartizaţi în departamente şi vor desemna echipa de 
conducere.

Explicaţi că, înainte de a face repartizarea, doriţi să discutaţi despre calităţile liderului. Distribuiţi 
fişa „Alegerea unui preşedinte “ şi cereţi fiecărui elev să răspundă la întrebări. Cereţi fiecărui elev 
să răspundă ce calităţi sau caracteristici ar trebui să aibă un preşedinte.
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„Preşedinţi de companie eficienţi“
După ce elevii au avut suficient timp pentru a răspunde la întrebare, cereţi-le să numească rapid 
fiecare, pe rând,  o calitate sau o caracteristică pe care o aşteaptă de la un preşedinte. Scrieţi 
răspunsurile elevilor pe tablă. Întrebări:

–	 Au nevoie toţi preşedinţii  de aceleaşi calităţi ?	 Nu 
–	 Ce calităţi sunt cele mai importante pentru căpitanul unei echipe de fotbal?
			  Marcaţi-le cu un „F“
–	 Ce calităţi sunt cele mai importante pentru preşedintele cercului de matematică?		

 	 Marcaţi-le cu un „M“
–	 Ce calităţi sunt cele mai importante pentru primarul unui oraş?
			  Marcaţi-le cu un „P“
–	 Ce calităţi sunt cele mai importante pentru un întreprinzător?
			  Marcaţi-le cu un „I“

Puteţi alege alte posturi, care să fie mai relevante pentru elevi. O caracteristică poate fi marcată 
de mai multe ori.

Păstraţi lista. Vă va fi de folos la pregătirea directorilor de departamente şi în alte discuţii cu 
echipa de conducere.

Elevii ar trebui să înceapă să „perceapă“ un model de lider. Unele caracteristici ale liderilor sunt 
comune pentru multe ocupaţii, altele depind de situaţii concrete, obligaţii, responsabilităţi. 
Încheiaţi discuţia cerând elevilor să întocmească lista calităţilor pe care doresc să le aibă 
preşedintele companiei lor. Scrieţi pe tablă ideile elevilor. 

Alegerea şefilor de departamente
Prezentaţi-i pe candidaţii la funcţia de preşedinte şi cereţi fiecăruia să facă o scurtă prezentare a 
companiei (prezentările nu trebuie să depăşească 2 minute).

Ca o variantă, pregătiţi dinainte hârtie pentru buletine de vot. Oricum, este o idee bună să folosiţi 
buletine de vot secrete.

Distribuiţi buletinele de vot. Adunaţi şi număraţi voturile. Câştigătorul va trebui să aibă majori-
tatea voturilor. Dacă  niciun candidat nu obţine majoritatea, reluaţi votul.

Repartizarea pe departamente 
Odată ales directorul, repartizaţi fiecare elev unui anumit departament – marketing, financiar, 
resurse umane sau producţie.

Cereţi fiecărui departament să se reunească într-un spaţiu al clasei.

Daţi fiecărui departament dosarul Departamentele Companiei şi cereţi-i fiecărui elev să-şi revadă 
principalele responsabilităţi. Reamintiţi-le elevilor despre calităţile pe care le-au considerat ca 
fiind importante pentru un lider şi cereţi fiecărui departament să-şi desemneze reprezentanţii în 
echipa de conducere.

Timp necesar:

15 minute

Timp necesar:

15 minute

Timp necesar:

10 minute
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Rezumat şi recapitulare
Revedeţi calităţile liderului identificate de elevi, cum ar fi:

– capabil să comunice;
– respectuos cu ceilalţi;
– entuziast;
– organizat.

Felicitaţi-i pe preşedinte şi pe reprezentanţii departamentelor pentru faptul că au fost aleşi lideri 
ai companiei.

Activităţi	
Subliniaţi că, odată repartizarea pe departamente realizată, clasa poate începe să facă planuri 
pentru companie.

Lecţia următoare va fi dedicată discutării ideilor de produs sau de serviciu şi planificării unui pro
iect de cercetare a pieţei.

Opţional: Organizaţi o scurtă întâlnire cu echipa de conducere pentru a programa o şedinţă de 
planificare.

Înaintea următoarei lecţii 
Şedinţa de organizare şi de planificare a echipei de conducere 

•	 Întâlniţi-vă cu echipa de conducere pentru a discuta următorii paşi ai organizării com-
paniei şi începerea activităţii.

Alegerea unui produs sau serviciu 
•	 Revedeţi împreună cu şefii de departamente criteriile de alegere a produsului sau servi

ciului.
Studiul de piaţă 

•	 Studiul de piaţă este foarte important. Şefii de departamente din companie pot să-i 
atragă şi pe alţi colegi în acest proces.

Dezvoltarea unui plan de afaceri 
•	 Împreună cu echipa de conducere, revedeţi modelul de plan de afaceri şi încurajaţi-i pe 

elevi să se gândească la opţiunile posibile. Dacă produsul sau serviciul nu a fost încă ales, 
este prematur să elaboraţi un plan concret.

•	 Revedeţi planul de activitate şi fişele de lucru „Evaluarea unui produs“, „Evaluarea unui 
serviciu“ şi „Studiu de piaţă“.

Vânzarea acţiunilor
•	 Revedeţi modelul de completare a certificatului de acţionar, fişa cu informaţiile pentru 

acţionari şi Registrul Acţionarilor (Fişa RU 2 din dosarul Departamentele Companiei).

Timp necesar: 

5 minute 
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Planuri de activitate – Lecţia 3

Evaluarea ideilor de produs sau de serviciu 
Elevii discută despre produse sau servicii care pot asigura succesul companiei şi întocmesc un plan 
de desfăşurare a unei cercetări de piaţă.

Obiective
Elevii: 

•	 Enumeră caracteristicile unor produse sau servicii de succes.
•	 Dezvoltă instrumente de cercetare a pieţei.
•	 Elaborează o strategie simplă de cercetare.

Lista de verificare a pregătirii activităţii

1.	 Stabiliţi dacă veţi susţine o anumită opţiune de produs sau de serviciu ori veţi lăsa la 
latitudinea elevilor să facă selecţia ideilor.

2.	 Elaboraţi o strategie de împărţire a clasei în echipe de cercetare. Folosiţi departamen-
tele deja formate sau organizaţi clasa în echipe interdepartamentale, cu unul sau doi 
reprezentanţi din fiecare departament în fiecare echipă.

3.	 Împărţiţi fiecărui elev câte o fişă de lucru „Studiu de piaţă“, „Evaluarea unui produs“ şi 
„Evaluarea unui serviciu“.

4.	 Conduceţi şedinţa de alegere a echipei de conducere (opţional).

Materiale 
•	 Fişele de lucru „Studiu de piaţă“, „Evaluarea unui produs“, „Evaluarea unui serviciu“.
•	 Mostre de produs sau prototipuri ori lista cu idei de produse şi servicii”.

Prezentare

Introducere 
Salutaţi elevii şi explicaţi-le că astăzi vor discuta ideile de produs sau de  serviciu şi vor demara 
procesul de alegere a produsului ori serviciului pe care îl vor vinde.

