





Este afacerea mea!

Ghidul profesorului si al consultantului

R o M A N 1 A



Copyright © 2010 Junior Achievement Romania, pentru versiunea in limba romana

© 2008, 2010, JA Worldwide”. All rights reserved.
Used with permission by JA Worldwide.

Niciun paragraf din aceasta publicatie si nicio parte din acest text nu pot fi reproduse sau transmise
in nicio alta forma, prin niciun alt mijloc, electronic sau mecanic, incluzand fotocopierea, inregis-
trarea, pastrarea intr-o baza de date sau in alt mod, cu exceptia cursurilor desfasurate in cadrul unei
sesiuni organizate, parte a programelor JA Worldwide, sau cu permisiunea editorului.

Tipar 2010
ISBN 978-973-88494-4-0



Cuprins

Este afacerea mea! - Versiunea standard

Introducere

Cuvantinainte ........coirii i
Prezentare generald a programului  ......... ...
Materiale . ... ..o
Pregatirea lectiilor . ... ... ..
Standarde de comportament pentru voluntari ..................
Lucrul cu elevii in mediul scolar si extra-scolar .................
Lista materialelor principale ......... ...
GlOSar .
ANBXA . e

Planificare lectii

Suntantreprenor . ... ...
Potschimbalumea .......... ... i,
Tmi cunosc clientul ... .ovv e
Amoidee ...
Am identificatonevoie ..............
Sarbatoreste antreprenoriil .. ...

....38



Privire de ansamblu

i Este afacerea mea! inglobeaza curriculum-ul antreprenorial pentru elevii claselor VII - X.
: Programul prezintd tematica antreprenoriala, concentrandu-se puternic, in acelasi timp, pe
: studii sociale, abilitati de citire si scriere. Este afacerea mea, ca experienta de invatare
¢ sustine si dezvolta programa scolara obligatorie. Elevii sunt incurajati sa foloseasca gandi-
i rea critica pentru a dobandi abilitati antreprenoriale care sustin atitudini pozitive in timp ce
: isi descopera si isi formeaza aspiratiile profesionale.

i Utilizind o diversitate de activitati practice si de instrumente menite s sprijine stiluri
: diferite de invatare, elevii inteleg mai bine relatia dintre ceea ce invata in scoala si par-
i ticiparea cu succes la economia globala.

i Este afacerea mea - versiunea extinsd - oferd exercitii de aplicare a conceptelor
i invatate in cadrul programului standard. Prin participarea la program, elevii isi folosesc
: abilitatile antreprenoriale pentru a conduce o afacere sau un proiect de la inceput pana
 la sférsit.
¢ Elevii vor invata:
: +  Sa identifice resurse si oportunitati.

- Sa fie in acelasi timp creativi si eficienti.

+ S lucreze in echipd, sa colaboreze si sa fie respnsabili.

+ Sa se adapteze la schimbari.

+ Sa utilizeze resursele in mod eficient si rational.

+ Sainteleaga consecintele alegerilor si actiunilor.

- Salsi asume raspunderea pentru sarcini comune, sa fie perseverenti si sa

ia initiativa la o idee sau a atinge un obiectiv.

Este afacerea meal! - Versiunea extinsa a proiectului - este un program educational
i menit s& ajute elevii sa prinda gustul initierii si conducerii unei afaceri, impreuna cu pro-
: fesorii scolii si cu voluntarii din mediul de afaceri.

§Este afacerea mea! Obiective

! Este afacerea meal! va raspunde nevoilor unui grup variat de elevi prin faptul c& propu-
i ne activitati practice de invatare despre antreprenoriat, care fi va implica activ si le va
i spori bagajul de cunostinte in acest domeniu.

¢ A studia antreprenoriatul nu este acelasi lucru cu a face studii economice. A invata cum
i sa devii antreprenor de succes nu necesitd obligatoriu obtinerea unei diplome in
i economie. Conform unei definitii simple, antreprenorul este persoana care isi incepe
i propria afacere in speranta obtinerii de profit. Avand in vedere ca, in prezent, 2,5 mili-
i oane de noi companii sunt infiintate anual (din care 1,3 milioane numai in SUA), acum
i este momentul propice pentru a deveni antreprenor.

i Insa, ce face ca un antreprenor sa aiba succes? Elementul cheie al antreprenorului
¢ este abilitatea de a inventa un produs sau serviciu extraordinar, si pentru a face asta,
i omul de afaceri trebuie sa devina expert in ceva, simplu sau complicat. De asemenea,
i persoana respectiva trebuie sa fie extrem de motivatad si sa aiba experientd in urma-
 toarele arii:



- Satisfacerea unei nevoi
Sa cunoasca nevoia pietei si potentialii concurenti.

+ Cunoasterea clientului si produsului
Sa aiba cunostinte excelente atat despre client cat si despre produs.

«  Spirit creator si inovator
Sa gandeasca in ansamblu si sa cdute solutii noi si diverse pentru nevoile
identificate.

+ Increderea in potentialul propriu
Sd identifice ceea i place, aptitudinile/abilitatile proprii si sa le
imbunatateasca.

La incheierea programului, elevii vor putea s isi puna in practica abilitatile antrepreno- ;
riale in educatie, cariera si in cautarea unui loc de munca. ;

Proiect european destinat elevilor

"Schimb de povesti de succes faimoase despre antreprenori”

Ideea acestui proiect este de a pune in legatura elevii scolilor/echipelor Junior |
Achievement - Young Enterprise din programul Este afacerea mea! si de a face schimb de :
povesti de succes despre antreprenori i afaceri. Obiectivul final al acestui program este de :
a intocmi o arhivé a istorisirilor despre antreprenori si companii locale din diverse tari :
europene. i

Toate povestile de succes despre antreprenori vestiti si inovatii in afaceri vor fi docu- :
mentate in cadrul proiectelor de cercetare, facute in clasa si vor fi scrise de elevi pen-
tru elevi (cu varste cuprinse intre 12 si 15 ani). H

Aceasta activitate va ajuta elevii din Europa s afle lucruri despre antreprenoriat, ino-
vatie si creativitate in diverse tari. :

Elevii, impartiti in echipe, vor scrie "povesti de succes" bazandu-se pe cercetarile i
facute de propria lor echipa, despre un antreprenor local vestit sau despre inovatia in
afaceri. Toate proiectele si povestile de succes vor fi postate pe un site. H

Toate lucrarile vor fi evaluate de catre un juriu, iar cele mai bune vor fi publicate ntr-un :
anuar "BIZZ BACKPACK -volum cu povesti de succes scrise de elevi pentru elevi", :
care va face parte din programul pentru invatdmantul gimnazial Junior Achievement -
Young Enterprise. i



Materiale

i Programul Este afacerea mea! este inclus intr-un kit ce contine planuri de lectie
i detaliate si Jurnale informative ale antreprenorului pentru elevi si familii, precum si
i materiale de studiu aditionale, pentru a fi siguri cd va fi 0 experienta de succes pentru
¢ elevi, voluntari, responsabili din institutii educationale si profesori.

: Jurnal on line

i Kit-ul programului dvs. include si optiunea unui Jurnal on line. Acest jurnal ofera posibili-
 tatea de a medita asupra conceptelor prezentate la lectie, creste gradul de familiarizare cu
i tehnologia si ofera elevilor posibilitatea de a dezvolta idei de afaceri. Pentru a accesa
¢ Jurnalul online, dati click pe sectiunea Student Center de pe site-ul www.ja.org. Elevii tre-
i buie sa isi creeze conturi personale (utilizator + parold). Acestia pot scoate la imprimanta
¢ Jurnalul sau Istorisirile postate pe site, sau le pot salva pe o perioada de sase luni.

i Jurnalul on-line este conceput in format similar programului, fiind structurat in 6 lectii.
i Fiecare sectiune a Jurnalului corespunde unei lectii din cadrul programului. Datorita
¢ structurii secventiale, se recomanda ca Sectiunea 1 din Jurnal sa corespunda Lectiei 1
i din program.

Ghid pentru consultanti si profesori

Kit-ul contine un Ghid al profesorului, fiind conceput de asa maniera incat sa reduca
i timpul de pregatire si sa sporeasca eficienta fiecdrei lectii din program.

Lista materialelor

Programul cere ca elevii sa utilizeze materiale pentru activitati practice. Prin urmare,
: este nevoie ca acestea sa fie revazute si organizate inainte de fiecare lectie. Pentru a
i va usura munca, la pagina 8 aveti Lista principalelor materiale.

: Lectii (Aceste planificari au rolul de a va ajuta in organizarea si sustinerea lectiilor:)

i Prezentare generala — Rezumatul fiecarei lectii.

i Obiective - Identificarea cunostintelor pe care elevii le vor dobandi in urma fiecérei
: lectii.

i Concepte si abilitati — Liste pentru fiecare lectie.

i Pregatire - Recomandari de planificare a fiecdrei lectii.

i Durata recomandata — Aproximativ 60 minute/lectie.

i Materiale - Lista materialelor necesare fiecarei lectii. Nu se furnizeaza materiale

i suplimentare.

i Prezentare — Ghid pentru desfasurarea lectiilor si discutiilor, cu o Prezentare genera-
: 3 a obiectivelor. Notele de pe margine fac trimitere la metode alternative de predare,
i definesc termeni cheie si ofera posibile intrebari.

i Rezumat si recapitulare — Se evidentiaza din nou obiectivele inainte de incheierea
: fiecarei lectii.

i Schita lectie - V4 ofera posibilitatea de a personaliza fiecare lectie in parte.



Materiale pentru elevi

Kit-ul contine materialele necesare pentru elevi.
Jurnalul antreprenorului

Kit-ul contine Jurnalele antreprenorului pentru fiecare lectie. Jurnalele aplica si extind
obiectivele de invatare in cadrul fiecarei lectii. i

Certificat de absolvire

Pentru recunoasterea participdrii la acest program, kit-ul include si certificate de :
absolvire. Aveti nevoie de o lista actualizata a elevilor, pentru a le putea completa.

Asigurati-va ca toate certificatele sunt semnate si completate corect. Distribuiti§
Certificatele de absolvire la sfarsitul programului si incurajati elevii sa le arate familiilor.

Pregatirea lectiei
(sectiune dedicata consultantilor)

Daci este nevoie, organizati o vizitd la clasd/sesiune de planificare cu profesorul }
Tnainte de prima lectie cu elevii. Acest interval va va ajuta s identificati obiectivele par- :
ticulare ale organizatiei/scolii respective si cele generale ale programului, precum si :
interesele si nevoile elevilor. :

Discutati cu profesorul obiectivele programului. Solicitati profesorului informatii despre
abilitatile generale ale elevilor, preferintele acestora in materie de lectii, abilittile lor :
generale si recomandari de management al clasei. H

intelegerea mediului scolar

La vizitarea clasei, amintiti-vd cum era s fiti elev in clasa a VI-a, a Vll-a sau a Vlll-a.
Ce va interesa? Ce va preocupa mintea si timpul? Ce parere aveati despre sine? Ce :
atitudine aveati vis-a-vis de adulti? Cum erau prietenii dvs.? Care erau profesorii dvs. :
preferati sau modelele/vedetele dvs. preferate? De ce? Ce puncte comune aveati cu !
prietenii dvs.? Ce vd deosebea de ceilalti? Aceasta este o etapd unicé si plina de
provocdri din viata unui elev. Dand raspunsul la aceste intrebari, veti fi pe cale s& :
intelegeti preocupadrile si motivatia multora dintre elevii dvs. H

Cand vizitati scoala sau sala de clas3, fiti atent la urmatoarele aspecte:

« Numérul de elevi prezenti. In functie de acesta veti putea decide modul de
impértire pe echipe pentru activitatile de grup restrans.

+ Modul in care responsabilul sau profesorul incurajeaza comportamentul ~:
civilizat la ora. De exemplu, elevul ridicd mana cand doreste sa raspunda.
Modul in care profesorul gestioneaza intreruperile.

- Daca sala de clasa este dotata cu ceas de perete. In caz contrar trebuie
adus un ceas de mana.

« Tehnicile prin care profesorul il face pe fiecare elev sa se simta important
si dezinvolt. Ce imbunatatiri credeti ca ar trebui aduse?



+ Locurile de amplasare a afiselor si planselor. Daca este nevoie de panouri
de afisaj.

+ Modul de aranjare a camerei. Daca este nevoie sa se modifice dispunerea
scaunelor sau a meselor pentru prezentare. Se va schimba sala de clasa
de la o lectie la alta?

+ Daca aveti motive de ingrijorare, le puteti discuta cu responsabilul sau
profesorul.

i Veti observa ca abilitatile elevilor, nivelul de maturitate si interesele acestora variaza.
i De fapt, veti descoperi repede ca elevii au nevoi sociale, personale si academice
: diferite. Abordati-i cu sinceritate si respect. Invatati numele elevilor si incurajati-le par-
i ticiparea prin aprecieri pozitive. Daca e posibil, acordati premii, cum ar fi materiale
i publicate recent care sd poarte sigla organizatiei dvs. Intotdeauna consultati-va in
i prealabil cu responsabilul sau profesorul in privinta acestui aspect. Datele oferite de
i acesta vor face ca toate nevoile elevilor sa fie satisfacute. In fine, adaptati lectiile la
i nevoile lor - personalizati totul!

: IntAlnirea cu responsabilul sau profesorul

; (Impreuna cu acesta) Decideti modul optim de predare al lectiilor. Rugati responsabilul

i sau profesorul:

: + Sa va explice politica scolii si sa va comunice orice modificri legate de
orar sau calendar. (Faceti schimb de numere de telefon si adrese de mail,
pentru 0 comunicare eficienta.)

+ Sdramana in clasa pe timpul prezentarilor, pentru a va asista la nevoie.

+ Sa descrie interesele si abilitatile elevilor.

« Saisi ofere sprijinul cu abordarea elevilor cu nevoi speciale.

+ Sa va ofere feedback permanent referitor la modul eficient de comuni-
care cu clasa.

+Sa revizuiasca sau sd introduca concepte care sa pregateasca elevii pen-
tru vizitele dvs.

+Sa va ajute pentru a obtine videoproiectorul sau alte materiale daca este

3 necesar.

i Dupa intalnirea cu responsabilul sau profesorul si observarea elevilor, veti dispune de

i informatiile necesare vizitelor la clasa.

Recapitularea lectiilor

Etapele mentionate mai jos va vor ajuta sa va planificati timpul eficient. inainte de
i fiecare vizita:

+ Parcurgeti fiecare plan de lectie si materialele similare.

+ Revedeti obiectivele lectiei.

+Verificati criteriile de pregatire a lectiei pentru a fi siguri ca aveti timp sufi-
cient sa strangeti materialele necesare.