Produse şi servicii eficiente 
Cereţi-le elevilor să se gândească la produsele sau serviciile pe care le cumpără în mod obişnuit 
şi să facă lista caracteristicilor datorită cărora acestea sunt considerate de calitate. Aşteptaţi-vă la 
răspunsuri de genul:

Timp necesar:

5 minute

Timp necesar:

20 de minute
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Produse Servicii

Rezistente Politicoase

Durabile La timp

Atractive De încredere

Uşor de reparat Profesioniste

Reamintiţi-le elevilor obiectivele companiei lor şi explicaţi-le că produsul sau serviciul pe care îl 
vor alege îi va ajuta să-şi atingă aceste obiective.

Distribuiţi fişele de lucru „Evaluarea unui produs“ şi „Evaluarea unui serviciu“.

Alegeţi câteva produse din lista cu idei de produs şi, folosind fişele de lucru, evaluaţi-le împreună cu 
clasa; când elevii au înţeles criteriile, împărţiţi-i în echipe pe departamente sau interdepartamente.

Prezentaţi ideile de produs sau de serviciu pe care le-aţi ales sau cereţi echipelor să determine, 
folosind brainstorming-ul, ideile de produs sau de serviciu care satisfac cel mai bine criteriile din 
fişele de lucru; după 10 minute, cereţi fiecărei grupe să prezinte, folosind fişele de lucru, evaluarea 
produselor sau a serviciilor selectate sau ideile pe care le-au identificat.

Studiu de piaţă 
Explicaţi-le elevilor că ideile lor pot fi foarte bune, dar companiile de succes desfăşoară studii 
de piaţă pentru a fi sigure că clienţii/cumpărătorii vor dori produsul lor. Pentru a obţine aceste 
informaţii, ei vor trebui să realizeze cercetări de tipul focus group sau taste tests (teste de gust, 
de preferinţă).

Explicaţi că fiecare grupă va realiza o cercetare de piaţă pentru un produs sau serviciu dintre cele 
pentru care au optat. Repartizaţi fiecărei echipe un produs sau un serviciu.

Distribuiţi fişa de lucru „Studiu de piaţă“.

Îndrumaţi fiecare echipă să răspundă la întrebări şi să dezvolte:
– o cercetare simplă (aproximativ cinci întrebări) şi
– un plan de studiu a 20 de clienţi potenţiali.

Ajutaţi echipele să completeze fişa de lucru şi să elaboreze întrebările de studiu.

Realizarea unei anchete pe piaţă şi a unui plan de cercetare este un bun exerciţiu pentru a-i ajuta 
pe elevi să înţeleagă importanţa atingerii consensului. 

Criteriile pentru luarea unei decizii bazate pe consens:
• Fiecare poate accepta şi susţine o decizie bazată pe consens.
• Consensul se obţine numai după ce fiecare simte că ideile sale au fost ascultate.
• Consensul nu cere ca fiecare să-şi încalce principiile.
• Consensul nu implică votarea.

Timp necesar: 

20 de minute 
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Rezumat şi recapitulare 
Revedeţi caracteristicile unui produs sau serviciu de înaltă calitate. Subliniaţi că astfel de produse 
trebuie să fie uşor de fabricat şi de vândut şi în acelaşi timp trebuie să satisfacă standardele de 
calitate pe care oamenii le aşteaptă de la orice cumpără.

Activităţi
Revedeţi importanţa pe care o are faptul de a şti ce anume doresc cumpărătorii şi cereţi şi elevilor 
să-şi continue activitatea de cercetare. Rezultatele cercetării vor fi folosite în lecţia următoare 
pentru alegerea produsului sau a serviciului.

Înaintea lecţiei următoare
•	 Studiul de piaţă. Verificaţi dacă echipele de cercetare a pieţei progresează în elaborarea 

chestionarului şi planificaţi administrarea acestuia.
•	 Vânzarea acţiunilor. Revedeţi procedurile de completare a certificatelor de acţionari şi 

Registrul Acţionarilor.
•	 Responsabilităţile echipei de conducere. După şedinţa de planificare, echipa de conducere 

poate începe să lucreze:
–	Reprezentantul Departamentului de Marketing poate încuraja şi alţi elevi să se 

alăture elaborării studiului de piaţă.
–	 Reprezentantul Departamentului de Resurse Umane poate revedea dosarele cu 

datele pesonale ale elevilor, pentru a se asigura că acestea sunt complete. El 
poate desemna un serviciu de secretariat care să înceapă pregătirea certificatelor 
de acţionar pentru vânzare.

–	Reprezentantul Departamentului Financiar poate începe studierea formularelor 
de evidenţă.

Activităţi
Planul de afaceri. Revedeţi modelul de plan de afaceri din dosarul Departamentele companiei.

Comandarea materialelor. Stabiliţi dacă este nevoie de aranjamente speciale pentru a co-
manda materialele necesare pentru producerea bunului sau serviciului de care elevii par a fi cel 
mai interesaţi.

Timp necesar:

5  minute
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Selectarea unui produs sau a unui serviciu
Elevii discută rezultatele cercetării pieţei şi aleg un produs sau un serviciu. De asemenea, ei aleg 
de comun acord un nume al companiei lor şi încep să vândă acţiuni.

Obiective
Elevii:

•	 Schiţează curba cererii pentru opţiunile lor de produs sau de serviciu.
•	 Analizează rezultatele cercetării pieţei.
•	 Pregătesc o propunere şi o prezintă colegilor.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Cereţi elevilor să finalizeze proiectul studiului de piaţă.
2.	 Multiplicaţi fişa de lucru „Analiza studiului de piaţă“ pentru fiecare echipă.
3.	 Revedeţi procedurile de vânzare a acţiunilor. Multiplicaţi câte o fişă „Vânzarea acţiunilor“ 

pentru fiecare elev. Pregătiţi-l pe reprezentantul Departamentului de Resurse umane sau 
pe cel al serviciului de secretariat pentru a-i instrui pe elevi cum să vândă acţiuni. Cereţi 
elevilor să vină la oră cu x lei pentru ca fiecare să poată cumpăra o parte din acţiuni, dacă 
faceţi o companie cash.

Materiale 
•	 Fişele de lucru „Analiza studiului de piaţă“ şi „Vânzarea acţiunilor“
•	 Mostre de produs sau prototipuri ori lista cu idei de produs/serviciu
•	 Certificate de acţionar

Prezentarea 

Introducere 
Salutaţi elevii şi explicaţi-le că vor finaliza alegerea produsului sau serviciului, vor alege un nume 
al companiei şi vor demara procesul de capitalizare a companiei prin vânzarea de acţiuni.

Rezultatele studiului de piaţă şi propuneri 
Cereţi fiecărei echipe de cercetare a pieţei ca timp de 10 minute să revadă şi să sistematizeze 
rezultatele.

Daţi fiecărei echipe câte o fişă de lucru „Analiza studiului de piaţă“ pentru a le ajuta în procesul de 
sistematizare a rezultatelor. 

Planuri de activitate – Lecţia 4

Timp necesar: 

5 minute 

Timp necesar: 

20 de minute 
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Explicaţi că, după ce îşi vor sistematiza rezultatele, fiecare echipă va trebui să aleagă un reprezen-
tant care să fie pregătit să facă o propunere colegilor.

Subliniaţi că nu trebuie ignorate rezultatele negative în încercarea de a-şi convinge colegii să 
aleagă un anumit produs sau serviciu. Nu se pot obţine profituri prin propunerea unui produs pe 
care cumpărătorii nu îl doresc. 

Puteţi cere elevilor să deseneze pe tablă sau pe o folie pentru retroproiector curba cererii pen-
tru produsul pe care l-au cercetat. Dacă două echipe au cercetat aceleaşi produse, ele pot să-şi 
împărtăşească rezultatele. Oricum, este puţin probabil ca ambele echipe să ajungă la rezultate 
identice.

Cereţi echipelor să prezinte, pe rând, propunerile la care au ajuns pe baza cercetării pieţei. 
Revedeţi criteriile de alegere a produsului din fişele de lucru „Evaluarea unui produs“ şi „Evaluarea 
unui serviciu“ şi încurajaţi elevii să pună întrebări echipelor în timpul prezentărilor.

După ce toate echipele şi-au prezentat rezultatele, încurajaţi discuţiile dintre ei. Revedeţi obiec-
tivele companiei, aşa cum au fost ele stabilite în prima lecţie. Elevii ar trebui să ţină seama de 
aceste obiective atunci când aleg produsul sau serviciul.

Alegeţi un produs sau un serviciu. Dacă elevii nu ajung la un consens, atunci decizia se ia prin vot.

Criterii pentru luarea de decizii bazate pe consens:
–	 Fiecare poate accepta şi susţine o decizie bazată pe consens.
–	 Consensul se obţine numai după ce fiecare simte că ideile sale au fost ascultate.
–	 Consensul nu cere ca fiecare să-şi încalce principiile.
–	 Consensul nu implică votarea.

Alegerea numelui companiei 
După ce produsul sau serviciul a fost stabilit, este momentul să alegeţi numele companiei. Explicaţi 
că numele unei companii trebuie să inspire încredere şi să proiecteze o imagine profesională asu-
pra firmei; de exemplu:

•	 Compania  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .                                 (numele şcolii).
•	 Întreprinzătorii . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .                             (numele şcolii).

Folosiţi un nume format din iniţialele altui nume (de exemplu, numele şcolii plus Companie Elev 
Junior Achievement – „A.S. – Companie Elev Junior Achievement“). 

Alegeţi un nume legat de produsul sau serviciul pe care îl oferiţi.

Oricare va fi numele lui, trebuie să îi ataşaţi denumirea „Companie Elev Junior Achievement“.

Conduceţi o şedinţă de brainstorming pentru ca elevii să sugereze cât mai multe nume.

După ce au fost sugerate mai multe nume, invitaţi elevii să argumenteze pe scurt pentru un nume. 
Din nou, dacă nu s-a realizat un consens, votaţi pentru a  determina cel mai popular nume.

Timp necesar:

10 minute
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Vânzarea acţiunilor 
În mod obişnuit, Compania Elev este organizată ca societate pe acţiuni. Explicaţi că de la fiecare 
elev se aşteaptă, în limita posibilităţilor, să cumpere o parte din acţiuni. Ca acţionari, elevii vor fi 
proprietarii companiei şi vor participa la conducerea ei – ca membri ai Consiliului de Administraţie. 
De asemenea, ei vor împărţi profitul şi riscurile afacerii.

Oferiţi asistenţă serviciului de secretariat în procesul de vânzare a acţiunilor.

Amintiţi-vă că acţiunile Companiei Elev sunt similare unei datorii. Nu vindeţi mai multe acţiuni 
decât sunt necesare pentru începerea operaţiunilor/activităţii.

Rezumat şi recapitulare 
Explicaţi că, în acest moment, clasa a parcurs paşii de bază pentru organizarea companiei.

Elevii: 
–	 Au stabilit obiectivele companiei.
–	 Au ales echipa de conducere şi au repartizat membrii clasei în departamente.
–	 Au evaluat şi au ales un produs sau un serviciu pe care să-l vândă.
–	 Au început vânzarea acţiunilor.

Activităţi
Următorul pas va fi dezvoltarea unui plan de afaceri şi aprobarea statutului de funcţionare a companiei.

Înaintea următoarei lecţii
•	 Vânzarea acţiunilor. Monitorizaţi vânzarea acţiunilor şi daţi timp serviciului de secreta

riat să adune banii obţinuţi din vânzări. Înregistraţi zilnic vânzările pe computer. Păstraţi 
chitanţele într-un loc sigur până în momentul în care veţi putea face un depozit bancar.

•	 Comandarea materialelor. Împreună cu şeful Departamentului de Producţie, comandaţi 
materialele necesare. Informaţiile despre costul acestora şi programarea livrărilor vor fi 
utile în elaborarea planului de afaceri.

•	 Planul preliminar de afaceri. Revedeţi împreună cu Preşedintele Companiei fişele de lucru 
pentru planificarea şi organizarea afacerii. 

Timp necesar: 

10 minute 

Timp necesar: 

5 minute 
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Dezvoltarea unui plan preliminar de afaceri
Elevii lucrează pe departamente pentru a elabora planuri şi obiective ale departamentelor care să 
poată fi asamblate într-un plan de afaceri.

Obiective
Elevii:

•	 Vor lucra în echipe pentru a elabora un plan de afaceri.
•	 Vor explica scopurile şi competenţele-cheie ale unui plan de afaceri.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Ajutaţi serviciul de secretariat să adune bani din vânzarea de acţiuni.
2.	 Revedeţi fişele de lucru despre planificarea afacerii, pentru a anticipa întrebările ele-

vilor. 
3.	 Adunaţi informaţii despre preţurile materialelor, informaţii de care va avea nevoie De-

partamentul Financiar pentru a completa fişa de lucru privitoare la buget şi la calcularea 
preţului.

4.	 Multiplicaţi câteva fişe de lucru despre planificarea afacerii pentru fiecare departament, 
astfel încât elevii să le poată folosi drept ciorne.

5.	 Implicaţi-l pe preşedinte în pregătirea lecţiei. Luaţi în calcul posibilitatea ca el să conducă 
discuţia cu privire la planul de afaceri preliminar.

6.	 Exersaţi folosirea fişei de lucru „Bugetul şi calcularea preţului produsului“.
7.	 Revedeţi Statutul standard de funcţionare a companiei pentru a anticipa schimbările pe 

care procesul de elaborare a planului de afaceri ar putea să le impună.

Materiale
•	 Fişele de lucru despre planificarea afacerii 
•	 Mostre de produs sau prototipuri
•	 Certificate de acţionar

Planuri de activitate – Lecţia 5
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Prezentarea

Introducere 
Salutaţi elevii. Explicaţi-le că astăzi vor elabora un plan de afaceri.