+ Activitatile pot dura mai mult sau mai putin fata de durata recomandata, in
functie de stilul propriu si de interesele si abilitatile elevilor. Planificati cu
atentie, dar ganditi-va ca va puteti scurta sau modifica prezentarile.



Standarde de comportament
_pentru voluntari
(sectiune dedicata consultantilor)

! Standardele de fata au fost elaborate pentru a-i ajuta pe voluntari sa inteleaga com-
i portamentul pe care trebuie sa il adopte in cadrul orelor de curs, in activitatile :
i extra-curriculare, in clasa. Este interzis ca: H

« Voluntarii s3 aiba legaturi necorespunzatoare cu orice elev intalnit in cadrul
programului Junior Achievement, inclusiv cu cei care au 18 ani sau peste.
+Voluntarii sa intre in contact cu orice elev, cu exceptia responsabilului :

institutiei respective, a profesorului, sau a altui adult a carui prezenta este :
autorizata in cadrul scolii sau in prezenta parintelui/tutorelui, care este la
curent cu situatia respectiva.
+ Un asemenea contact se bazeaza pe luarea la cunostinta si acceptul pre-
alabil din partea Junior Achievement. H

i Orice incalcare sau nerespectare a prezentelor standarde duce la anularea statutului de :
i voluntar Junior Achievement. Dacd ancheta efectuatd de autoritdtile competente :
: stabileste ca standardele au fost incalcate, voluntarul in cauza va fi demis imediat si defini- :
i tiv. In cazul in care nu ati semnat Formularul Standarde de comportament pentru volun- ;
¢ tari, va rugdm contactati Biroul Junior Achievement local inainte de sustinerea primei lectii.

Lucrul cu elevii

Din punct de vedere al evolutiei, elevii claselor a Vl-a, a Vll-a si a Vlll-a reprezinta o
provocare aparte pentru voluntari. Din moment ce nu va exista nicio activitate care sa
corespunda nevoilor tuturor elevilor, voluntarii ar trebui sa adapteze activitatile in
functie de necesitati, concentrandu-se pe obiectivele stabilite pentru fiecare lectie.
NB: Activitatile sunt concepute pe post de cadru si model, putand fi adaptate la nevoile
speciale si interesele elevilor.

Cum sa te pregatesti pentru ora

+ Sositi devreme, insa nu intrerupeti activitatea care se deruleaza in clasa.

+  |mbracati-va corespunzator, ca un profesionist adevarat.

+ Intdmpinati elevii deschis, dar intr-un stil profesional. Zambiti, dati mana
(dacd e cazul) si mentineti contactul vizual.

+ Ghidati comportamentul elevilor prin crearea unei atmosfere deschise,
tratandu-i pe fiecare cu respect, venind in intdmpinarea nevoilor acestora.

+ Prezentati-va si apoi cereti fiecarui elev sa se prezinte.

« Fiti natural. Vorbiti despre aspiratiile dvs. de la inceput, despre locul dvs.
actual de munca si cum ati ajuns sa lucrati pentru compania respectiva.



La inceputul lectiei, exprimati-va deschis asteptarile legate de comporta-
mentul elevilor (ex. sa ridice mana inainte de a lua cuvantul). Subliniati
acest aspect prin furnizarea unor exemple ilustrative.

Identificati ce informatii au elevii despre un anumit concept sau subiect.
Care sunt cunostintele si experienta proprie?

Strategn de predare

Adaptati-va prezentarea la nevoile elevilor. Folositi un limbaj, exemple si
analogii pe care elevii le pot intelege, dar nu le vorb|t| de sus. Evitati uti-
lizarea oricdror remarci legate de sex, rasa sau stereotipuri etnice.
Sfatuiti-va cu profesorul pentru a stabili modul optim de lucru cu elevii cu
nevoi spemale cu deficiente de exprimare sau de citire.

in general, elevii claselor VI - X se axeazd pe actiune, descoperire,
relationare si comunicare. Fiti pregatiti sa tineti elevii activi si atenti.
Reduceti lectura la 3-5 minute; in general,este tehnica cu cel mai mic ran-
dament dintre toate tehnicile de predare.

Treceti in revista punctele principale sau termenii cheie. Postati aceste
informatii la vedere pentru ca elevii s le vada mereu.

Dupa ce ati numit elevul, dati-i timp sa raspunda. Dupa ce ati numit un
elev, utilizati cat mai multe intrebari deschise, de tipul: "Poti sa imi dai un
exemplu de...?"

Nu dati singur raspunsul la propriile intrebari si evitati sa criticati sau sa
respingeti raspunsurile incorecte ale elevilor.

Cand vine vorba de abilitati specifice, precum calcule matematice, faceti o
demonstratie a procesului inainte de a le da elevilor s rezolve o problema.
Prin intrebdri pertinente, verificati daca elevii au inteles.

Managementul elevilor

10

Adoptati un ton calm sau chiar incetati s& mai vorbiti, pentru a-i face pe elevi
sa faca liniste si sa va asculte cu atentie; de obicei reactioneaza repede.
Dati instructiuni generale inainte de impartirea clasei pe echipe.

Dati roluri echipelor. In majoritatea cazurilor alocarea de numere elevilor s-a
dovedit a fi 0 metoda eficienta. Utilizati numere pentru fiecare rol. Dupa
lectie, rugati elevul cu un anumit numér din fiecare echipa sa va comunice
experienta grupului.

Céstigati timp pastrand aceleasi echipe la fiecare lectie, daca e posibil.
(Uneori se impun schimbari in componenta echipei.)

Plimbati-va prin clasa cand raspundeti la intrebari si ajutati elevii la
realizarea sarcinilor.

Incurajati-i sa se ajute intre ei.

Faceti diferenta intre invatarea activd/angajarea efectiva si comportamentul
disruptiv/imprevizibil. O clasa linistita nu este neaparat bung; o clasa gala-
gioasa nu este neaparat rea. Discutiile serioase sau simularile active sunt
indicatori de zgomot care arata ca elevii invata.



Prezentarea lectiilor :
Spuneti elevilor ca sunteti voluntar Junior Achievement. Explicati-le ca volun-

tarii Junior Achievement sunt implicati in programe scolare si extra-scolare
menite sd ajute elevii sa descopere de ce antreprenoriatul si afacerile sunt
importante pentru viata si comunitatea lor. Faceti cunoscut elevilor faptul ca
sunteti incantat sa puteti derula impreuna cu ei acest program. Daca e posi-
bil, povestiti-le 0 experientd pozitiva de la scoald sau din afara ei, pe care afi
avut-o pe cand erati de vérsta lor.

intrebati elevii dacd inteleg ce inseamnd a fi voluntar. Dati-le posibilitatea

de a defini conceptul. Din moment ce ajutati elevii sa identifice rolul antre-

prenoriatului si al afacerilor in societate, fiti siguri ca ati explicat conceptul

de voluntar = persoana care alege sa a|ute 0 alta persoana sau companle

fara a primi retributii banesti.

impartasiti cu elevii unul sau mai multe obiective precizate la pagina 2 a
Ghidului. Descrieti programul pe care il veti prezenta elevilor si spuneti-le
de cate ori li veti vizita.

Dacad sunteti parinti, daca aveti nepoti sau copii ai altor rude in familie,
mentionati acest lucru; v va ajuta sa stabiliti o legatura cu elevii.
Impartasm elevilor interesele, hobby-urile, experlentele dvs.. Nu uitati ca

prezentati un program despre abilitatile antreprenoriale. Ati putea mentlona

situatiile si principiile care v-au ajutat sa va puneti in practica abilitdtile
antreprenoriale, in viata de zi cu zi.



Lista materialelor

Articol

Ghid pentru voluntari si profesori

i Afis Antreprenorului

: Test Ghiceste Antreprenorul

Carduri Joc Ghiceste Antreprenorul

Jurnalul Antreprenorului numarul 1

Jurnalul Antreprenorului numarul 2

Jurnalul Antreprenorului numarul 3

Jurnalul Antreprenorului numarul 4

Jurnalul Antreprenorului numarul 5

Jurnalul Antreprenoruluii numarul 6

Schita clubului

Instructiuni club

¢ Incredibil (4/foaie)

Carduri de licitatie (A-J)

Bani Junior Achievement

Carduri Joc Provocarea Antreprenorului

Carduri Joc Antreprenori

Certificate de participare

12




Activitatea 1

Sunt antreprenor

Prezentare generala

carea trasaturilor pe care le poseda, invatand lucruri despre wata antreprenorilor din :
trecut si prezent.

Obiective

Elevii vor putea:

+  Defini antreprenoriatul.
« Identifica patru trasaturi antreprenoriale esentiale.
+ Recunoaste trasaturile antreprenoriale personale.

Pregatire

Revedeti recomandarile pentru activitatea cu elevii (prezentate la pagina 6 a Ghidului),
precum si activitdtile si lista cu materiale. La aceasta lectie se lucreaza in echipe. Se :
recomanda ca elevii s& nu schimbe echipa, daca se poate, pana la sfarsitul programului.

Revedeti Afisul Antreprenorului si gasiti un loc in care puteti afisa materiale cu impact

vizual. Veti avea nevoie de acest afis la toate cele 6 lectii.
Familiarizati-va cu materialele jocului “Cine este Antreprenorul”.

prezenta jocul elevilor.

Identificati locul optim pentru a desfasura jocul. Plansa si fisele de joc au fost conce-

pute pentru a fi postate pe podea sau pe un perete.

Banner-ul de joc Test Antreprenor si Fisele de joc Test Antreprenor trebuie amplasate
inainte de inceputul activitatii. Fiecare dintre cele patru categorii contine patru intrebari. :

Fisele de joc sunt impartite pe culori si etichetate pentru a se evita confuziile. Folositi

ilustratia de la pagina 14 a Ghidului atunci cand pregatiti materialele de joc.

Dacé e posibil, postati termenii cheie si raspunsurile elevilor la vedere. Ganditi-va la |

propriile exemple pentru fiecare.

Revedeti Jurnalul Antreprenorului 1. Acest Jurnal este necesar pentru desfasurarea :
lectiei. Acesta ofera posibilitatea elevilor sa se gandeasca pe marginea continutului :

lectiei si sa reflecteze la antreprenoriat si la ideile de afaceri.

Instructiunile pentru
joc sunt prezentate la pagina 16 a Ghidului. Revedeti toate instructiunile inainte de a :

i Conoepte
i 8l termeni
¢ Macere

¢ Client

¢ Antreprenor
¢ Inovator

¢ Produs

¢ Profit

. i Senviciu
Impartiti in echipe, elevii joaca “Cine este antreprenorul”. Acestia incep prin identifi-

i Abilitati
i Ascultare activd

¢ Rationament deductiv
¢ Respectare instructiuni
¢ Lucru In echipd

i Auto-gvaluare



i Durata recomandata

Aceasta activitate are nevoie de aproximativ 50 de minute. Tineti cu atentie evidenta
timpului.

Materiale

+ Jurnalul antreprenorului numarul 1 (egal cu nr. de elevi din clasa)
+ 1 Afis Antreprenor

+ 1 Plansa de joc “Ghiceste antreprenorul”

+ 16 Fise de joc

+ Pixuri sau creioane (neincluse in kit)

+ 1Banda adeziva (pentru afisarea Fiselor de joc; neincluse in kit)
+ 4 Coli de hartie pentru Exercitiu (neincluse in kit)

Asezarea Plansei de joc

* Exerecitii
mentale

e,

rosu galben verde albastru
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Prezentare

Introducere

sional.

Faceti elevilor o scurtd prezentare a programului. Spuneti-le ca pe parcursul celor :

6 lectii acestia vor dezvolta abilitati antreprenoriale si vor invata cum sa le pung in § Afacere: c
; i organizatia care

i cumpdrd i vinde pro-
i duse sau oferd servicii

practica in viata de zi cu zi.

Activitate

obtinerii de profit. Definiti profitul drept venitul care ramane dupa efectuarea tuturor

inseamna a crea ceva nou, original sau exceptional.

posibile mentionate in notele de pe margine pentru a usura discutia.

implicarea si pasiunea. Daca e posibil, notati raspunsurile elevilor intr-un loc vizibil.

indreptati atentia elevilor catre Afisul Antreprenorului. Explicati-le c& in calitate de o
L : i pentru a fi vandut, o

¢ masind sau un CD, de
i exemplu.

antreprenor vor trebui sa:

- Satisfaca o nevoie
Cunoasca nevoia pietei si potentialii competitori.

- Isi cunoasci clientul si produsul
Sa aibd cunostinte excelente atat despre client cat si despre produs.

« Fie creativ si inovator
S& aibd viziune de ansamblu si sa caute solutii noi si diverse pentru
nevoile identificate.

+ Creada in potentialul propriu

Sa identifice ceea ce le place, aptitudinile/abilitatile proprii si sa incerce sa

le Imbunatateasca.

¢ Duratd introducere
10 minute
¢ Durati activitate

Salutati elevii. Prezentati-vé, descrieti pe scurt cu ce va ocupati si traseul dvs. profe- i 30 minute

Termeni cheig
Afacere: compania sau

L " . . ¢ Client: persoana care
Explicati ca antreprenorul este persoana care isi incepe propria afacere in speranta £ achiztioneazi un pro-
i dus sau serviciu.
platilor. Afacerea este compania sau organizatia care cumpara si vinde produse sau :
oferd servicii. Produsul este un articol creat pentru a fi utilizat sau vandut. A fi inovator
i care isi incepe propria
. I . . . " . . ¢ afacere fn speranta
Rugati elevii sa identifice afaceri sau antreprenori pe care ii cunosc, din comunitatea lor. ’
Dacé e posibil, notati raspunsurile elevilor intr-un loc vizibil. Puteti pune si intrebarile

i Inovator: (a crea) ceva
i nou, original sau

Rugati elevii sa enumere traséturi comune antreprenorilor. De exemplu: perseverenta, | exceptional

Antreprenor: persoana

obtinerii de profit.

Produs: articol creat

¢ Profit venitul care
i ramane dupd efectuarea
¢ tuturor pltilor.

i Serviciu: a furniza ceva
+util, cum ar fi o tun-

¢ soare sau revizia

¢ tehnicd a masinil.



Posibile intrebdri

i Jocul “Ghiceste Antreprenorul”

Ce va place la acesti- :

antreprenori
sau companii?

Ce produse si servicii
oferd acestia?

Durata pregatirii

5 minute

Strategii de predare :
Ordinea echipelor in joc :
se poate stabili prin
orice metodd, cu
conditia s fie corectd.

Tn afard de raspunsuri,
fiecare Fisd de joc
Ghiceste Antreprenorul
conting pe verso o :
descriere

detaliatd.