Planurile de afaceri sunt folosite pentru două scopuri majore: 
1.	 Pentru a avea un plan pe care compania să îl urmeze şi obiective pe care să se străduiască 

să le atingă; ele sunt instrumente utile în special pentru companiile nou înfiinţate.
2.	 Pentru a oferi băncilor şi investitorilor informaţii cu privire la companie şi la piaţa pe care 

ea operează. Puţine companii noi îşi încep activitatea fără sprijinul financiar al băncilor 
sau al altor investitori şi puţine persoane vor investi într-o companie care nu are un plan 
de afaceri.

În mod obişnuit, planurile de afaceri conţin:
•	 O privire generală asupra pieţei şi asupra oportunităţilor existente pe piaţă.
•	 Obiectivele companiei.
•	 Un raport cu privire la situaţia financiară proiectată.
•	 Planurile de producţie şi de marketing.
•	 Necesarul de personal şi/sau prezentarea echipei de conducere.

Dezvoltarea unui plan de afaceri preliminar 
Împărţiţi clasa pe departamente.

Daţi fiecărei echipe fişa de lucru a departamentului respectiv şi îndrumaţi echipa să răspundă la 
întrebări.

Profesorul, consultantul şi preşedintele companiei pot oferi sugestii şi pot răspunde la întrebări.

Planul de salarizare şi amendamente la statutul companiei
Salariile în cadrul companiei ar trebui să se stabilească la un nivel scăzut. Departamentul de 
Resurse Umane ar trebui să nu recomande salarii la nivelul celor existente în „lumea reală“. 
Este acceptată o creştere moderată a salariilor. Reamintiţi elevilor că, pe lângă salarii şi comi-
sioane, vor câştiga în plus dividende.
Amendarea statutului poate duce la apariţia unor probleme neaşteptate. Fiţi precauţi.

Planul de producţie 
S-ar putea ca, în acest moment, echipa Departamentului de Producţie să nu deţină informaţii 
suficiente pentru a programa producţia. Îndrumaţi elevii să se concentreze asupra calculării 
şi estimării costurilor.

Planul de marketing
Atrageţi atenţia Departamentului de Marketing că banii pe care îi cheltuieşte reprezintă 
o parte a costului. Departamentul trebuie să fie capabil să justifice bugetul în termeni de 
creştere a volumului vânzărilor sau a duratei lor.

Timp necesar: 

10 minute 

Timp necesar: 

20 de minute 
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Planul financiar
Departamentul Financiar va elabora bugete bazate pe diferite combinaţii de cheltuieli şi preţ. 
Pe măsură ce celelalte echipe îşi elaborează planurile, cel mai potrivit buget va fi cel rezultat 
din propunerile lor.
În general, necesarul de capital va trebui să nu depăşească costul produsului plus costurile 
de demarare a activităţii.
Reamintiţi fiecărei echipe că trebuie să raporteze Departamentului Financiar nevoile ei fi-
nanciare. Dacă cererile nu sunt realiste, fiecare echipă va trebui să şi le revizuiască. Planul 
preliminar va fi prezentat şi discutat cu întreaga clasă. Echipa de conducere se va întâlni pen-
tru a discuta eventualele modificări şi planul final va fi aprobat la prima şedinţă oficială a 
Consiliului de Administraţie.
Explicaţi că, după ce toate departamentele vor completa fişele de lucru, echipa de conducere 
se va întâlni pentru a pregăti planul de afaceri oficial pe care îl va prezenta întregului comitet 
director (Consiliu de Administraţie) în cadrul următoarei lecţii.

Discutarea planului de afaceri preliminar 
Dacă vi se pare potrivit, cereţi preşedintelui să conducă discuţia.

Cereţi fiecărui departament să rezume pe scurt planul său.

•	 Producţie
•	 Marketing
•	 Financiar

Bugetul şi strategia de preţ a produsului ar trebui să reflecte propunerile celorlalte 
departamente.

După ce toate departamentele şi-au făcut prezentările, încurajaţi discuţiile. Elevii ar trebui să aibă 
în vedere aceste scopuri atunci când evaluează planul de afaceri.

Rezumat şi recapitulare
Explicaţi că în acest moment elevii au încheiat elaborarea unui plan de afaceri preliminar. Planul 
final va fi aprobat la următoarea oră. Atunci poate începe activitatea companiei.

Activităţi
Planul de afaceri va indica dacă aveţi nevoie de un capital iniţial mai mare sau nu.

Dacă aveţi nevoie de mai mult capital, invitaţi elevii să vândă un plus de acţiuni.

Timp necesar:

15 minute
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Model Statut Compania Elev

ARTICOLUL I
Fiecare membru trebuie să deţină cel puţin un 
pachet de acţiuni. Orice membru care a fost 
absent de la trei şedinţe succesive va fi exclus. 
De asemenea, un membru poate fi exclus dacă 
se decide excluderea sa cu 2/3 din voturi. Un 
membru poate fi reprimit dacă este recoman-
dat de către preşedinte şi dacă este votat de 
majoritatea Consiliului de Administraţie.

ARTICOLUL II
Compania se află în proprietatea acţionarilor. 
Un acţionar nu poate avea mai mult de două 
părţi din companie.

ARTICOLUL III
Compania este condusă de un Consiliu de 
Administraţie, format din membri ai com-
paniei. Numărul membrilor participanţi la ori-
care dintre întruniri trebuie să fie de cel puţin 
1/4 din Consiliul de Administraţie. Obligaţiile 
trebuie să includă (dar să nu se limiteze la): 
alegerea preşedintelui, demiterea unor mem-
bri, solicitarea rapoartelor, stabilirea salariilor 
şi omisioanelor şi stabilirea dividendelor. Dacă 
majoritatea decide, poate fi discutată orice 
moţiune înaintea începerii şedinţei de lucru.

ARTICOLUL IV
Echipa trebuie să urmeze instrucţiunile con-
siliului de conducere. Poziţiile în companie 
trebuie stabilite în conformitate cu părerea 
consiliului.

ARTICOLUL VI
Cecurile trebuie semnate de un director şi con-
trasemnate de consultant.

ARTICOLUL V
Salariul minim va fi de …. pe oră. Salariul 
minim pentru echipa din conducere va fi de 
______ pe săptămână. Va fi plătit pentru 
vânzări un comision de cel puţin 10%.

ARTICOLUL VII
Compania îşi va limita activităţile la cele sta-
bilite prin acordul de franciză cu JA şi îşi va 
încheia activitatea la termenul stabilit.

ARTICOLUL VIII
Produsele şi serviciile obţinute de companie 
vor avea valoarea dată de angajaţii companiei. 
Produsele şi serviciile companiei nu trebuie să 
prezinte un pericol pentru salariaţii companiei 
sau pentru consumatori.

ARTICOLUL IX
Se pot aduce îmbunătăţiri la aceste articole cu 
votul a 2/3 din consiliul de conducere. 

Înaintea următoarei lecţii
•	 Vânzarea acţiunilor. Continuaţi să monitorizaţi vânzarea acţiunilor; daţi timp secretaria

tului să colecteze banii proveniţi din vânzări şi înregistraţi zilnic pe computer datele referi
toare la vânzarea acţiunilor. Păstraţi chitanţele într-un loc sigur până când deschideţi un 
cont bancar.
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Conducerea unei şedinţe a Consiliului de 
Administraţie
Elevii se întâlnesc în calitate de membri ai Consiliului de Administraţie pentru a aproba planul de 
afaceri şi a adopta statutul de funcţionare a companiei. De asemenea, încep pregătirea producţiei 
şi a vânzărilor.

Obiective
Elevii:	  

•	 Vor conduce o şedinţă.
•	 Vor începe realizarea planului de afaceri.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Ajutaţi secretariatul să adune banii proveniţi din vânzarea acţiunilor.
2.	 Întâlniţi-vă cu echipa de conducere pentru a completa planul de afaceri şi a revedea 

agenda şedinţei Consiliului de Administraţie. Asiguraţi-vă că fiecare membru al echipei 
îşi înţelege responsabilităţile. 

3.	 Printaţi şi multiplicaţi propunerea de buget, fişa de lucru „Calcularea preţului produsu-
lui“ şi statutul pentru fiecare elev.

4.	 De asemenea, discutaţi primele etape în începerea activităţii companiei. De exemplu, 
echipa de producţie poate începe pregătirile, echipa de marketing poate pregăti afişele 
şi strategiile de vânzare, echipele Departamentului Financiar şi de Resurse umane pot 
completa cursul de pregătire a echipei de management. 

5.	 Planificaţi desfăşurarea cursului de pregătire a echipei de management cu întreaga clasă. 
6.	 Planificaţi împărţirea clasei în grupe de câte 4-5 elevi şi multiplicaţi pachetele de exerciţii 

astfel încât să aveţi câte unul pentru fiecare grupă. În acest fel, toţi elevii vor putea să 
aprecieze importanţa ţinerii unor evidenţe corecte ale activităţii.

7.	 Faceţi o copie a agendei întâlnirii Consiliului de Administraţie pentru fiecare elev. 
Adaptaţi agenda conform necesităţilor dumneavoastră.

Materiale
•	 Statutul, bugetul companiei, fişa de lucru „Calcularea preţului produsului“ şi agende
•	 Materiale pentru începerea operaţiunilor
•	 Certificate de acţionar

Planuri de activitate – Lecţia 6
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Prezentarea

Introducere 
Salutaţi elevii şi explicaţi-le că se vor întâlni în calitate de comitet al directorilor companiei (Con-
siliu de Administraţie).

Dacă elevii nu au studiat diferitele forme de organizare a firmelor, acum este momentul potrivit 
să citească textul referitor la acest aspect. Explicaţi că, în lumea afacerilor, comitetele de directori 
stabilesc politici pe care managerii le pun în aplicare. Comitetul îi reprezintă pe acţionari. 

Într-o Companie Elev J.A., elevii îndeplinesc roluri multiple – angajaţi, manageri, membri ai 
Consiliului de Administraţie şi deţinători de acţiuni. Aceasta ar trebui să facă problema adoptării 
deciziilor foarte interesantă.

Dacă elevii au studiat tipurile de societăţi comerciale, atunci revedeţi împreună cu ei caracteris-
ticile şi avantajele structurilor de diferite tipuri.

Reamintiţi elevilor că aceasta este o şedinţă oficială şi că ar trebui să fie condusă într-o manieră 
riguroasă şi ordonată.

Şedinţa Consiliului de Administraţie  
Distribuiţi agenda, propunerea de buget, fişa de lucru „Calcularea preţului produsului“ şi statutul 
companiei.

Asiguraţi-vă că elevii iau în considerare nevoile şi interesele lucrătorilor, managerilor şi acţionarilor 
atunci când adoptă deciziile.

Agenda ar trebui să cuprindă următoarele:

•	 Rapoartele departamentelor, bazate pe planul de afaceri revizuit, obiectivele vânzărilor, 
pachetul de program al producţiei.

•	 Aprobarea bugetului – Departamentul Financiar ar trebui să poată explica modul în care 
s-a stabilit bugetul şi motivul recomandării de suplimentare a vânzărilor de acţiuni.

•	 Aprobarea statutului – amendamentele la statut ar trebui discutate.
•	 Semnarea documentelor– dacă statutul a fost modificat, semnarea ar trebui amânată 

pentru tipărirea de noi documente.
Încurajaţi discuţiile în timpul şedinţei. La închiderea ei, toţi elevii ar trebui să ajungă la înţelegerea 
clară a obiectivelor companiei şi să aibă un program pe care să îl îndeplinească în cadrul echipei.

Începerea activităţii şi instruirea pentru ţinerea evidenţei 
Începerea activităţii
Permiteţi fiecărui departament să se întâlnească pentru a discuta următorul pas.

•	 Producţia ar trebui să-şi planifice începerea activităţii de producţie şi elaborarea unei 
strategii a producţiei care să includă metode de monitorizare a calităţii.

Timp necesar: 

10 minute 

Timp necesar: 

20 de minute 

Timp necesar: 

15 minute 
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	 Dacă echipa de producţie este responsabilă cu pregătirea angajaţilor, atunci ar trebui să 
dezvolte şi un plan al activităţii de instruire.

•	 Marketing – poate începe realizarea unor afişe şi a altor materiale promoţionale. 
Deoarece toţi elevii vor participa (sau este presupus că o vor face) la activitatea de 
vânzări, este importantă elaborarea unui plan de pregătire a vânzărilor. 

•	 Financiar şi Resurse umane – se întâlnesc pentru a lucra împreună la „Ţinerea evidenţelor 
Companiei Elev“.

Instruirea pentru ţinerea evidenţelor
Împărţiţi clasa în grupe de câte 4-5 elevi. Fiecare grupă ar trebui să aibă cel puţin un reprezentant 
al Departamentelor de Producţie, Marketing, Financiar şi de Resurse umane.

Desemnaţi roluri şi responsabilităţi în fiecare grupă şi încurajaţi elevii să citească atent 
instrucţiunile, urmându-le pas cu pas.

Rezumat şi recapitulare 
Explicaţi că, acum, compania are obiective, un statut, un buget aprobat. Este gata să „intre în 
lumea afacerilor“.

Activităţi 
În următoarele săptămâni, preocuparea principală vor fi producţia şi vânzările.

Vânzarea acţiunilor. Dacă aveţi nevoie de mai mult capital, tipăriţi certificate de acţionar şi 
vindeţi-le.

Înaintea următoarei lecţii
•	 Vânzarea acţiunilor. Continuaţi monitorizarea vânzărilor, daţi timp secretariatului să 

adune banii proveniţi din vânzări şi înregistraţi zilnic în computer datele referitoare la 
vânzări. Păstraţi chitanţele într-un loc sigur până când veţi reuşi să faceţi un cont bancar.

•	 Începerea activităţii. Împreună cu echipa de conducere, asiguraţi-vă că materialele nece
sare pentru începerea producţiei şi vânzărilor vor fi disponibile la timp. 

	 Notă: În măsura posibilităţilor, elevii ar trebui să-şi asume din ce în ce mai multe 
responsabilităţi privind compania.