Rugati echipele si
citeasca descriereacu
glas tare.

Fisele de joc neutilizate
pot i folosite pentru

recapituldrile
de la lectiile urmétoare.

Dacd niciun elevnu
raspunde la setul de
indicii, ganditi-vd la
indicii suplimentare.  }
(Exemplu: Raspunsul
este 0 persoand a carui
prenume incepe

i Spuneti elevilor sd identifice si alte tréséturi comune antreprenorilor, deoarece vor par-
: ticipa la jocul Ghiceste antreprenorul.

¢ Impértiti elevii n patru echipe. Alocati cca. 2 minute fiecarei echipe pentru a-si alege
i un nume si pentru a desemna un membru ca purtator de cuvant.

Regulile jocului includ:

+ Membrii grupului se trateaza cu respect.
+ Membrii grupului se ajuta si se sprijina intre ei.
+ Raspunsurile, corecte sau nu, sunt respectate.

i Explicati elevilor cum se joaca jocul, urmand instructiunile. Acest joc este asemanator
i jocurilor televizate.

Amplasare

+ Rugati elevii sa priveasca la Plansa “Ghiceste Antrepenorul” si Fisele de
joc: Antreprenor.
« Discutati cu ei urmatoarele patru categorii:
1) Mister
2) Show-uri de afaceri
3) Revansa tocilarilor
4) Exercitii mentale
- Fiecare categorie are patru intrebari. Toate intrebarile se refera la antre-
prenori sau la companii infiintate de antreprenori
+ Fiecare intrebare valoreaza un anumit numar de puncte, intre 25 si 100.
Explicati elevilor ca, cu cat intrebarea este mai dificila, cu atat mai multe
puncte va primi raspunsul corect. Raspunsurile la intrebarile din categoria
Mister valoreaza 10 puncte in plus, deoarece acestea sunt cele mai dificile
intrebari.
+ Raspunsul la intrebare poate fi numele antreprenorului sau numele com-
paniei acestuia/acesteia.

Regulile jocului

+ Stabiliti ordinea echipelor in joc.

+Fiecare echipa trebuie sa aleaga o categorie si sa raspunda cand ii vine
randul. De exemplu, daca o echipa se simte pregatita, ar putea alege
Revansa tocilarilor pentru a castiga 75 de puncte.

+Se vor da 3 indicii pentru fiecare intrebare.

+ Dupa citirea fiecarui indiciu, Grupul poate apasa butonul.

culitera __, iar
numele cu litera__.)
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+ Desemnati cate un membru care sd joace rolul de dispozitiv cu buton de
atentionare. Elevul respectiv este responsabil cu stabilirea tipului de zgo-
mot (sa bata din palme, sa dea din picioare) pentru a indica faptul ca
echipa este gata sa raspunda.

+Varaspunde prima echipa care a fost desemnata in acest sens.

+ Raspunsurile gresite nu se penalizeaza. Cu toate acestea, echipa care da :
un raspuns gresit nu poate suna pana nu se anunta urmatorul indiciu. :

+ In cazul in care echipele nu pot raspunde la indicii, nu se acorda nici un
punct, iar jocul continua.

- Este normal sa nu se stie toate raspunsurile, deoarece aceasta este 0
ocazie pentru a invata ceva nou.

+Dati Cardul “Ghiceste antreprenorului” echipei care a dat raspunsul corect.
Ech|pele isi pot pastra cardurile. ]

+ Fiecare echlpa trebuie sa isi tind scorul singurd, prin calcularea puncta|uIU|
mentionat pe Fisele de joc.

- Sedeclara castigatoare echipa cu cele mai multe raspunsuri corecte.

+ Daca exista doua sau mai multe echipe cu acelasi punctaj, puneti urma-
toarea intrebare de baraj: “Fara a va uita la Afisul Antreprenorului, numiti
una din cele patru trasaturi ale antreprenorilor.”

Pentru a fi siguri cd toata lumea a inteles bine regulile, dati urmatorul exemplu:

+ Categoria: - Exercitii mentale

+ Indiciul 1 - Cu 105 dolari - banii de asigurare medicala - un antrprenor
in varsta de 60 ani a inceput aceasta afacere.

+ Indiciul 2 - Au fost necesari ctiva ani pentru a-si perfecta reteta secreta.

« Indiciul 3 - Colonelul Sanders a inceput aceasta afacere.

+ Raspuns: - KFC (Kentucky Fried Chicken).

Dati elevilor ocazia sa clarifice eventualele nelamuriri inainte de a incepe jocul.

Pe masura ce echipele numesc o categorie si aleg valoarea, cititi cu glas tare mdlcule
corespunzatoare de pe Fisa de joc. :

Alocati suficient timp intre indicii, pentru ca echipele sa poata raspunde.

Alocati intre 20-30 minute echlpelor pentru a juca jOCU| Comunicati echipelor tlmpul
ramas. Rugati fiecare echipa sa isi calculeze singura scorul. H

Exercitiu Exercmu
e . Durata
« Folositi Afisul Antreprenorului. © 6 minute

- Distribuiti cate o coala de hartie fiecarei echipe.

- Explicati elevilor ca vor lua parte la o provocare.

+ Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a enumera cét mai
multi antreprenori care le vin in minte si sa noteze, pe langa nume, modul
in care acestia ilustreaza una din cele patru trasaturi ale antreprenorilor
listate pe Plansa Antreprenorului.

+Un antreprenor si/sau o trasatura antreprenoriald poate/pot fi scris/a de
mai multe ori.

+ Se declara castigatoare echipa care identifica cei mai multi antreprenori.



Rezumat

10 minute

Grup consultativ

(Optional)
5 minute

i Rezumat si recapitulare
si recapitulare

Durati Recapitulati pe scurt concepte noi din vocabular.

i Amintiti elevilor ca antreprenorii au trasaturi comune. Rugati elevii sa se gandeasca |a
iun produs serviciu sau afacere de care sunt interesati. Rugati elevii sa se intrebe: "In
i ce masura ma identific cu antreprenorii despre care am invatat astazi? Ce trebuie sa
i Invat pentru a deveni asemeni lor?"

¢ Impértiti elevilor Jurnalul Antreprenorului numérul 1. Rugati elevii sa isi noteze numele
i pe acesta. Spuneti elevilor ca acest lucru le va permite sa se gandeasca cum pot fi
: antreprenori, atét in prezent, cat si in viitor.

Comunicati elevilor ca se va aloca putin timp la finalul fiecarei lectii in care doritorii pot
: impartasi informatii despre propriul Jurnal.

ph { Grupul consultativ de experti in antreprenoriat
g experti : .
i antreprengriét i Intrebati elevii daca stiu ce este Grupul consultativ de experti in antreprenoriat? Un
i grup de consultantd este un grup format din experti care se reunesc pentru a cerceta
i si a se consulta cu privire la un anumit subiect. Informati elevii ¢ la finalul fiecdrei lectii
: vor forma un grup de consultanta.
Termen cheie :
Grup consultativ de
experti in antrepre-
noriat: 0 echipd de
experti care se reuneste
pentru acercetasiase
consulta cu privire la
un anumit subiect.

+ Fiecare elev isi poate aduce propriul Jurnal al Antreprenorului pentru a-si
impartasi ideile de afaceri.

+Restul echipei va avea rol de "grup consultativ de experti in antreprenoriat"
care va asculta, sprijini si oferi ajutorul, acolo unde este cazul.

+ Elevii pot alege sa impartaseasca pur si simplu notitele din Jurnal (cu
colegii) sau sa solicite sprijin si recomandari.

+ Elevii ar trebui sa isi aduca Jurnalul in ziua Tn care stabilesc sa il prezinte
celorlalti.

Multumm elevilor pentru participare. Explicati-le ca la urmatoarele lectii vor avea posi-

b|||tatea dea- si exersa creativitatea ca antreprenori.
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. Prezentare pe scurt

Introducere

+ Prezentati cele patru trasaturi antreprenoriale.

. Activitate

- Impartiti elevii in echipe.
«  Explicati regulile jocului Ghiceste Antreprenorul
« Jucati jocul Ghiceste Antreprenorul.

Rezumat si recapitulare

+  Exercitiu.
. Recapltulatl vocabularul nou.
« Impértiti primul Jurnal al Antreprenorului.

Oportunititi de invatare suplimentare

Activitatea 1

Accesati site-ul www.ja.org si dati click pe link-ul JA Student Center. Selectati optiunea
"Plan a Business" (Planificarea unei afaceri). Dati click pe "Video Room" (Sectiunea :
video) pentru a viziona video-clip-urile si schitele elevilor antreprenori Junior ;

Achievement.

Discutati optiunile de cariera ale acestor tineri oameni de afaceri de succes. Au acestia }
calitatile necesare despre care elevii au invatat in prima lectie? Care povesti de succes :

li s-au parut elevilor ca fiind cele mai relevante?

Activitatea 2

Recomandati elevilor s& caute informatii despre antreprenori intr-un domeniu care i :

pasioneaza. Sugeratl -le ca arie de studiu urmatoarele segmente de piata/industrii: dlver
tisment, inalta tehnologie, bio-tehnologie, sport, moda, educatie si stiinta.



Concepte si

Termeni :

Ucenic

Creativ

A satisface 0 nevoie
Inovator

Piati

Studiu de piatd
Autodidact

Abilitati
Ascultare activa
Brainstorming
Estimari

Lucru T echipa
Evaluare
Rezolvare cazuri

Pot schimba lumea

: Prezentare generali

i Elevii lucreazd in echipd pentru a completa o schitd pentru Clubul Adolescentilor.
 Identificati prima trasatura antreprenoriala - A satisface o nevoie - prin luarea in con-
: siderare a nevoilor clientilor si printr-0 sesiune de brainstorming in ceea ce priveste
i modul in care va arata produsul. Elevii incep sa identifice abilitatile si cunostintele
i necesare pentru a incepe o afacere.

 Obiective

¢ Elevii vor putea:
H + Descrie modul in care antreprenorii satisfac 0 nevoie de piata.
+ Discuta rolul studiilor de piata si avantajul competitiv.

i Pregatire
Revedeti recomandarile pentru lucrul cu elevii (incepand cu pagina 6 a Ghidului), pre-
i cum si activitatea si lista cu materiale. La aceasta lectie se lucreaza in echipa.

! Identificati locul optim pentru ca elevii sa completeze Schita clubului. (Acest articol a
i fost creat pentru a fi utilizat pe 0 masa mare.) Revedeti instructiunile Schitei Clubului
i de la pagina 17 si fiti pregatiti sa puneti in aplicare exemplul de brainstorming al
i Clubului. Identificati locul optim pentru a amplasa Schita incaperii Clubului.

Revedeti Afisul Antreprenorului si identificati un loc optim de afisare a acestuia.
Daca e posibil, scrieti termenii cheie si raspunsurile elevilor pe tabla.

gGénditi-vé la exemple personale pentru fiecare dintre activitati. Revedeti Jurnalul
i Antreprenorului numarul 2.

i Acest Jurnal este necesar pentru desfasurarea lectiei. Aceastd parte ofera posibilitatea
i elevilor sd se gandeasca pe marginea continutului din lectie si sa reflecteze la antre-
i prenoriat si la ideile de afaceri.

: Durati recomandati

Durata lectiei este de aproximativ 50 de minute. Tineti cu atentie evidenta timpului
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Materiale

+Jurnalul Antreprenorului numarul 2

«  Afisul Antreprenorului

« Schita incaperii Clubului

+ 4 Schite ale Clubului

« Pixuri sau creioane (neincluse in kit)
« Carioci (neincluse in kit)

+ Coli de hartie pentru (neincluse in kit)

Prezentare
Introducere
Salutati elevi.

indreptati atentia elevilor catre Afisul Antreprenorului. Explicati-le ca in calitate de
antreprenori vor trebui sa:

¢ Duratd introducere
i 10 minute

Strategii de predare

Ganditi-va la exemple

i personale de satisfacere

i a unei nevoi.

+ Satisfaca o nevoie
Sa cunoasca nevoile de pe piata si potentialii concurenti.

- Isi cunoasci clientul si produsul
Sa aibd cunostinte excelente atat despre client cat si despre produs.

Duratd activitate
i 30 minute

¢ Termeni cheie
i Ucenic: persoand care

i studiazd cu expertiin

+ Fie creativ si inovator H
Sa gandeasca in ansamblu si sa caute solutii noi si diverse pentru nevoile :
identificate.

¢ domeniu.

i Creativ. a gandi folosin-

i du-fiimaginatia.

+ Creada in potentialul propriu
Sd identifice ceea ce le place, aptitudinile/abilitatile proprii si sa incerce sa i
le imbunatateasca.

A satisface o nevoie:
i acrea un produs sau
i serviciu pe care lumea

¢ doreste sa il cumpere si
i sil foloseascd.

Explicatile elevilor ca astazi vor lucra in echipa pentru a proiecta un Club ali
Adolescentilor. Acest lucru necesitd un grad mare de creativitate; asta inseamna s :
gandesti folosindu-ti imaginatia si resursele. Elevii vor exersa prima caracteristica :
antprerenoriala - capacitatea de a identifica si ardspunde unei nevoi.

Activitate

Explicati elevilor ca exista multe moduri de a dobandi abilitatile si cunostintele nece-
sare pentru a deveni antreprenor. Unii antreprenori sunt mai intai ucenici, persoane :
care studiaza cu experti in domeniul ales; unii antreprenori urmeazd o facultate, un
liceu sau o scoala profesionala. Altii sunt autodidacti si isi investesc timpul si energia :
pentru a invata cat mai multe despre produsul, serviciul sau afacerea lor.
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Piatd: o colectie de
clienti actuali si/sau

¢ potentiali.

¢ Autodidact: persoan
¢ care invatd cat mai

i multe despre produsul,
i serviciul sau afacerea

proprie.



Termeni cheie

Brainstorming: metoda
utilizatd utilizatd pentru
a genera idei.

Studiu de piata:

i Explicati elevilor cd a satisface o nevoie pe piatd este un aspect important al antre-
i prenoriatului.

i Definiti termenul a satisface o nevoie drept actiunea de a crea un produs sau servi-
i ciu pe care lumea doreste sa il cumpere sau sd il foloseasca.

i Pentru a satisface o nevoie, antreprenorii trebuie sa inteleaga piata si sa isi cunoascé
i concurenta.

Piata este definita drept multimea clientilor actuali si/sau potentiali.

i Antreprenorii realizeaza cat este de important sa isi cunoasca clientii si produsele sau
i serviciile.

i Explicati elevilor ca antreprenorii fac studii de piata pentru a identifica nevoile clientilor
i lor si pentru a intelege cum un produs sau serviciu poate satisface aceste nevoi.

i Acestia dobandesc abilitatile necesare pentru a crea si a vinde produsul sau serviciul
i lor. Se poate utiliza studiul de piata si pentru a afla informatii despre concurentii care
i creaza servicii sau produse similare.

| Afisat Schita Clubului.

i Explicati elevilor ca vor folosi o tehnicd numitd brainstorming. Este unul din modurile
: In care antreprenorii genereaza idei de noi produse si companii. Aceasta tehnica ii ajuta
i sa se gandeasca la nevoile clientilor si la modul in care le pot raspunde cel mai bine.

- In timpul sesiunii de brainstorming, participantii isi expun ideile legate de
un anumit subiect. Multe idei extraordinare apar din exprimarea primelor
lucruri care fti vin In minte. i

+ Spuneti elevilor ca nu exista idei gresite. In timpul sesiunii de brainstorming,
fiecare spune toate ideile la care se gandeste cu privire la tema, fara a fi
contrazis.

+ Informati elevii ca vor gandi in mod creativ si inovator cu ajutorul acestei
tehnici, pentru a dezvolta un nou produs.

colectarea si evaluarea

datelor referitoare la
preferintele clientilor in
materie de produse i

servicii. :

i Studiul de piata indica nevoia unui Club al Adolescentilor. Definiti studiul de piatd ca
 fiind procesul de adunare si evaluare a datelor referitoare la preferintele clientilor in
i materie de produse si servicii. Conform estimarilor revistei Antreprenor Clubul
i Adolescentilor, daca acesta va fi proiectat corespunzator, poate deveni o afacere de
i succes. Intrebati elevii: "De ce credeti ca studiile de piata sprijind ideea unui Club al
i Adolescentilor?" Rugati-i sa raspunda luand in consideratie tema acestei activitati:
: “Satisfacerea unei nevoi”. Puteti adresa si 0 parte din intrebarile din notele de pe mar-
i gine pentru a facilita discutia.
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Rugati elevii sa priveasca la Schita clubului. Explicati-le ca schita prezinta una din

incaperile clubului. Acordati 2-3 minute elevilor pentru a se gandi la diferite trasaturi pe :
care ar trebui sa le posede aceasta incapere. Rugati elevii sa vinad si sa noteze ideile :
pe Schita clubului. Elevii isi pot enumera ideile si pot desena pe Schita. Folositi strate-
giile de predare mentionate in notele de pe margine, la inceputul sesiunii de brain-

storming.

Schita clubului

impértiti elevii in patru echipe. Distribuiti schita clubului fiecarei echipe si explicati
elevilor ca vor colabora pentru a gasi idei si trasaturi pentru un Clubul Adolescentilor. :
Spuneti elevilor ca la sfarsitul activitdtii se va vota, pentru a alege cel mai bun proiect :

Clubul Adolescentilor, pentru cea mai buna prezentare.

Amintiti-le elevilor ca antreprenorii inteleg nevoile clientilor lor. Acestia gandesc uti-
lizandu-si spiritul creator si inovator pentru a crea produse si servicii care sa satisfaca :

acele nevoi mai bine decét concurenta.

Informati elevii ca a gandi intr-un mod creativ si inovator in afaceri nu inseamnd a lasa :
deoparte sensul pragmatic al unei idei. Daca o idee nu este realista, va fi imposibil s3 :

fie pusd in practica, iar afacerea va da gres.

Atrageti atentia asupra scalei de pe Schita Clubului. intrebati daca vreun elev stie s
explice ce inseamna reprezentarea la scara (fiecare linie are un centimetru lungime si :
reprezinta aproximativ 30 de cm din dimensiunea reala a cladirii.) Recomandati elevilor :

sa fncerce sa aiba in minte scara, in timp ce lucreaza la Schita Clubului.

Rugati elevii sa inceapa lucrul la schitele lor. Plimbati-va prin clasa pentru a-i asista.

Alocati-le 20 minute pentru a termina Schita Clubului. Din trei in trei minute, puneti

intrebarile tiparite pe Schita Clubului (incluse si in Ghid).

Alocati 5-10 minute pentru ca fiecare echipa sa prezinte una alteia proiectul si sa il

afiseze in clasa. Puteti pune intrebarile mentionate in notele de pe margine, pentru a
ajuta elevii sa aprofundeze conceptele.
Rugati elevii sa voteze Schita/Proiectul preferat si sa isi motiveze alegerea.
«Explicati elevilor ca nu Tsi pot vota propriul proiect.
+ Amplasati Schita aleasa intr-un loc vizibil.

¢ Posibile intrebdri
¢ Unde pot merge ado-
lescentii s& fsi petreacd
timpul liber?

Ce le place ado-

i lescentilor in aceste
¢ locuri?

i Ce lipseste acestor

¢ locuri?

¢ Ce le place ado-

¢ lescentilor sd facd in
timpul liber?

Cum i petreci timpul
liber?

¢ Strategii de predare
0 posibild idee pentru

¢ club ar fi distribuirea de
¢ dispozitive audio indi-

¢ viduale, dotate cu casti,
i care s satisfacd gus-
turi variate in materie

¢ de muzica.

Spuneti elevilor c&
sesiunea de brain-
storming care are loc

i ‘inainte de a face proiec-
i tulareroluldeanu

¢ omite nicio idee pentru
¢ produsul final.

i Schitele Clubului se pot
folosi fatd-verso (in

i gventualitatea in care
i elevii fac greseli.)

i Strategii de predare
¢ Puteti aduce Schita

i catigatoare la fiecare

¢ lectie pentru ca elevii sa
¢ adauge noi idei si

¢ Tmbunatatiri.
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Posibile ntrebri | Tntrebari referitoare la Schita Clubului
Cine sunt clientii tai? ¢
Incemod : Lista de verificare:

fti vei promova clubul
catre clienti?

i Satisfd o nevoie:

Care din trasaturile : « Ce nevoi ale clientilor sunt satisfacute de Clubul Adolescentilor? (este un loc
clubului T plec cel mai in care lumea se adund si discutd? Este un loc in care iti poti face temele?)

7 Cox e o Ve o
ol +Unde ar trebui sa fie situat clubul pentru a raspunde cel mai bine nevoii.

Ce trésaturi necesitd L .
mai mult timp simai § Cunoaste-ti clientul si produsul:

multé analizd penirua - Care sunt clientii? (Ce varste au? Unde locuiesc? - la oras sau la sat?)

se denvola? - Ce produse ai putea vinde?
Careeste i
ceamai creativi : Fii creativ si inovator:
$i inovatoare “és.ét}”g » Ce aduce special, nou sau diferit Clubul Adolescentilor?
aclubuluitau? : - n ce mod ai putea imbunatti una din trésaturile clubului pentru a- scoate

din anonimat?
+ Ce element deosebit, specific ar putea oferi clubul tau?

Ai incredere in tine:
: +De ce fel de aptitudini si cunostinte ai nevoie pentru a face ca acest produs
sa aiba succes?
+ Cum pot fi dobandite aptitudinile si cunostintele necesare?
+ Ti-ar placea sa infiintezi acest Club pentru Adolescenti si sa il promovezi?

: Exercitiu

Provocarea + Folositi Plansa Antreprenorului.
deainvita + Distribuiti cate o coald de hértie fiecarei echipe.
Durati + Explicati elevilor ca vor lua parte la o provocare, similara celei din cadrul
5minute primei lectii.

+ Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a enumera cét mai
multe moduri in care Clubul Adolescentilor (infiintat de ei) indeplineste cri-
teriile unei afaceri initiata recent, ilustrand cele patru trasaturi ale antre-
prenorilor enumerate pe Afisul Antreprenorului.

« Trasaturile clubului si ale antreprenorului pot fi repetate.

+ Se declara castigatoare echipa cu cele mai multe raspunsuri.
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Grupul consultativ de experti in antreprenoriat

intrebati elevii dac isi mai amintesc ce este grupul consultativ de experti in antrepreno- ;
riat. Amintiti-le ca fiecare isi poate aduce Jurnalul Antreprenorului si poate impartasi
colegilor propriile idei de afaceri. Restul echipei va avea rol de "grup consultativ de :
experti in antreprenoriat” care sa asculte, sa isi ofere sprijinul si sugestiile. Intrebati ele-
vii dacd vreunul dintre ei si-a adus Jurnalul Antreprenorului si dacé doreste sa il prezin- :
te colegilor. Alocati 5 minute acestei activitati si asigurati elevii ca vor avea toti ocazia sa :

faca parte din grupul consultativ de experti in antreprenoriat, la urmatoarele lectii.

Rezumat si recapitulare

Recapitulati pe scurt noile cuvinte din vocabular.

Amintiti elevilor cd antreprenorii trebuie sa isi puna multe intrebari in momentul in care
incep sa se gandeasca la o afacere, produs sau serviciu. Toate aceste intrebari sunt :
legate de piatd, nevoile ei si modul in care un anumit produs sau serviciu ar putea fi :

creat astfel incat s& maximizeze succesul si sa invinga competitia.

impértiti elevilor Jurnalul Antreprenorului numérul 2. Rugati elevii sa isi noteze numele
pe acesta. Amintiti elevilor ca acest Jurnal le va permite sa se gandeasca cum pot fi
antreprenori eficienti, atat in prezent, cat si in viitor. Rugati elevii sa utilizeze Jurnalul

pentru a incepe sesiunea de brainstorming pentru idei de afaceri.

Multumiti elevilor pentru modul in care au lucrat. Spuneti-le ¢4 la urmatoarea lectie vor

concepe reclame.

. Prezentare pe scurt

Introducere

+ Recapitulati cele patru trasaturi antreprenoriale.
«Definiti termenul de "satisfacere a unei nevoi" drept crearea unui produs
sau serviciu pe care oamenii vor sa il cumpere sau sa il utilizeze.

Activitate

+  Recapitulati termenul "studiu de piata".
+ Completati exemplul Schitei incaperii clubului.
+ Impartiti elevii in patru echipe si completati Schita clubului.

Rezumat si recapitulare

+ Realizati exercitiul de invatare.
« Distribuiti numarul 2 din Jurnalul Antreprenorului.
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: Oportunititi suplimentare de invatare

i Activitatea 1

i Rugati elevii sa se gandeasca la un produs sau articol inovator, cum ar fi de exemplu
: 0 modalitate ineditd de transport sau un nou sport, 0 noua forma de exprimare artistica
i sau 0 noua tendinta in moda. Rugati-i sa faca o prezentare a ideii lor.

! Activitatea 2

i Rugati elevii s si prezinte reclama proprie la radio sau sd dea un anunt public prin
: care se anunta deschiderea Clubului Adolescentilor, care sa promoveze scopul, avan-
i tajele si alte puncte forte ale proiectului. Rugati elevii sa isi citeasca spoturile radio.
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Lectia 3 ggcrr:[ggte si termeni

 Cl
Toun® . Pilaetgt
Imi cunosc clientul it
Prezentare generala

i Abilitati

impértiti in echipe, elevii vor recunoaste cea de-a doua caracteristica antreprenoriald: | gangire creativa
Cunoaste-ti clientul si produsul. Elevii descopera moduri de a vinde anumite produse : Gandire critics

clientilor potriviti. i Proces decizional
i Lucruin echipd
Obiective : Auto-evaluare

Elevii vor fi capabili sa creeze reclame eficiente pentru diferite tipuri de companii.

Pregitire

Revedeti recomandarile de lucru cu elevii din mediul scolar si extra-scolar (prezentate :
la pagina 6 a Ghidului), precum si activitatile si lista cu materiale. La aceasta lectie se :
lucreaza in echipe. Se recomanda ca elevii sa nu schimbe echipa, daca se poate, pana :
la sfarsitul tuturor lectiilor. H

Afisati posterul Antreprenorului intr-un loc vizibil.

Familiarizati-va cu activitatea: “Incredibil”’. Revedeti toate instructiunile si sectiunea cu
raspunsuri incepand cu pagina 22 a Ghidului. i

Dati elevilor coli mari de hartie si carioci pentru a-si crea reclame.

Dacd e posibil, scrieti termenii cheie si raspunsurile elevilor pe tabla. Ganditi-va la
exemple suplimentare pentru fiecare dintre termeni. :

Revedeti Jurnalul Antreprenorului numéarul 3. Acest Jurnal este necesar pentru i
desfasurarea lectiei. Aceasta parte ofera posibilitatea elevilor sa aprofundeze continu-
tul lectiei si sa se gandeasca la antreprenoriat si la idei de afaceri. H

Durata recomandata

Durata lectiei este de aproximativ o ora. Tineti cu atentie evidenta timpului.
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Durat3 activitate

Publicitate: Promovarea
unui produs

Marketing: Mijloacele
sau serviciu se face

clientilor.

Materiale

+Jurnalul Antreprenorului numarul 3

+  Afisul Antreprenor

+Carduri joc “Incredibil!” (4/foaie)

+ 4 Coli mari de hartie (optionale, neincluse in kit)
+ Creioane sau pixuri (neincluse in kit)

+ 4 Carioci (neincluse in kit)

+ 4 Coli de hartie pentru Exercitiu (neincluse in kit)

i Prezentare
Duratd Introducere :

sminte : Introducere

i Salutati elevii.

Lipiti Afisul Antreprenor. Spuneti elevilor cd activitatea de astazi le va da sansa de a
i explora urméatoarea trasatura antreprenoriala: Cunoasterea clientului si produsului.

Activitate

 Explicati elevilor faptul ¢ antreprenorii isi pun intrebari cheie despre clienti si produse.

i Rugati elevii si dea exemple de intrebari de genul: "Au nevoie oamenii de produsele

3aminute ¢ sayy serviciile mele?" Daca e posibil, notati raspunsurile elevilor intr-un loc vizibil.

i Spuneti elevilor cd nu este suficient sa ai un produs sau un serviciu excelent - clientii
 trebuie s fie si dispusi sa il cumpere. Antreprenorii sunt experti atat in produsele sau
i serviciile lor cat si in cunoasterea clientilor pe care ii deservesc.

Cuvinte cheie Publicitatea este o forma de marketing (totalitatea mijloacelor prin care un produs

i sau un serviciu este facut cunoscut si vandut clientilor) care i instiinteaza pe consuma-
: tori de existenta unui anumit produs sau serviciu. Publicitatea este promovarea acelui

sau serviciu. | produs sau serviciu. Creatorii de publicitate cunosc produsele si serviciile pe care le

i promoveaza, si, in acelasi timp, nevoile consumatorului. Rezultatul publicitatii eficiente
i este o crestere a numarului de clienti.

prin care un produs - :
oe <8t Incredibil!
cunoscut si este vandut
: Comunicati-le elevilor c& acum vor crea o reclama pentru diferite produse.

impértiti elevii in patru echipe. Impartiti cardurile “Incredibill” fiecarei echipe. Explicati
: elevilor ca fiecare cartonas descrie trei produse.
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+ Fiecare echipa este raspunzatoare de crearea unui spot publicitar pentru
unul dintre cele trei produse mentionate pe cartonas, precum si de
prezentarea spotului celorlalte echipe.