 

Activităţi 
Pregătiţi lichidarea companiei. Comparaţi calendarul activităţii şcolare cu programarea 
producţiei şi vânzărilor. Este esenţial ca produsul companiei să fie fabricat şi vândut rapid.

Timp necesar:

5 minute
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Planuri de activitate – Lecţia 7

Conducerea şi administrarea companiei
Elevii lucrează împreună pentru a asigura funcţionarea companiei.

Notă: Următorul plan oferă sugestii pentru monitorizarea progresului companiei în atingerea 
obiectivelor. Pe durata funcţionării firmei, departamentele pot realiza întâlniri în timpul orelor. 
Vânzările,ţinerea evidenţei şi alte activităţi vor avea loc în afara programului orelor.

Obiective: 
Elevii:

•	 Vor lucra ca o echipă pentru executarea unui plan de afaceri.
•	 Vor fabrica un produs sau vor oferi un serviciu pentru a fi vândut.
•	 Vor vinde un produs sau un serviciu.
•	 Vor ţine evidenţele corecte ale afacerii.
•	 Vor aplica concepte economice fundamentale în conducerea şi funcţionarea companiei, 

modificarea preţului ca urmare a modificării cantităţii cerute, dezvoltarea unei campanii 
promoţionale pentru a stimula cererea, analiza productivităţii şi costurilor.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1. Asiguraţi-vă că echipa de conducere este pregătită pentru începerea procesului de 

producţie.
– Există materiale şi utilaje pentru începerea producţiei?
– Există materiale pentru confecţionarea afişelor sau pliantelor?
– A înţeles echipa Departamentului Financiar cum se folosesc formularele sau cum 

trebuie să înregistreze datele?
– Sunt obiectivele producţiei şi vânzărilor clar înţelese?

2. Faceţi câte o copie a agendei şedinţei Consiliului de Administraţie pentru fiecare elev.

Materialele
•	 Materiale pentru începerea procesului de fabricaţie
•	 Evidenţe ale companiei
•	 Agenda şedinţelor companiei
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Activităţi 

Producţia 
Lucraţi cu directorul Departamentului de Producţie pentru a vă asigura că toate materialele şi 
uneltele de care aveţi nevoie sunt disponibile (de exemplu, scăderea productivităţii din cauză că 
lipiciul este uscat sau pentru că nu aveţi foarfece va fi frustrantă pe elevi şi compania va avea de 
suferit).

Revedeţi cu întreaga echipă procesul de producţie şi desenaţi un circuit pentru a ilustra paşii pro-
cesului, timpul necesar fiecărei etape de fabricaţie, criteriile de verificare a calităţii în diferitele 
momente ale procesului de producţie şi membrii echipei responsabili pentru fiecare etapă.

Pregătirea producţiei 
Cei mai mulţi elevi vor lua parte la procesul de fabricaţie (excepţie vor face elevii care lucrează 
la postere sau alte materiale promoţionale). Cele mai multe companii încurajează pregătirea 
continuă a angajaţilor. Descrieţi unele dintre programele de formare continuă la care participaţi 
dumneavoastră.

Spuneţi-le elevilor că participarea la programele de formare continuă este atât o cerinţă, cât şi 
un avantaj. 

Asistaţi echipa de producţie în elaborarea unei strategii de formare continuă.
•	 Toţi elevii ar trebui să aibă o înţelegere generală a procesului de producţie.
•	 Fiecare elev ar trebui să primească o pregătire adecvată responsabilităţilor sale specifice.
•	 Pregătirea ar trebui să evidenţieze importanţa calităţii şi responsabilitatea fiecărui 

membru al echipei în realizarea unui produs de calitate superioară. O atenţie specială 
ar trebui acordată necesităţii de a fabrica produse în mod corespunzător şi fără pierderi. 
Pentru aceasta, ar fi necesară dezvoltarea unui plan pentru identificarea şi contorizarea 
defectelor în fiecare etapă a procesului de fabricaţie.

Organizaţi pe grupe activitatea de formare continuă. Elevii pot parcurge alternativ stagii de 
pregătire în domeniul producţiei şi în cel al vânzărilor.

Notă: Elevii ar trebui să poată executa efectiv o anumită sarcină de lucru.

Producţia
Procesul de fabricaţie poate începe atunci când elevii sunt suficient pregătiţi. Pregătirea şi 
producţia nu trebuie să dureze mai mult de două ore de clasă.

Elevii ar trebui să fie plătiţi pentru timpul pe care l-au folosit pentru pregătire şi activitatea de 
producţie. Directorul Departamentului de Resurse umane ar trebui să-şi noteze toţi elevii care au 
fost prezenţi şi salariile pe care trebuie să le plătească acestora.



29Compania – ghidul profesorului şi al consultantului

Marketing şi vânzări
Vânzarea produsului sau serviciului companiei va fi cheia succesului ei financiar. Departamentul 
de Marketing va avea patru mari responsabilităţi:

•	 Pregătirea vânzărilor
•	 Promovarea şi reclama 
•	 Conducerea vânzărilor
•	 Managementul inventarierii

Pregătirea vânzărilor 
Revedeţi caracteristicile-cheie ale produsului identificate anterior, rezultatele cercetării pieţei şi 
planul de afaceri. Ajutaţi echipa să-şi dezvolte un scurt program de pregătire.

Strategiile moderne de vânzări se concentrează mai mult pe cultivarea clienţilor decât pe vân-
zarea directă. Oricum, deoarece viaţa Companiei Elev este scurtă, este probabil ca elevii să se 
orienteze spre vânzarea directă către colegi, prieteni sau rude. Sugestii pentru vânzarea directă şi 
fişa de lucru „Prezentarea strategiei de vânzare individuală“ se află în pachetul cu fişe. Folosiţi-le 
ca bază pentru pregătirea vânzărilor. 

Stabiliţi un sistem de vânzări prin rotaţie şi nu uitaţi de activitatea de instruire pentru producţie. 
Ca rezultat al pregătirii, elevii vor identifica cei mai probabili clienţi, caracteristicile „forte“ ale 
produsului şi căi de a face faţă obiecţiilor clienţilor. De asemenea, elevii îşi vor stabili un scop 
personal al vânzărilor.

Promovarea şi reclama 
Departamentul de Marketing este responsabil cu campania de promovare şi/sau de reclamă. 
Aveţi în vedere următoarele strategii:

•	 Expuneţi postere sau pliante în toată şcoala. 
•	 Elaboraţi un anunţ publicitar.
•	 Desenaţi reclame pentru revista şcolii.
•	 Faceţi prezentări ale produsului în pauze.

Verificaţi dacă Departamentul de Marketing şi-a cumpărat necesarul de culori, markere, alte ma-
teriale pentru desfăşurarea campaniei. Afişele ar trebui puse în momentul în care produsele au 
fost confecţionate şi sunt disponibile pentru vânzare.

Cel mai bun vânzător sau liderul vânzărilor
Deşi este de aşteptat ca fiecare elev să participe la vânzarea produselor companiei, Departamen-
tul de Marketing este cel care trebuie să dea exemplul cel mai bun. 