+  Continutul reclamei poate avea mai multe forme - cantec, versuri, parodie
sau monolog.



+ Fiecare reclama trebuie sa includa cateva informatii despre motivul pentru
care producatorul este interesat de produs, de ce piata are nevoie de
acesta si ar trebui s&-1 cumpere, si cum a devenit producatorul un expert
in produsul respeciv.

+ Nu toti membrii grupului trebuie sa fie "actori" in reclama, dar toti trebuie
sa participe la crearea acesteia.

« Echipele pot de asemenea crea un slogan, un logoo sigld, o pagina de
reclama, sau un mesaj publicitar prin mail.

Folositi reclama ca exemplu pentru a oferi elevilor un ghid despre cum sa-si creeze { Plimbativa prin clasi

¢ pentru a réspunde la
¢ intrebdri si a asista
¢ echipele.

propriile reclame. Produsul se numeste Vermicompost.

i Exemplu de reclama

Rugati echipele sa isi aleaga un loc in clasd unde sa mearga impreuna cu echipapen-
tru a lucra la reclama produsului lor. Acordati elevilor 15-20 de minute pentru a realiza
i U voce tare Si despre
N . - . . . . . . i celelalte produse listate
Anuntati echipele cu 5 minute nainte de expirarea timpului. La expirarea timpului i pe cartonasele lor i
anuntati echipele sd se adune pentru prezentarea reclamelor. Dacd nu exista voluntari, : ’ ’
incepeti prezentarea in ordinea numerelor echipelor mentionate pe fiecare cartonas :

i duse.

reclama.

“Incredibil!”.

Puteti pune intrebarile mentionate in notele de pe margine, pentru a cere parerea . Posibile irebir
¢ Are piata Mntr-adevar
Dupa ce fiecare echipa si-a prezentat reclama, rugati elevii sa voteze daca ei cred sau :
nu ca produsul respectiv apartine unei afaceri reale si sa argumenteze de ce. Echipa :

care a creat reclama trebuie sa fie inclusa in discutie. Dupa fiecare discutie, comuni- :
¢ Cuivinzi acest produs

¢ sau serviciu?
¢ Descrie-ti clientul.

elevilor. Daca e posibil, notati raspunsurile elevilor intr-un loc vizibil.

cati elevilor informatiile despre produs.

¢ Strategii de predare
¢ Rugati elevii sd ridice
i ‘ména dacd doresc s
¢ fie actori in reclama.

¢ |mpartiti elevii in patru
¢ echipe, asiqurandu-vi
i cd fiecare echipd are un
i actor.

¢ Dacd se poate, mpartiti
¢ coli si carioci fiecdrei
¢ echipe.

 “Hei, voi gradinarilor! Eu mi-am inceput compania de fabricat vermicompost dupa ce i SPurelelevior sa e

i am studiat viermi si plante. lubesc produsul vermicompost si stiu ca si gradina ta are :
i nevoie de el. Cumpdra vermicompost astazi si priveste cum fti creste gradina!"

gandeasca la reclamele

i lor preferate si sd le
: foloseascd drept sursd
& deinspiratie.

Dacd timpul o permite,
rugati elevii sd citeasca

discutati, de asemenea,
si despre acele pro-

nevoie de acest produs
sau serviciu?

¢ Crezi cd vor cumpéra
¢ consumatoril produsul
¢ tdu pe baza reclamei
¢ facute? De ce? De ce
Eonu?



: Raspunsuri pentru: Incredibil!

Produse Echipa 1

Publicitate pe retina: inca nu s-a inventat, dar cineva pe eBay vinde
spatiu publicitar pe lentilele ochelarilor sai

Suport pentru prajituri: Poti cumpara suporturi pentru prajituri CupaCake
la pretul de 2,99 dolari - 7,5 RON bucata de la BabyKakes.com.

Spray cu noroi: Un antreprenor din Anglia a creat acest produs care se
vinde in intreaga lume.

Produse Echipa 2

Spray pentru colanti: Acest produs a fost inventat in Japonia, dar se
vinde in lumea intreaga. O rezerva pentru 28 de zile costa 45 de dolari -
aprox. 11,25 RON si, spre deosebire de dresuri, nu se agata firele!

Pantofi fara miros: AgION Technologies a creat acest compus antimicro-
bian pe baza de argint care poate fi pus in pantofi pentru a preveni miro-
sul urat al picioarelor. Acest produs este unul dintre Inventiile Anului din
revista Times in 2001.

Zahar bun pentru tine: nu, inca nu s-a inventat, dar ar trebui sa se
inventeze!

Produse Echipa 3

Ceas desteptator cu alarma nu tocmai falsa: Lee Loree
(Sleeptracker.com) a creat un senzor de miscare integrat care poate
spune cand purtatorul doarme profund sau este in semitrezire. Alarma va
porni la un moment din ciclul somnului in care purtatorul a dormit suficient
pentru a-si incepe ziua.

Casti la moda: Shuga Buds, casti stereo de calitate, acoperite de cristale
Swarovski; li se face reclama ca fiind: putin "bling bling pentru ureche."
Shuga Buds le vinde cu 42,50 dolari (aprox. 10,62 RON) perechea.

Vopseaua mereu noua: nu s-a inventat inca, dar e doar o chestiune de
timp.
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Produse Echipa 4

Comfort pe scaun: High End produce scaune de motocicleta de inalta
calitate, fabricate manual. Linia de produse include: Badger, Scorpion si
Rattler.

Lipsa de timp pentru zugravit: AllDorm Inc. Este o afacere de amena-
jari interioare studentesti, fondata pe vremea cand proprietarii erau ei

insisi cursanti. Este doar una dintre afacerile care spera sa profite de cele :

2,6 miliarde de dolari, pe care cursantii si parintii lor i cheltuiesc anual pe
zugravitul apartamentelor si dormitoarelor de camin.

Divertisment pe retina: Inca nu, dar cand copiii tai vor fi adolescenti,

aceasta este doar una dintre tehnologiile cu care va trebui sa intri in com-

petitie ca sa le atragi atentia!

Distibuiti elevilor Jurnalul Antreprenorului numérul 3. Rugati-i sa completeze sectiunea :

“Teme de gandire”

Exercitiu

+Puneti Afisul Antreprenor intr-un loc vizibil.

- Distribuiti cate o coala de hartie fiecarei echipe.

« Explicati elevilor ca vor participa la o provocare asemanatoare celor din
ultimele lectii.

+ Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a face o lista cu cat
mai multe moduri in care reclama pe care au auzit-o astazi se leaga de
cele patru caracteristici ale antreprenorului.

+ Reclamele si/sau caracteristicile antreprenoriale pot fi enumerate de mai
multe ori.

+ Se acorda punctaj dublu pentru fiecare raspuns in legatura cu trasatura
"Cunoaste-ti clientul si produsul."

+ Se declara castigatoare echipa cu cele mai multe raspunsuri.

Grupul de consultanta al expertilor in antreprenoriat

in functie de interesul si gradul de implicare al elevilor.

i Exercitiu
i 5 minute

i Strategii de predare
i Dacd timpul vd permite,
¢ puteti pune echipele s&
i creeze reclame pentru
i toate produsele de pe
i cartonase.

¢ Grupul de consul-

Intrebati elevii dacé si-au adus Jurnalul si daca ar dori s& impartaseasa ceva cu grupul mtrz arle?]);prgttllor L
consultativ de experti in antreprenoriat. Alocati 5-10 minute pentru aceasta activitate, (Optioﬂal)
Durata

§ 5 minute



Rewmatsi i Rezumat si recapitulare

recapitulare N . . . T
ec?g muin%tg Recapitulati pe scurt cuvintele cheie prezentate in aceasta lectie.

{ Multumiti elevilor pentru participare. Comunicati-le ¢ la urmatoarea lectie vor partici-
i pa la o licitatie de afaceri.

Prezentare pe scurt

Introducere

+ Recapitulati cele patru caracteristici antreprenoriale
+ Discutati trasatura "Cunoaste-ti produsul si clientul".

Activitate

«Distribuiti si treceti in revista cartonasele “Incredibil!”.
+ Intreprindeti actiunea: reclamele elevilor.
+ Distribuiti Jurnalul Antreprenorului numarul 3.

Rezumat si recapitulare

+ Realizati exercitiul.
+ Recapitulati cuvintele cheie.

.............................................................................................................................................................

Oportunititi suplimentare de invitare

! Activitatea 1

i Cereti elevilor sa caute cele mai nebunesti sau mai neobisnuite produse sau afaceri pe
: care le pot gasi. Spuneti-le sa evalueze daca sunt produse pe care cineva ar dori s le
i cumpere. Analizati Tmpreuna abilitatile de care a avut nevoie creatorul produsului pen-
i tru a dezvolta ideea. Care au fost posibilele interese sau pasiuni ale antreprenorului?
! Activitatea 2

i Discutati despre patente si modul in care acestea functioneaza. Vizitati website-ul
: Oficiului de Stat pentru Inventii si Marci (www.osim.ro) pentru informatiile de baza. Apoi
;i puneti elevii sa caute in lista de solicitari curente patente si idei interesante sau
i neobisnuite. (Puteti cauta inainte de lectie si puteti folosi rezultatele pentru o discutie.)
i Cereti-le elevilor sa comenteze pe marginea patentelor si de ce au sau nu sanse de suc-
i ces. Rugati elevii s& explice cum cred ei & le vin idei inventatorilor.
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Am o idee

Prezentare generala

Elevii participa la o licitatie menita sa evidentieze antreprenori creativi si inovatori si
afacerile lor.

Obiective

Elevii:

sare unui antreprenor in deschiderea unei afaceri.
« Vor putea sustine verbal deciziile proprii.

Pregatire

i Concepte i termeni
¢ Licitatie

i Licitator

£ Oferts

¢ Creativ

¢ Inovator

i Profit

¢ Abilitati

¢ Ascultare activ

¢ Gandire criticd

¢ Management financiar
¢ Autoevaluare

+ Vor intelege modul in care creativitatea si inovativitatea sunt abilitati nece-

Revedeti recomandarile pentru lucrul cu elevii (prezentate la pagina 6 a Ghidului), pre-

cum si activitatile si lista cu materiale.

Familiarizati-va cu materialele: Card de licitatie, bani Junior Achievement. Pliati car-
tonasele astfel incét indiciile produsului s& fie vizibile. Instructiunile pentru licitatie :
incep la pagina 28 a Ghidului. Revedeti toate instructiunile inainte de a prezenta lici- |

tatia elevilor.
Cartonasele de licitatie trebuie asezate unul 1anga celalalt pe 0 masa.

Daci este posibil, asezati termenii cheie si raspunsurile elevilor intr-un loc vizibil. }

Oferiti propriile exemple pentru fiecare termen.

Revedeti Jurnalul Antreprenorului numarul 4. Acest Jurnal este necesar pentru i
desfasurarea lectiei. Aceasta parte ofera posibilitatea elevilor sa se gandeasca la :

continutul lectiei si sa reflecteze la antreprenoriat si la ideile de afaceri.

Durata recomandata

Durata lectiei este de aproximativ o ora. Tineti cu atentie evidenta timpului.

33



Duratd introducere

Care sunt cele patru
trasaturi cheie ale
antreprenoriatului dis-

Ce inseamna sa fii
creativ si inovator?

Durat activitate
30 minute

Cuvinte cheie
Licitatie: 0 modalitate
(e achizitionare a unei
afaceri al cdrei pret nu
a fost stabilit.

Licitator: responsabil

Ofert: Oferrea unui o ) L. o . o 5
pret pentru un obiect  Explicati elevilor faptul cd, in cadrul licitatiei de astazi, vor avea posibilitatea sa
i cumpere 0 afacere creativa si inovatoare. Explicati-le modul in care se administreaza

i 0 licitatie urménd instructiunile de mai jos:

licitat.

Materiale:

+Jurnalul Antreprenorului numarul 4

+  Afis Antreprenor

+ 10 Cartonase Card de licitatie produs

+ Bancnote JA de 1.000 (10 bancnote pe fiecare foaie)
+ Pixuri sau creioane (neincluse in kit)

+ 4 Foi pentru Exercitiu (nu se regasesc in kit)

i Prezentare

{ Introducere

 Salutati elevii.
5minute o 5 ' ) u . A
e i Pentru o discutie generala de grup, puteti pune intrebarile mentionate in notele de pe

.. .. .. . margine pentru a recapitula ultima lectie.
Posibile intrebdri : . , , o _ , [ @. L.
i Indreptati atentia elevilor catre Afisul Antreprenor si recapitulati cele patru trasaturi.

i Amintiti elevilor cd la lectia precedenta au creat reclame pentru diferite produse. Au
cutate n lectlle invatat ca antreprenorii devin experti atét in cunoasterea produselor si serviciilor lor,

Drecedente? i cat si in cunoasterea clientilor.

i Spuneti elevilor ca pe parcursul lectiei de astézi se vor concentra pe trasatura antre-
i prenoriald: “Fii creativ si inovator”. Dupa o trecere in revista a diverselor afaceri, ei vor
i hotdri ce afacere sa achizitioneze evaluand originalitatea conceptului si gradul de

i interes pe care aceasta il prezinta pentru ei.

Activitatea de licitatie

: Elevii vor participa la o licitatie. Explicati-le pentru aceasta activitate ca licitatia este o
i modalitate de a cumpdra o afacere al carei pret nu a fost fixat. In timpul licitatiei
: cumpdratorii hotarasc cat de mult doresc sa plédteasca pentru afacere. Ei concureaza
i cu ceilalti cumparatori care doresc de asemenea sa cumpere afacerea.

i Cumpardtorii spun pretul pe care il oferd pentru afacere in timp ce alti cumpdratori
: Incearca sa ofere mai mult. Definiti oferta ca fiind 0 suma de bani oferita ca pret pen-
i tru ceva. Cumparatorii trebuie sa hotarasca cat de mult valoreaza afacerea si care este
i cel mai bun mod de a cheltui banii.

i Licitatorul este responsabil pentru derularea licitatiei. EI sau ea se asigurd ca toate
¢ ofertele sunt luate in calcul. Toate adjudecarile sunt definitive, iar cel care a facut cea

ou derularea licitatiei. : Mai mare ofertd este obligat s& cumpere afacerea.

+ Fiecare ofertant va primi o foaie de bani JA cu bancnote de 1000 in val-
oare totald de 10.000.



+ Fiecare Card de licitatie contine trei indicii despre afacere. ¢ Strategii de predare
+ Dupa ce licitatorul face cunoscute toate cele trei indicii, elevii pot incepe i Elevii pot alege s
s3 liciteze. ¢ liciteze in echipd pentru
« Elevii trebuie sa ridice mana pentru a face o oferta. : un prods
+ Elevii nu mai pot participa la licitatie dupa ce au cheltuit cei 10.000 bani JA. :
- Dupa fiecare vanzare, proprietarul afacerii va dezvalui identitatea afacerii  :
si va citi cu voce tare informatiile continute de cardul de licitatie.
+  Elevii vor analiza achizitia.
- Daca timpul o permite, elevii pot decide sa scoata la licitatie una dintre
afacerile lor pentru cei care sunt interesati de acel tip de afacere.

Distribuiti fiecarui elev o foaie de bani JA de céte 1.000. Alocati elevilor putin timp pen-
tru a-si decupa cele 10 bancnote de 1000. H

Amintiti elevilor ¢4 trebuie s ridice mana pentru a putea licita. Faceti o runda de proba, :
pentru a va asigura ca toti au inteles regulile. i

Cititi urmatoarele indicii ale produsului:

+Acest produs este organic si creat pe cale naturala
«Acest produs devine din ce in ce mai popular printre gradinarii care folosesc :

ingrasamant organic pentru ca nu dauneaza nici celor mai delicate plante.
« Acest produs este numit uneori "aurul maro”.

Acordati elevilor 2-3 minute sa liciteze pentru aceasta afacere. Ajutati-i sa inteleaga
procesul, insa nu strangeti materialele. Felicitati noul proprietar al afacerii. El sau ea :
este acum proprietarul/a unei afaceri care comercializeaza vermicompost. H

Explicati elevilor faptul ca vermideseul este un ingrdsdmant organic produs prin tre- |
cerea gunoiului sau a turbei prin sistemele digestive ale viermilor. Produsul final este :
un excelent ingrasamant foarte apreciat pe piata de horticultura organica. H

intreabati noul/a proprietar/a cum i se pare achizitia. A fost o achizitie inteligentd? De
ce? De ce nu? H

Explicati elevilor ca antreprenorii sunt inovatori si creativi. Ei gandesc dincolo de limite
si cauta solutii noi si diferite pentru nevoile identificate. H

Amintiti-le elevilor ca afacerile pentru care liciteaza sunt un mister si nu vor afla ce i
afacere au cumpérat decét la incheierea licitatiei. In orice caz, indiciile ar trebui sa le :
ofere suficiente informatii pentru a hotari daca aceea este sau nu o afacere pe care si-
ar dori sa o achizitioneze. :

Spuneti-le ca sunt zece afaceri disponibile in cadrul licitatiei. Nu toti membrii echipei }
vor cumpara o afacere. Totusi, dupa ce toate afacerile vor fi vandute, cumparatorii vor
avea posibilitatea sa isi re-liciteze (re-vanda) afacerile. H

Elevii care vor mai avea bani vor putea licita pentru afacerile re-licitate. De aceasta
data insa, jucatorii vor cunoaste numele afacerii. H
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Exercitiu

§Tncepeti licitarea produselor. Activitatea ar trebui sa dureze 20-25 de minute.
: Comunicati echipelor timpul ramas. Spuneti elevilor ca Tsi pot pastra cartonasele de
¢ licitatie si banii Junior Achievement.

: Exercitiu

5minute

+ Folositi Afisul Antreprenor.

+ Impartiti clasa in patru echipe.

« Distribuiti cate o coald de hértie fiecarei echipe.

+ Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a enumera cat mai
multe afaceri care ar putea fi licitate, precizand si motivele pentru care
fiecare afacere are succes.

+ Afacerile pot fi licitate de mai multe ori.

+ Se declara castigatoare echipa cu cele mai multe afaceri achizitionate.

Grupul consultativ

de experti :
in antreprenoriat :

(Optional)
5 minute

Rezumat
si recapitulare
10 minute ¢

{ Grupul consultativ de experti in antreprenoriat

: Intrebati elevii daci si-au adus Jurnalul si daci ar dori s& impartiseasa ceva cu grupul
i consultativ de experti n antreprenoriat. Alocati 5-10 minute pentru aceasta activitate si
: asigurati-i cd vor avea toti sansa de a participa la Grupul consultativ al expertilor in
i antreprenoriat pe parcursul lectiilor urmatoare.

: Rezumat si recapitulare

i Recapitulati pe scurt vocabularul nou din aceasta lectie.

i Amintiti elevilor faptul ca antreprenorii de success sunt creativi si inovatori. Acestia au
 idei bune, pe baza cérora actioneaza rapid.

 Impartiti elevilor Jurnalul Antreprenorului numérul 4. Rugati elevii s isi noteze numele
i pe acesta. Amintiti elevilor cd acest Jurnal le va permite sa se gandeascd cum pot fi
i antreprenori, atat in prezent, cat si in viitor. Spuneti-le cd una din utilizdrile Jurnalului
: este planificarea unei afaceri.

i Elevii vor Tnvéta la fiecare sesiune concepte noi pe care le pot folosi pentru a-si
: iImbunatati ideea de afaceri.

i Multumiti elevilor pentru participare. Comunicati-le ca la urmatoarele lectii, vor continua
i sa Invete mai multe despre antreprenori.
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. Prezentare pe scurt

Introducere

« Recapitulati cele patru trasaturi antreprenoriale.
« Discutati de ce antreprenorii trebuie sa fie creativi si inovatori.

Activitate

+ Recapitulati regulile licitatiei.
+ Conduceti licitatia.

Rezumat si recapitulare

+  Exercitiu.
« Distribuiti si discutati Jurnalul Antreprenorului numarul 4.

Oportunititi suplimentare de invitare

Activitatea 1 :
Rugati elevii sa caute in reviste si ziare fotografii despre companii, cariere profesionale, :
oportunitati de angajare, nevoi si produse care i intereseaza sau care sunt legate de
visurile lor. Spuneti-le sa faca un colaj. H

Activitatea 2

Rube Goldberg a ironizat tehnologia si utilajele scumpe. Desenele lui cu inventii si pro-
duse aratd cum sa duci la bun sfarsit un lucru simplu in cel mai complicat mod posibil.
Rugati elevii sd se uite la cateva dintre lucrarile Iui pe internet, la Galeria Rube i
Goldberg (www.rube-goldberg.com/html/gallery.htm) inainte de a se gandi o inventie :
sau un produs in stilul Iui. Spuneti-le sa combine logica si creativitatea pentru a crea ;
un produs care necesita multi pasi pentru a indeplini un lucru simplu - folosind maxi-

mum de efort pentru rezultatul minim. H
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Concepte

Cunoasterea clientului

Antreprenor social

Analiza informatiei

Cuvinte cheie:
Plan de afaceri:
Prezintd obiectul de
activitate al afacerii,

importante Si cum va
functiona aceasta.

si termeni:
Plan de afaceri
Acoperirea unei nevoi I d ° - N
Identifica o nevoie!
siaprodusului
Creativitate §i inovatie  ;
i Prezentare generala

i Analizand exemple actuale de antreprenori sociali, elevii identifici afaceri pe care le
i pot deschide. Ei analizeaza modul in care antreprenorii se folosesc de cele patru

: caracteristici antreprenoriale pentru a-si dezvolta planul de afaceri.
Abilitati: ¢ ..
& i Obiective:
Gandre crificd § -, _ :
Lucru i echip Elevii vor putea:
Rezolvarea problemelor :
Auto-gvaluare

+ Sa analizeze modul in care antreprenorii isi utilizeaza cunostintele si abili-
tatile in crearea afacerilor.
+Sa dezvolte planuri de afaceri pe baza unui set de criterii.

Pregatire:

i Revedeti recomandarile pentru lucrul cu elevii (incepand cu pagina 6 a Ghidului), tre-
i ceti in revistd activitatea si lista de materiale. In aceasta lectie se va folosi lucrul in
i echipd. Se recomanda ca, daca este posibil, echipele sa fie compuse din aceiasi elevi
i ca si In lectiile anterioare.

{ Revedeti cartonasele jocului Provocarea Antreprenorului inainte de a merge la clasa.
i Familiarizati-va cu exemplele din cartonase incepand cu pagina 35 a Ghidului.
i Recapitulati toate instructiunile inainte de a prezenta elevilor informatiile.

{ Revedeti cecurile care se acorda echipelor in urma prezentarii planurilor lor de afaceri.
: Planul de afaceri detaliaza cu ce se ocupa afacerea, ce este esential pentru afacere
i si modul in care va functiona aceasta. Fiti pregatiti sa completati fiecare cec si sa le

cate sun spectoo i prezentati echipelor la sfarsitul lectiei.

i Revedeti Afisul Antreprenor siidentificati un loc optim de afisare. Daca e posibil, scrieti
i termenii cheie si raspunsurile elevilor la vedere. Ganditi-va la exemple personale pen-
i fru fiecare concept.

i Revedeti Jurnalul Antreprenorului numarul 5. Acest Jurnal este necesar pentru
i desfasurarea lectiei. Aceasta parte a lectiei ofera posibilitatea elevilor sa se gandeasca
i la continuturile lectiei si sa reflecteze la antreprenoriat si la ideile de afaceri.

: Durati recomandati

Durata lectiei este de aproximativ o ora. Tineti cu atentie evidenta timpului.



Materiale:

+ Jurnalul Antreprenorului numarul 5

+ Afis Antreprenor

1 Cec pentru antreprenori (4/foaie)

+ Cartonase cu citate

« Cartonas cu Provocarea Antreprenorului (4/foaie)

« Creioane sau pixuri (neincluse in kit)

1 Rola de scotch (pentru afisarea foilor de cotatii, neinclusa in kit)

4 Coli mari de hartie pentru activitatea Provocarea Antreprenorului (nein-
cluse in kit)

+ 4 Coli de hartie necesare pentru Exercitiu (neincluse in kit)

Prezentare

Introducere
Salutati elevii.

Spuneti elevilor cé pe parcursul lectiei de astdzi vor invata despre un nou tip de antre-
prenor - antreprenorul social. Axandu-se pe cele patru trasaturi ale antreprenorului,
elevii vor fi impartiti in echipe si vor crea un plan de afaceri pentru a raspunde unei :

anumite nevoi sociale.

Spargerea ghetii

Afisati cartonasele cu citate in clasa. Ca activitate de inceput, puneti elevii sa se plimbe :
prin clasd si sa citeasca fiecare cate un citat. Spuneti-le sa isi aleaga un citat favorit si
sd se gandeasca la motivele pentru care acela este citatul preferat. Dati-le un exem-
plu in acest sens. Apoi rugati-i sa revina la locurile lor si s&-si impartaseasca pe rand :

citatele favorite.

Spuneti elevilor ca multe dintre citate reflectd parerile unui alt tip de antreprenor - antre-
prenorul social. Antreprenorul social este persoana care identifica 0 nevoie a socie- :
tatii sau a comunitatii si cauta o solutie, folosindu-se de abilitétile sale antreprenoriale :
si de solide practici de afaceri. Termenul societate se refera la 0 comunitate de oameni

care au aceleasi obiceiuri, legi si organizare.

Activitate

Prezentati elevilor urmatoarea biografie. Ea apartine unui antreprenor social:

: Duratd introducere
i 5 minute

i Introducere

i (510 minute)
Indreptati atentia
elevilor spre cele opt
cartonase cu citate

¢ afisate prin clasd.

¢ Alocati-le 2-3 minute s
i se plimbe prin clasd, sd
i citeascd fiecare car-

¢ tonas $i sd-si aleagd

i citatul preferat.

Cereti fiecdrui elev s
i st aseze langd citatul
i preferat si s argu-

i menteze de ce I-a ales.

Cuvinte Cheie
Antreprenor social:
persoand care identifica
i 0 nevoie a societati sau
¢ a comunitatii si cautd o
¢ solutie, folosindu-se de
i abiltdtile sale antre-

i prenoriale si de practici
i solide de afaceri.

Sabriye Berkin era o tanara oarba din Germania, fascinatda de o tara indepartata :

numitd Nepal. Ea a studiat despre Nepal in facultate si I-a vizitat dupa absolvire. }
Curénd, ea a descoperit cd multi orbi de acolo aveau dificultati in obtinerea unei edu- :
catii sau a altor oportunitati. De aceea s-a decis sa fi ajute si a fondat prima scoala :

pentru orbi.

Socigtate: o comunitate
(e oameni care au ace-
leasi obiceiuri, legi i

i organizare.

 Duratd activitate
{30 minute
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Intrebare posibild; :
Ce caracteristici antre-
prenoriale a folosit
Sabriye cand :

ainceput afacerea? :
(Elevii ar trebui sd iden-
tifice cele patru trasa-

turi antreprenoriale din . oo " Co < . L
 Antreprenorii sunt capabili sa identifice nevoi si sa gaseasca solutii creative si inova-

exemplu.) i

i Misiunea ei nu a fost usoara. Sabrlye a trebuit sa rezolve toare provocarile cu care se
 confrunta o afacere noua: gasirea fondurilor necesare, convingerea celorlalti cd ideea
i ei de afaceri merita efortul si identificarea clientilor.

¢ Indreptati atentia elevilor spre Afisul Antreprenor si intrebati-i daca ei cred ca Sabiye a
i folosit cele patru trasaturi antreprenorlale Puteti folosi intrebarile mentionate in notele

: ! de pe margine pentru discutiile in echipa.

; toare pentru aceste nevoi. Prin acoperirea unei nevoi relevante pentru e, antreprenorn

i Tsi pot transforma entuziasmul intr-o afacere. Dragostea lor pentru produsul sau servi-
ciul respectiv si bucuria de a satisface o nevoie i motiveaza pe cei mai multi antre-
i prenori, in special pe antreprenorii sociali.

intrebati elevii daci stiu vreo nevoie a comunitétii in care tréiesc pe care le-ar plécea
i sd 0 abordeze in calitate de antreprenori. Spuneti-le ca dvs. ati identificat deja céteva
: domenii carora le-ar prinde bine talentul unei echipe de antreprenori.

i Explicati elevilor cd vor lucra in echipe concurente. Fiecare echipd va primi informatii
i de fond despre 0 nevoie si i se va cere sa se foloseasca de gandirea antreprenoriala
i pentru a dezvolta un plan de afaceri viabil. O listd de intrebari va fi data ca ghid. Scopul
i echipei este sa pregateasca cel mai bun plan posibil, descriind cu ce se va ocupa
i afacerea, ce este important pentru aceasta si cum se vor desfasura afacerile.

Echipele vor fi evaluate pentru:

+ Inovatie si creativitate.

+ (Cat de bine acopera solutia nevaile clientilor.

+(Cat de bine reflecta ideile lor cunoasterea si intelegerea noii afaceri.
+ Daca afacerea are sau nu la baza un plan pe termen lung.

impériti elevii n patru echipe. Rugati fiecare echipa s isi desemneze membri pentru
i urmatoarele patru roluri (Nota: pentru fiecare rol pot fi desemnati mai muit de un membru):

+ Manager de proiect: responsabil pentru mentinerea echipei concentrata
pe sarcina.

+ Proiectantul echipei: responsabil pentru proiectul planului de afaceri.

« Purtatorul de cuvant: responsabil cu prezentarea planului de afaceri al
echipei.

+Managerul calitatii: responsabil cu asigurarea acoperirii in mod clar a
nevoii specificate pe masura ce echipa cauta idei, planifica si prezinta.

i Distribuiti fiecarei echipe o fisd cu Provocarea Antreprenoriald. Spuneti echipelor ca
i trebuie sa-si analizeze Tmpreuna fisa si sa hotdrasca resursele de care dispun.
i De exemplu o cladire care a fost donata si o echipd de voluntari sunt resurse valo-
i roase. Alocati echipelor cateva minute pentru a analiza avantajele si resursele pe care
i le detin si pentru a se gandi la posibile planuri de afacere.
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Spuneti elevilor ca antreprenorii trebuie sd caute fonduri pentru noile lor afaceri. }
Afacerile pe care ei le creaza astdzi vor intra in competitie pentru fonduri de investitie :
de un milion! Voluntarii vor evalua prezentarile si vor imparti banii celor patru echipe.
Cu cét ideea este mai bund, cu atat va primi mai multi bani.

Alocati 20-25 minute pentru ca fiecare echipd sa isi discute ideile, sa se decida asupra :
strategiei pe care 0 va folosi si pentru a-si pregati prezentarea. La fiecare 2-3 minute faceti :
referire la ghidul planului de afaceri. Atentionati echipele cand mai au doar 10 minute pen-
tru a avea timp sa-si pregateasca prezentdrile. H

i Ghid pentru planul de afaceri

« Descrie cu propriile tale cuvinte nevoia stringenta pe care ai descoperit-o.

« Descrie ideea ta mareata despre cum ai putea satisface aceasta nevoie.

+ Explica modul in care planul tau va fi in beneficiul clientilor si de ce vor
folosi acestia produsele si serviciile tale.

+ Faolista a resurselor, incluzand camenii care te-ar putea ajuta sa i
incepi afacerea.

«Descrie trei lucruri pe care le vei face pentru ca ideea ta mareatd sa devi-
na realitate. H

+ Presupunand ca vei obtine o finantare, descrie modul in care vei gestiona
fondurile. ‘

¢ Posibile Tntrebari:
i (Planul de afaceri al

Acordati 5-10 minute echipelor sa-si prezinte planurile de afaceri si sa le afiseze in clasa.

Dupa fiecare prezentare puneti intrebari echipei respective cu privire la afacere. Puteti :
folosi intrebdrile mentionate in notele de pe margine pentru a-i ajuta pe elevi sa :
reflecteze la aceasta experienta.

Dupé fiecare prezentare, dati informatii elevilor despre afacerile reale care au fost cre-
ate pentru a rezolva aceleasi probleme cu care s-au confruntat echipele.

i Model de afacere pentru echipa 1: Heifer International

i Heifer International a pornit de la ideea de a oferi familiilor o sursa permanenta de :
i hrand, nu doar un ajutor pe termen scurt. Dan West care a venit cu expresia ‘nu o cand
i (cu lapte), ci o vaca’ a fondat Heifer acum mai bine de 60 de ani. Milioane de oameni :
i Tn peste 120 de tari au primit vite, pasari, albine, copaci, bivoli, gaste, iepuri si porci
¢ pentru a-si castiga existenta si a-si acoperi nevoile. Celor care primesc animale, li se
i cere sa ducd darul mai departe, oferind produsele animalelor pe care le cresc, precum :
i si cunostintele, resursele, abilitatile, pentru a exista cat mai multi oameni care sa aiba
i sansa sa isi intretina familia si pe ei insisi.

Model de afacere pentru echipa 2: Mancare din cartier (FFTH - Food From the Hood)

i FFTH a fost fondata in 1992 de un grup de elevi de liceu din oras, profesorul lor de
i stiintele naturii si un consultant in afaceri voluntar. Ei au hotarat s transforme o bucata
i de pamant napadita de buruieni din spatele terenului de fotbal al scolii intr-o gradina,
i pentu a ajuta la hranirea oamenilor nevoiasi din comunitate. De la acest inceput sim-
i plu, FFTH s-a dezvoltat intr-o afacere care alocd 50% din profituri unui fond de burse
: si care a furnizat deja aproape 200.000 de dolari pentru acest scop.

¢ elevilor)

i Acoperd planul nevoia

(e pe piatd si

: Tmbundtateste viata
¢ comunitatii?

Este planul de afaceri

competitiv?
Via functiona?
De ce da, de ce nu?

¢ Tnce mod este planul
¢ yostru mai bun decét al
¢ altora?



i Model de afacere pentru echipa 3: O locuinta pentru omenire

i Fondatd in 1976 de catre Millard si Linda Fuller, Habitat for Humanity International a con-

! struit i restaurat peste 150.000 de case. Ideea a venit de la modelul fermei Koinonia, oi :
: comunitate crestina din Georgia, fondaté de Clarence Jordan. Inspirandu-se din modelul :
i Koinonia, familiile Fuller si Jordan au dezvoltat conceptul de “casa in parteneriat” in care

i cei care au nevoie de casa lucreaza voluntar pentru a ajuta la construirea propriei case. :
¢ Biserica, grupuri din comunitate si alti voluntari muncesc cot la cot cu proprietarii pentru :
i a constui case decente la un pret rezonabil. Habitat for Humanity International a constru-

it mai mult de 150.000 de case in peste 3.000 de comunitati din intreaga lume.

i Model de afacere pentru echipa 4: Copii Ajutéand alti Copii (Kids Helping Kids - KHK)
:In 1997, dupd ce a fost diagnosticat cu tumord craniana, Mischa Zimmermann a pus
¢ bazele afacerii Kids Helping Kids (KHK), o organizatie de voluntari, non-profit condusa de :
i adolescenti in ajutorul copiilor si adolescentilor afectati de boli sau leziuni cronice. KHK :
: oferd ajutor pentru interactiunea cu prietenii, echipament pentru deplasare, ajuta la :
i implinirea unor dorinte speciale si de asemenea ridica nivelul de informare a publicului cu :
¢ privire la schimbérile suferite de acesti copii si de familiile lor. Adolescentii care participa la :
i programul KHK oferd adesea ajutor la planificarea activitdfilor si evenimentelor, afland ast-
: fel valoarea timpului pe care il aduc drept contributie si dezvoltandu- -si un profund simt de

i implicare in ceva mai cuprinzator decét viata lor personala

i Dupa ce au terminat de prezentat toate echipele, spuneti-le ce calitati v-au impresionat
i cel mai mult la fiecare afacere. Stabiliti cum veti imparti milionul intre echipe si inménati
: fiecareia cecul. Aveti libertatea de a imparti premiul in mod egal sau diferentiat, in
¢ functie de calitatea planului de afaceri creat de fiecare echipa. Felicitati fiecare echipa
i pentru efortul depus si pentru realizéri.

i Exercitiu
Exercitiu :

o minite - Folositi Afisul Antreprenor.

- Distribuiti cate o coala de hartie fiecarei echipe.

+Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a face o lista cu toate
modurile in care planul lor de afaceri are legatura cu cele patru trasaturi
ale antreprenorului din Afisul Antreprenorului.

+ Aceleasi trasaturi ale planului de afaceri si/sau trasaturi ale antreprenoru-
|ui pot aparea de mai multe ori in lista.

+ Se declara castigatoare echipa cu cele mai multe raspunsuri.

Grupul consultativ

de experi : Grupul consultativ de experti in antreprenoriat

in antreprenoriat : Intrebat| elevii daca si-au adus Jurnalul si daca ar dori sa impartaseasa ceva grupului

(gptimat') ¢ consultativ de experti in antreprenoriat. Alocati 5 minute pentru aceasts activitate.
minute :

y)



Rezumat si recapitulare i Rezumat

¢ i recapitulare
¢ 10 minute
Amintiti elevilor faptul ca antreprenorii de success ilustreaza cele patru trasaturi antre- :

prenariale. H

Recapitulati pe scurt vocabularul nou din aceasta lectie.

in timp ce toate firmele trebuie sa faca profit pentru a ramane in afaceri, majoritatea ;
antreprenorilor isi aleg afacerile pe baza entuziasmului lor pentru un anumit produs sau
serviciu, nevoia pe care o pot satisface si posibilitatea de a face o schimbare in viata
cumparatorilor. H

Distribuiti elevilor Jurnalul Antreprenorului numarul 5. Rugati elevii sa isi noteze
numele pe acesta. Amintiti elevilor ca acest Jurnal le va permite sa se gandeasca cum :
pot fi antreprenori, atat in prezent, cét si in viitor. i

Multumiti elevilor pentru participare. Comunicati-le ca pe parcursul ultimei lectii, vor }
recapitula cea de a patra trasatura antreprenoriala: Ai incredere in tine. H

. Prezentare pe scurt

Introducere

+ Recapitulati cele patru trasaturi antreprenoriale.
«  Definiti termenul ‘antreprenor social’.

Activitate

+ Prezentati exemplul antreprenoarei sociale - Sabriye Berkin.
« Distribuiti cartonasele cu Provocarea Antreprenorului.
«Acordati cecuri antreprenoriale echipelor castigatoare.

Rezumat si recapitulare

Exercitiu
« Distribuiti Jurnalul Antreprenorului numarul 5.
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: Oportunititi suplimentare de invatare

i Activitatea 1

; In parteneriat cu Fundatia Points of Light (Puncte de lumina n.t), Weekend magazine
i (Revista de weekend n.t.) din SUA sarbatoreste "Ziua in care sa facem diferenta - ziua
i nationala a binefacerii" in a patra sdmbata din luna octombrie. Puneti elevii s treacd
i I revista materialul (inclusiv Project Tools - Instrumentele pentru proiect - si Ideile pen-
i fru proiect) care se gaseste on line la www.usaweekend.com/diffday. Apoi puneti-i sa
i planifice propria lor "Zi in care sa facem diferenta". Rugati-i sa-si argumenteze optiu-
i nile si strategia de actiune.

i Activitatea 2

{ Faceti un tur de investigare a locatiei din interiorul sau din afara scolii (unde se
i desfasoara activitatea). Puneti elevii sd identifice cateva dintre problemele si nevoile
{ institutiei. Elaborati impreund un plan de afaceri pentru a rezolva una dintre problemele
i sau necesitatile identificate (ca de exemplu sprijinirea profesorilor care au elevi mai
i mici, deschiderea unui bufet sau ingrijirea spatiilor verzi)
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Sarbatoreste antreprenorii!

Prezentare generala

Elevii alcatuiesc fise cu profilul antreprenorului pentru a ilustra modul in care au inte-
les cea de-a patra trasatura antreprenoriald - Ai incredere in tine.

Obiective

Elevii vor putea:

- Sa identifice acele trasaturi care definesc un antreprenor
« Sasi creeze propriul profil antreprenorial

Pregitire

Revedeti recomandarile pentru activitatea in mediul scolar si extra-scolar (incepand cu

pagina 40 a Ghidului), activitatea si lista materialelor.

Revedeti cardurile cu Profiluri Antreprenoriale pentru a pregati activitatea de inceput.

Consultati Jurnalul Antreprenorului numarul 6. Acest Jurnal este necesar pentru
desfasurarea lectiei. Aceastd parte a lectiei oferd posibilitatea elevilor sa aprofundeze

continutul lectiei si sa reflecteze la antreprenoriat si la idei de afaceri.

Recapitulati exercitiul Cardului Profilul Antreprenorului de la pagina 40 a Ghidului cat si
cerintele formulate elevilor de la pagina a doua din Jurnalul Antreprenorului numarul 6.
Ganditi-va la alcatuirea propriului model de Fisa Profil Antreprenor pe care sa il :

prezentati elevilor.

Daca e posibil, scrieti termenii cheie si raspunsurile elevilor la vedere. Ganditi-va la

exemple personale pentru fiecare dintre acestia.

Nu uitati s& adresati elevilor uréri pe care sa le insereze in propriile Jurnale. Urdrile pot

fi scrise sau adresate individual la sfarsitul acestei lectii.

Durata recomandata

Durata lectiei este de aproximativ o ora. Tineti cu atentie evidenta timpului.
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i Concepte i termeni
i Acoperirea ungi nevoi
i Cunoaste-ti clientul si

i produsul

¢ Fii creativ si inovator
¢ Crede in tine

¢ Insutifinsati

¢ Profil antreprenorial

bt

i Analizd

; Gandire creatoare

¢ Gandire criticd

¢ Luarea unei decizii
¢ Interpretarea datelor
i Punct de vedere

i Auto-evaluare



Introducere

5 minute

Introducere

Posibile intrebri
Acoperd antreprenorul

intereseaza?

antreprenorul tau
clientii si produsele?

in ce mod dovedeste
antreprenorul tau
incredere fn potentialul
i Afisati Plansa Antreprenorului. Plimbati-va printre elevi si cereti-le sa:

propriu?

Aveti interese, apilitati, :
visuri si idealuri
asemandtoare?

Materiale

+Jurnalul Antreprenorului numarul 6

+ 1 Afis Antreprenor

« 3 Fise Profil Antreprenor

+ Diplome

+  Creioane sau stilouri (neincluse in kit)
+ Coli pentru testare (neincluse in kit)

i Prezentare

{ Introducere

Duratd Salutati elevii.

{ Explicati elevilor ca se vor uita la diverse profiluri de antreprenori provenind din toate
¢ categoriile sociale, inclusiv antreprenori elevi si antreprenori sociali. Toate aceste per-
i soane inteleg cat este de important sa creadd in fortele proprii. Si-au identificat
i preferintele si deprinderile/abilitatile si au facut eforturi pentru a le imbunétati. In timpul
 lectiei de astazi, elevii vor completa Fisele cu Propriul Profil de Antreprenor.

i Introducere
510 r?#nrﬁi i Recapitulati cele patru trasaturi antreprenoriale. Dati fiecarui elev cite o Fisa Profi
i Antreprenor. Lasati elevii cateva minute sa parcurga materialul primit. Alocati apoi 3-5 minute
¢ pentru ca elevii s8 mearga prin clasa si sa vada fisele colegilor. Daca doresc, pot face schimb
¢ de fise.