Încurajaţi fiecare membru al Departamentului de Marketing să-şi stabilească obiective personale 
ale vânzării. 
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De asemenea, Departamentul de Marketing poate propune măsuri de stimulare a vânzărilor, cum 
sunt câte un bonus pentru vânzări de peste x lei, bilete la cinematograf sau o pizza party pentru 
întreaga clasă atunci când aceasta îşi atinge un anumit obiectiv.

Dacă vânzările sunt reduse şi se desfăşoară într-un  ritm lent, ţineţi o şedinţă a companiei pentru a 
discuta cauzele. Puteţi sprijini discuţia organizând ideile în forma unei diagrame „cauză – efect“.

•	 Identificaţi problema (vânzări în ritm lent, venituri scăzute etc.).
•	 Organizaţi un brainstorming pentru identificarea cauzelor problemei.
•	 Clasificaţi cauzele: materialele, oamenii, metodele, mediul etc.
•	 Analizaţi fiecare cauză întrebând „De ce?“ de şapte ori. Aceasta va duce la clarificarea 

cauzelor adânci ale fiecărei probleme şi la sugerarea soluţiilor.

Managementul gestiunii 
Produsele finite sunt livrate de către Departamentul de Marketing. Este important să se ştie cine 
face gestiunea companiei. La început, este bine să daţi – spre a fi vândute – un număr mic de 
produse mai multor elevi decât să daţi un număr mare de produse doar unuia sau la doi elevi. Mai 
târziu, celor care se dovedesc buni vânzători puteţi să le daţi mai multe produse pentru vânzare.

Stabiliţi un anumit interval de timp în fiecare zi în care distribuiţi produsele şi chitanţele pentru 
ceea ce s-a vândut. Această activitate poate fi realizată în comun de către reprezentanţi ai Depar-
tamentului de Marketing şi ai celui Financiar. O altă posibilitate de realizare a acestei activităţi 
este stabilirea unei anumite zile în fiecare săptămână special afectată ei. În general, este necesar 
ca elevii să poată preda chitanţele cât mai repede şi mai uşor.

Administrarea companiei 
În cele mai multe companii, singura problemă serioasă o reprezintă comunicarea dintre departa-
mente şi comunicarea echipei de conducere cu membrii companiei.

Planificaţi întâlniri regulate ale companiei pentru a verifica progresul pe care îl realizează în ceea 
ce priveşte asigurarea unei comunicări eficiente (vezi agenda obişnuită a unei şedinţe în anexa cu 
modele de fişe).

Ţineţi şedinţe dacă este necesar, dar nu prelungiţi durata de funcţionare a companiei numai pen-
tru că un număr oarecare de elevi nu au reuşit să-şi vândă produsele sau nu au adus încă banii 
pentru ceea ce au vândut.

Împreună cu preşedintele, verificaţi dacă evidenţele sunt ţinute corect şi la zi. Verificaţi prin 
comparaţie evidenţele corelate. De exemplu, numărul total de produse vândute înregistrat în 
evidenţa vânzărilor trebuie să corespundă cu chitanţele înregistrate la Departamentul Financiar. 
Ţineţi evidenţa financiară pe computer sau pe hârtie, dar nu în ambele forme. Evidenţa producţiei 
şi a vânzărilor ar trebui ţinută pe hârtie şi transferată periodic pe computer.
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Notă: Puteţi corecta oricând evidenţele pe computer în cadrul unei şedinţe de contabilitate. Dar 
odată încheiată şedinta, nu mai puteţi modifica informaţiile. Această regulă este în concordanţă 
cu standardele procedurilor contabile. Printaţi şi verificaţi – citiţi cu atenţie – toate rapoartele 
înainte de încheierea şedinţei. Erorile pe care le descoperiţi după încheierea şedinţei pot fi corec-
tate prin înregistrări compensatorii (stornări).

Lucraţi împreună cu echipa de conducere pentru a realiza raportări în care să ilustraţi informaţiile-
cheie legate de activitatea desfăşurată. Nivelul la care veţi realiza discuţiile cu elevii depinde de 
pregătirea şi interesul lor. În analiza finală, ceea ce elevii trebuie să reţină este că:

•	 Problema calităţii este esenţială: clienţii şi cei care angajează forţa de muncă aşteaptă 
valoare şi atenţie la detalii.

•	 Comunicarea deschisă şi libera circulaţie a informaţiei pot contribui la soluţionarea mai 
multor probleme. Atunci când informaţia nu este disponibilă, managerii trebuie să-şi 
asume responsabilitatea de a pune întrebări.

Înaintea următoarei lecţii 
•	 Pregătiţi lichidarea companiei. Continuaţi monitorizarea vânzărilor şi ţinerea evidenţelor 

pentru a vă asigura că ele sunt corecte şi la zi. Cu cât evidenţele vor fi mai corecte, cu atât 
lichidarea companiei va fi mai uşor de realizat.

•	 Raportul Anual. Numiţi o echipă interdepartamentală care să redacteze Raportul Anual 
şi scrisoarea oficială către acţionari.

Activităţi
Lichidarea. Compania îşi va închide evidenţele, va elabora Raportul Anual, va distribui statele de 
plată şi cecurile pentru dividende şi îşi va evalua experienţa şi performanţa.
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Planuri de activitate – Lecţia 8

Încheierea operaţiunilor
Elevii lucrează împreună pentru a încheia activitatea firmei şi a lichida compania. Analizează 
producţia şi vânzările, completează toate evidenţele, elaborează un Raport Anual şi plătesc 
dividendele acţionarilor. De asemenea, elevii distribuie salariile şi comisioanele şi îşi evaluează 
experienţa.

Notă: La fel ca şi celelalte momente ale activităţii, lichidarea presupune ca echipele să lucreze 
independent pentru atingerea unui scop comun. Planul care urmează oferă sugestii pentru moni-
torizarea activităţii de lichidare. Faza de lichidare cere ca departamentele să se întâlnească – în 
timpul orelor – pentru corelarea evidenţelor.

Obiective
Elevii: 

•	 Vor lucra ca o echipă pentru lichidarea companiei.
•	 Vor descrie principalele componente ale balanţei companiei şi declaraţiei de venituri şi 

cheltuieli.
•	 Vor redacta o scrisoare către acţionari în care vor evalua experienţa companiei.

Lista de verificare a pregătirii activităţii
1.	 Revedeţi procesul de lichidare împreună cu membrii echipei de conducere.

– Discutaţi responsabilităţile elevilor în cadrul şedinţei de lichidare a Consiliului de 
Administraţie.

– Stabiliţi o echipă care să redacteze scrisoarea către acţionari şi un Raport Anual 
mai elaborat.

– Clarificaţi responsabilităţile pentru tipărirea, scrierea adreselor şi trimiterea prin 
poştă a Raportului Anual către acţionari.

2.	 Verificaţi dacă există piedici în calea lichidării, de exemplu, un inventar al produselor 
nevândute. 

3.	 Faceţi, pentru fiecare elev, câte o copie a  agendei şedinţei de lichidare a Consiliului de 
Administraţie şi a rapoartelor financiare.