0 nevole care va : . . . A . L . Lo
i Prezentati elevilor si alte Fise Profil Antreprenor, pentru ca acestia sé le analizeze si sa

i se gandeasca la un posibil schimb. Fiecare elev trebuie sa incheie perioada de

C4t de bine isi cunoaste ; Negociere cu o singura fisa. Adunati toate fisele la care s-a renuntat.

Rugati elevii sa-si verifice Fisa Profil Antreprenor. Pe masura ce cititi clasificarile, rugati
 elevii sa ridice mana dacd antreprenorul lor este un antreprenor:
In ce mod te inspird §
antreprenorul tAu inafi :
creativ si inovator?

- Social
* Renumit
- Tanar
« Adult.

+ Arate fisa.

+ Descrie in ce mod antreprenorul respectiv ilustreaza una dintre cele patru
trasaturi.

+ Descrie ce are in comun cu antreprenorul ales.

Puteti pune si intrebarile mentionate in notele de pe margine pentru a anima discutia.
i Amintiti elevilor faptul ca multi antreprenori erau destul de tineri cand au inceput sa inte-



leaga la ce se pricepeau si ce i motiva. Visau chiar, la afacerile pe care le vor incepe intr- }
0 zi, la produsele pe care le vor crea sau la serviciile pe care le vor furniza. Explicati
elevilor ca fiecare dintre ei este capabil sa-si indeplineasca misiunea ca antreprenor.

Activitate Duratd activitate

Fisa Profil Personal al Antreprenorului S0 minde

Spuneti elevilor ca fisa pe care o vor alcdtui va cuprinde doua etape ale vietii lor: :
prezent si viitor. Distribuiti Jurnalul Antreprenorului numarul 6. Aratatati elevilor schema :
fisei. Pentru instructiuni mai clare, folositi un model de fisd cu exemplul propriu sau
exemplul prezentat in Ghid. H

Rugati elevii sa faca profilul unui coleg imaginar. Dupa caz, folositi exemplul de mai jos
pentru a urmari completarea fisei-model. H

: Fisa-model a Profilului personal
Viata mea in prezent

Domiciliu: Salinas, California

Pregatire: Elev

Profil: li plac stiintele naturale si fi place sé cerceteze in detaliu. Are o impresionanta
i colectie de gandaci si i place gradinaritul. :

© Abilitati: Capacitate mare de munca. i plac gandacii, isi doreste sa ajute oamenii si
i viseaza sa calatoreasca. H

Idealuri: Studiul entomologiei , gradinaritul si voluntariatul la un institut de horticultura.
i Pasaport pentru a calatori. ;

Realizari: in clasa a saptea, persoana care a mancat cel mai repede.
Viata mea in viitor

Domiciliu: Monte Verde, Costa Rica

Pregatire: Doctor in Entomologie

¢ Profil: Detine o ferma de gandaci si i vinde fermierilor pentru a-i ajuta la intretinerea :
¢ culturilor. :

Abilitati: Descoperirea unei specii de gandaci care anihileaza alte specii si trateaza
i boli care afecteaza culturile. A aflat totul despre ele inaintea tuturor. H
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Duratd exercitii
optionale ¢
5minute :

Strategii de predare

Plimbati-vd printre elevi

i Idealuri: Sa fie primul care sa gaseasca gandacii folositori si sa-i vanda. Aceasta
i afacere duce la schimbari in viata oamenilor. :

Realizari: Vanzari de peste 20 de miliarde de gandaci. Recoltele fermierilor au crescut
i cu 50%. :

.............................................................................................................................................................

Exercitii Optionale

inainte de a incepe, spuneti elevilor ¢ le veti prezenta doua exercitii care le vor stlmula
{ impulsul creator. H

 Exercitiul 1 - Imagine Vizuald

¢ Cititi elevilor textul urmator:

Inchideti ochii si imaginati -va ca sunteti intr-un lift. La inceput liftul urca

usor, apoi din ce in ce mai repede Deodat3, cade trei etaje inainte de
oprirea finala. Incd o datd, liftul incepe s& urce. Se inaltd spre cer.
Imaginati-va ca dedesubt este un oras, fie al vostru, fie unul pe care ati .
visat sa il vizitati. Sunteti in siguranta in liftul zburator si pentru un moment :
puteti contempla prlvellstea de jos. Ce vedeti? Cum va simtiti? H

pentru a le raspunde la

intrebari si a-i ajuta sa

! Exercitiul 2 - Schimbarea Intentiilor

completeze fisele. :

Elevii pot pastra fisele
i jurnal sau potsa le
decupeze. :

Verificati cu membrii
administratiei scolii sau
ai locatiei in care

predati daci se pot
lamina cartonasele.

- Cereti elevilor sa mute creionul in mana cu care nu scriu de obicei si sa-si
scrie repede numele. H

+ Cereti-le sd isi scoata pantofii si apoi sa se incalte din nou punandu-i
invers.

+ Cereti-le sd isi scoata ceasul de la mana sau oricare alta bijuterie si sa 0
puna la cealaltd incheietura.

¢ Explicati elevilor ca acesta este 0 ocazie buna de a se gandi la viata lor si de a folosi
i modul de géandire antreprenorial atat in prezent cat si in viitor. Antreprenorii provin din
: foate mediile sociale. Oricare ar fi visul lor, modul de géndire antreprenorial ii poate
i ajuta sa transforme visul in realitate.

indrumati elevii la fiecare sectiune din fisa. Timpul acordat fiecirei sectiuni este de 30
; de secunde pana la 2 minute. Alocati 10-15 minute fiecarei fise.

i Exerecitii

+ Folositi Afisul Antreprenor
. Impartm clasa in patru echipe.
« Distribuiti cate o coala de hartie fiecarei echipe.
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« Spuneti elevilor ca au la dispozitie 3 minute pentru a enumera cat mai

¢ Exercitiu

multe elemente din fisa propriului profil legate de cele patru traséturi antre- :
¢ Hminute

prenoriale inscrise pe Plansa Antreprenorului.
+ Se declara céstigator elevul cu cele mai multe raspunsuri.

Grupul consultativ de experti in antreprenoriat

Deoarece acesta este ultimul curs, permiteti elevilor sa& schimbe idei pe marginea
fiselor sau a Jurnalelor Antreprenorilor. Incurajati dezbaterea pe marginea urma-

toarelor subiecte:

+ Ce trebuie facut in prezent pentru a realiza obiectivul?
+ Ce anume trebuie retinut pentru viitor?

Alocati 10-15 minute acestei activitati avand grija ca toti elevii sa interactioneze.

Rezumat si recapitulare

Duratd

¢ Grupul consultativ
¢ de experti

: T antreprenoriat
¢ 10-15 minute

Amintiti elevilor ca in timpul acestei lectii au identificat cea de-a patra trasatura antre-
prenoriald - Ai incredere in tine. Elevii se pot referi la propriile teluri folosind modul de :

gandire antreprenorial.

Ultima dezbatere

ca toti sunt in masura sa isi realizeze visurile.

: Rezumat

. , [ , i simecapitulare
Comunicati eleviilor ca Jurnalele le pot fi de folos in realizarea propriilor visuri. Amintiti-le :
i 5minute

fnmanati Certificatele de absolvire. De vreme ce aceasta este ultima intrevedere,
impartasiti elevilor ceea ce ati invatat in timpul petrecut cu ei. Nu uitati s& mentionati :
faptul ca v-a facut placere sa fiti cu ei. Multumiti elevilor pentru participarea la curs si }

felicitati antreprenorii absolventi!
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Prezentare pe scurt

Introducere

+ Recapitulati cele patru trasaturi antreprenoriale.
+ Coordonati realizarea Profilului de Antreprenor.

Activitate

« Distribuiti Jurnalul Antreprenorului numarul 6. H
+ Completati fisele Profilului Personal: Viata Mea in Prezent, Viata Mea in Viitor.

Rezumat si Recapitulare

« Recapitulati cea de-a patra trasatura antreprenoriala - Ai incredere in tine.
+  Exercitiu.

Ultima Dezbatere

- Inménati Certificatele de absolvire.
+ Felicitati antreprenorii absolventi.

Oportunitati suplimentare de invitare
: Activitatea 1

¢ Alcatuiti o publicatie antreprenoriald scolara sau extra-scolara, in care elevii isi pot
i promova ideile de afaceri. Luati interviuri antreprenorilor locali; analizati punctele de
i vedere ale elevilor cu privire la afacerile acestor antreprenori (sunt multumiti de pro-
i dusul sau serviciul furnizat? L-ar cumpdra?); cercetati nevoile de pe piatd; oferiti
i sugestii sau recomandari.

Activitatea 2

i Rugati elevii sa gaseasca o modalitate distractiva de a instrui elevii mai mici cu privire
i la antreprenori si companii. Sugerati-le 0 abordare creativa: si-ar putea, de exemplu,
i imagina un joc ("Pante si Scarite" despre afaceri si produse de succes [scarita] Si
i despre cele care au esuat [panta]; scrieti si interpretati o piesa; scrieti o0 poveste despre
i antreprenori si visurile lor).
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Glosar

Antreprenor: Persoand care pormneste o
afacere in speranta obtinerii unui profit.
Antreprenor social: Persoana care iden-
tifica o problema a societatii sau comu-
nitatii si urmareste solutionarea acesteia
folosind 0 abordare antreprenoriala.

Autodidact: Persoana care a dobandit
cunostinte despre un produs, serviciu
sau o afacere doar prin propriile forte.

Brainstorming: Tehnica folositd la
generarea ideilor.

Cercetare de piata: Strangerea si evalu-
area datelor legate de preferintele
clientilor cu privire la produse si servicii.

Client: Persoana care cumpara un pro-
dus sau serviciu.

Compost: Ingrasdmant agricol natural,
rezultat in urma fermentdrii lente a
diferitelor resturi vegetale si animale,
amestecate cu unele substante minerale.

Creativ: A fi ingenios in gandire.

Inovator: A crea ceva nou, original, revo-
lutionar.

intreprindere: O companie sau unitate
economica care produce si vinde pro-
duse sau furnizeaza servicii clientilor.

Licitator: Persoana responsabila cu
derularea licitatiei.

Licitatie: O modalitate de a cumpara o aface-
re/un produs a carui pret nu a fost stabilit.

Anexa

Bibliografie
Carti

Marketing: Totalitatea mijloacelor prin:
care un produs sau un serviciu este
facut cunoscut si vandut clientilor. :

Oferta: Propunerea unei sume de bani ca
pret al unui bun.

Piata: Totalitatea cumparatorilor actuah
sau potentiali.

Profit: Venitul ramas dupa achltarea
tuturor cheltuielilor.

Produs: Articol destinat intrebuintarii, ca
masina sau CD-ul.

Publicitate: Promovarea unui produs sau
serviciu.

Plan de afaceri: Detaliaza cu ce se ocupa
afacerea, ce este important pentru;
afacere si cum se va desfasura aceasta.

Satisfacerea unei nevoi: Crearea unui
produs sau serviciu pe care oamenii do-
resc sa il cumpere si/sau sé il foloseasca

Serviciu: Realizarea unei activitati in
beneficiul cuiva, ca realizarea unei tun-
sori sau repararea masinilor. i

Societate: O comunitate de oameni care;
au aceleasi obiceiuri, legi si institutii.

Ucenic: O persoana care invata de Ia
experti intr-un anumit domeniu.

Vermicompost: ingrasamant agricol pe
baza de viermi.

Farrell, Larry C. Getting Entrepreneurial!: Creating and Growing Your Own§
Business in the 21st Century-Lessons from the World’s Greatest Entrepreneurs.

Hoboken (NJ): John Wiley & Sons, 2003.

Farrell, Larry C. Searching for the Spirit of Enterprise: Dismantling the Twentieth-

Century Corporation-Lessons from Asian,
Entrepreneurs. New York: E.P Dutton, 1993.

European, and American ;

51



i Farrell, Larry C. The Entrepreneurial Age: Awakening the Spirit of Enterprise in
: People, Companies, and Countries. New York: Allworth Press, 2001.

Freely, James. Your Own Business: A Young Entrepreneur’s Start-Up Guide. N.p.:
: Business Resource Network, 1988.

! Godfrey, Joline. Our Wildest Dreams: Women Entrepreneurs Making Money,
i Having Fun, Doing Good. New York: HarperBusiness, 1992.

§Kushel|, Jennifer. The Young Entrepreneur’s Edge: Using Your Ambition,
: Independence, and Youth to Launch a Successful Business. New York: The
i Princeton Review, 1999.

i Lieber, Ron. Upstart Start-Ups!: How 34 Young Entrepreneurs Overcame Youth,
i Inexperience, and Lack of Money to Create Thriving Businesses (Paperback).
i New York: Broadway Books, 1998.

 Liebig, James E. Merchants of Vision: People Bringing New Purpose and Values
i to Business. San Francisco: Berrett-Kochler Publishers, Inc., 1994.

§Mariotti, Steve. The Young Entrepreneur’s Guide to Starting and Running a
i Business. New York: Three Rivers Press, 1996.

Schiffman, Stephan. The Young Entrepreneur’s Guide to Business Terms (Watts
i Reference). London: Franklin Watts, 2003

Website-uri

www.investni.com/index/start/st-start-up-programmes/youngentrepreneurs
: Ofera suport pentru deschiderea unei noi afaceri si include o serie de videoclipuri cu
: tineri antreprenori.

: www. TheSpiritOfEnterprise.com
i Website al The Farrell Company, o organizatie lider mondial in cercetare si predare
; a practicilor antreprenoriale fondata de Larry C. Farrell.

{ http://studentcenter.ja.org/aspx/Plan Business/VideoRoom.aspx

: Camera video a antreprenorului din portalul on line pentru elevi ofera portrete cu

i exemple din viata reald a unor tineri antreprenori, sfaturile lor privind deschiderea unei
i afaceri si multe altele. Jurnalul Online este accesibil si din site-ul Centrul Elevului.

www.studententrepreneur.co.uk
i Afld despre antreprenoriat de la tineri antreprenori.

{ www.youngbusiness.net/entrepreneurs
i Ofera informatii substantiale despre planificarea, cercetarea, marketingul si pro-
i movarea unei afaceri.

{ www.youngmoney.com/entrepreneur/elev_entrepreneurs
¢ Acest site al revistei Young Money cuprinde o multime de informatii excelente despre
: antreprenoriat.

{ www.zeromillion.com
i Furnizeaza multe interviuri si resurse pentru tinerii antreprenori, inclusiv sectiuni
: despre cum s incepi o afacere, marketing si antreprenoriat social.
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