Materiale
•	 Procuraţi-vă unul sau mai multe rapoarte anuale ale unor firme pentru a le distribui 

elevilor.
•	 Evidenţele companiei
•	 Agenda şedinţei de lichidare şi rapoartele financiare
•	 Timbre şi plicuri pentru trimiterea prin poştă a scrisorii şi cecurilor de dividende către 

acţionari
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Activităţi
Producţia 
Activitatea de producţie ar trebui încheiată înainte de începerea efectivă a lichidării. Asiguraţi-vă 
că echipa de producţie a depozitat corect materialele şi instrumentele care mai pot fi folosite în 
viitor şi a dus la gunoi deşeurile.

Întâlniţi-vă cu echipa de producţie pentru a revedea procesul de fabricaţie. Stabiliţi – prin discuţie 
– dacă activitatea de producţie ar fi putut fi condusă mai eficient sau dacă pierderile ar fi putut 
fi mai reduse.

•	 Revedeţi etapele procesului de producţie.
•	 Discutaţi diferitele variante posibile de pregătire a operaţiunilor de lichidare.
•	 Revedeţi planul de retribuire a salariaţilor. Aţi fi obţinut o creştere a productivităţii dacă 

aţi fi plătit mai puţini lucrători – dar cu salarii mai mari ?
•	 Revedeţi evidenţele Departamentului de Producţie. Asiguraţi-vă că ele corespund cu 

evidenţele Departamentului de Vânzări.

Marketing şi vânzări 
La începerea procesului de lichidare, vânzările ar trebui să fie aproape încheiate. Dacă vânzările 
merg încet, organizaţi o şedinţă a companiei pentru discutarea soluţiilor de îmbunătăţire a 
vânzărilor. Puteţi avea în vedere: 

•	 Un concurs al vânzărilor
•	 O vânzare la „cald“
•	 Vânzarea stocurilor către o altă companie

Din păcate, s-ar putea să devină necesar să lichidaţi compania şi să aveţi pierderi.

Întâlniţi-vă cu Departamentul de Vânzări pentru a revedea campania de vânzări. Discutaţi dacă 
vânzările ar fi putut fi îmbunătăţite prin utilizarea altor strategii:

•	 Revedeţi campania de marketing.
•	 Discutaţi diferite posibilităţi de pregătire.
•	 Revedeţi planul de retribuire al Departamentului de Vânzări. Aţi fi putut obţine un nivel 

superior al vânzărilor dacă aţi fi folosit un alt nivel al comisioanelor?
Revedeţi evidenţa vânzărilor. Asiguraţi-vă că se potriveşte cu evidenţa producţiei, evidenţa 
financiară şi statul de plăţi.

Resurse umane
În timpul lichidării, echipa Departamentului de Resurse umane are două mari responsabilităţi:

•	 Statul de plăţi trebuie să fie completat şi corect, astfel încât să poată fi scrise cecurile 
pentru salarii şi comisioane. Membrii departamentului trebuie să verifice permanent 
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evidenţele Departamentului de Marketing cu privire la vânzări, pentru a putea calcula 
comisioanele. 

•	 Secretariatul are responsabilitatea finală pentru a comunica cu acţionarii şi a distribui 
cecurile pentru dividende. Cecurile pot fi completate numai după ce, în şedinţa Consi
liului  de Administraţie, documentele au fost finalizate şi dividendele au fost aprobate.

Finanţe
Departamentul Financiar trebuie să conlucreze strâns cu celelalte departamente pentru a fi sigur 
că toate chitanţele s-au plătit şi că evidenţa financiară este completă. După aceasta, se pot re-
dacta balanţa şi declaraţia finală de venituri şi cheltuieli.

Zona dumneavoastră economică poate avea cerinţe suplimentare specifice de lichidare şi taxe. 
Solicitaţi detalii biroului JA. Următoarea listă de verificare conţine cheltuieli ce sunt uitate deseori. 
Verificaţi că le-aţi contabilizat înainte de închiderea documentelor:

• Producţia: nu este percepută taxă la produsele aprobate de JA.
• Banca şi alte impozite: impozitele pe vânzări (JA vor explica normele locale). 
• Salariile şi comisioanele: impozitele pe salarii. 
• Dividendele (dacă este cazul) acţionarilor.

Şedinţa Consiliului de Administraţie pentru lichidarea companiei 
Fiecare echipă ar trebui să fie pregătită pentru a redacta un raport final. Faceţi câte o copie a agen-
dei şi a situaţiei financiare pentru fiecare elev. Pregătiţi-vă să ajutaţi Departamentul Financiar să 
explice principalii termeni şi concepte ale situaţiei profiturilor şi pierderilor şi ale balanţei.

Departamentul Financiar ar trebui să fie pregătit să recomande dividende acţionarilor şi o anumită 
contribuţie pentru şcoală. Recomandările pot fi incluse în situaţia veniturilor şi în balanţa supusă 
analizei şi aprobării comitetului.

Discuţia despre dividende şi contribuţii este importantă, iar recomandările Departamentului 
Financiar nu ar trebui acceptate fără a fi discutate.

Ultima şedinţă a Consiliului de Administraţie este, de asemenea, cel mai bun prilej pentru a eva
lua experienţa companiei. Dacă preşedintele a fost un conducător eficient, atunci el ar trebui să 
conducă discuţiile privind evaluarea experienţei companiei pe parcursul activităţii.

Puteţi avea în vedere următoarele strategii:
•	 Organizaţi cu fiecare echipă un brainstorming din care să rezulte două liste ale lecţiilor 

pe care elevii le-au învăţat, una pentru fiecare departament şi a doua referitoare la 
experienţa companiei ca întreg.

•	 Fiecare echipă alege apoi două sau trei lecţii pe care le consideră cele mai interesante, 
utile şi le prezintă întregii clase.

Ca o altă posibilitate, revedeţi pas cu pas experienţa companiei, de la stabilirea obiectivelor până 
la completarea evidenţelor financiare. Întrebaţi: „Ce momente au avut succes?“, „Ce anume ar fi 
putut fi realizat mai eficient?“, „Ce lecţii aţi învăţat?“.



35Compania – ghidul profesorului şi al consultantului

Raportul Anual
La sfârşitul şedinţei Consiliului de Administraţie, clarificaţi ultimele detalii ale scrisorii către 
acţionari. 

Descrieţi sau prezentaţi rapoarte anuale ale unor firme. 

Discutaţi dacă doriţi să trimiteţi acţionarilor un Raport Anual complet sau o simplă scrisoare. Am-
bele ar trebui să includă următoarele subiecte: 

•	 Obiectivele companiei
•	 Descrierea produsului
•	 Strategiile de producţie şi de marketing
•	 Lecţiile învăţate
•	 Situaţia financiară generală
•	 Declaraţia de venit şi bilanţul

Stabiliţi termenele pentru finalizarea şi trimiterea prin poştă a scrisorii, pentru distribuirea divi-
dendelor şi salariilor. Cele mai multe dintre aceste activităţi ar trebui realizate în afara orelor, dar 
conţinutul scrisorii şi corectitudinea calculelor situaţiei financiare ar trebui verificate înainte de 
trimiterea ei.
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Note:








