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Cuvant inainte

JA Worldwide este o organizatie nonprofit finantata de companii, fundatii, guvern si persoane
fizice. Incd de la infiintarea ei, in 1919, Junior Achievement a contribuit la educarea in domeniul
afacerilor si al economiei a peste 96 de milioane de tineri din lumea intreagd.

JAWorldwide este cea mai mare organizatie dedicata educatiei elevilor din licee in ceea ce priveste
antreprenoriatul, pregdtirea pentru intrarea pe piata muncii, deprinderea unei culturi economice
prin intermediul unor programe practice, interactive.

Junior Achievement foloseste programe in care activitatile sunt bazate pe experimentarea
nemijlocitd, pentru ca tinerii sd inteleaga dimensiunea economicd a vietii. Alturi de partenerii
nostri din domeniul afacerilor si al educatiei, aducem lumea reald in mijlocul elevilor, pentru ca
acestia sa congtientizeze potentialul de care dispun.

Junior Achievement Romania este o organizatie nonprofit fondata in anul 1993;parte a Junior
Achievement Worldwide® SUA si a Junior Achievement - Young Enterprise'Europa.

Misiunea organizatiei este sd inspire si sd pregdteasca tandra generatie pentru a reusi in economia
de piata.

Prezentarea programului

Programele JA pentru invatamantul liceal sunt concepute in primul rdnd pentru a oferi cunostinte
de baza despre antreprenoriat, educatie financiara, pregatire pentru intrarea pe piata muncii,
dar in subsidiar isi doreste sa ofere notiuni fundamentale de matematicd si pentru dezvolta-
rea abilitatilor de scris si citit. Elevii invatd concepte fundamentale despre afaceri si economie,
exploreaza oportunitdtile si interesul pe care le-ar-oferi o anumitd carierd si isi dezvolta aptitu-
dinile ca sa fie pregatiti pentru a intra pe piata muncii.

In timpul vizitelor la clasa, parte a acestor programe, consultantii vor juca rolul de model pentru
elevi. Prin activitatile practice variate la care iau parte, elevii vor aprofunda legdtura dintre ceea ce
invatd in scoald si modul de participare activintr-o economie globala. Materialele pentru fiecare
program in parte sunt adunateintr-un pachet ce cuprinde planurile fiecarei lectii, articole infor-
mative pentru elevi si materiale suplimentare care sd asigure o experientd reusita pentru elevi,
profesori si consultanti.

Pentru mai multe informatii despre programele Junior Achievement Romania pentru liceu, gim-
naziu si clasele primare, vizitati site-ul JA: www.jaromania.org.

Multumiri consultantilor si profesorilor

JA Romania apreciaza implicarea dumneavoastra in derularea cu succes a acestui program.
Suntem siguri ca dumneavoastra si elevii participanti la Fii antreprenor! veti aprecia programul ca
fiind o experientd pldcutd, bogatd in informatii i instructiva.
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Obiectivele fii antreprenor!

Prin participarea lor directd la modul in care se dezvoltd un plan de afaceri, Fii antreprenor! ii
provoaca pe elevi sa inceapad o afacere sau sa initieze un proiect antreprenorial inca de pe bancile
liceului.

Dupa participarea la lectiile acestui program, elevii vor putea sa:
+ Recunoasca trasdturile si modul de lucru ale unui antreprenor de succes.
+ Evalueze o idee antreprenoriald in functie de produs, client si criteriul avantajelor com-
petitive.
« Performeze aptitudini de planificare a afacerilor in demararea unor proiecte start-up,
marketing, finante, management si luarea de decizii in probleme de eticd.



Materialele programului

Pachetul contine materialele de care aveti nevoie pentru a derula cu succes acest program. Va
rugam sd verificati toate materialele. Dacd pachetul dumneavoastra este incomplet, v rugdm
sa v adresafi biroului Junior Achievement Roménia.

Ghidul profesorului si al consultantului
Pachetul contine o copie a acestui ghid pentru profesorul coordonator. Continutul ghidului este

conceput pentru a reduce cat de mult posibil timpul necesar pregatirii si pentru a mdri‘eficienta
informatiilor pe care le veti transmite in cadrul fiecarei lectii.

Lista materialelor necesare

Programul presupune ca elevii sa foloseasca materiale individuale drept suport pentru informa-
tiile pe care le vor invata; verificati si organizati aceste materiale inainte defiecare lectie.

Planul lectiilor
Planul unei lectii este astfel realizat incat sd va ajute in organizarea si expunerea informatiilor.
Fiecare lectie include:

+ Prezentare generala — descrie pe scurt fiecare lectie, pentru informarea consultantu-
lui si a profesorului.

- Obiective —identificarea cunostintelor pe care elevii le vor dobandi in urma fiecarei lectii.

- Concepte si abilitati — prezinta temele.educationale pentru fiecare lectie in parte,
marcate ca note pe marginea paginilor,

- Pregatirea lectiei — ofera sfaturipentru planificarea fiecarei lectii.

« Durata recomandata — indicd o perioada de timp pentru desfagurarea fiecarei sectiuni
din lectie.

+ Materiale — lista materialelor:necesare pe parcursul fiecdrei lectii. Nu sunt furnizate
materiale suplimentare.

+ Prezentarea lectiei'—ghideaza consultantul pe parcursul lectiilor si discutiilor, asigu-
rand o prezentare fluidd-a continutului. Notele de pe marginea paginilor sugereaza
strategii alternative de predare si definesc termenii-cheie folositi.

+ Recapitulare — incurajeaza consultantul sa revada obiectivele urmdrite inainte de
incheierea fiecdrei lectii.

« Rezumatul lectiei — ofera consultantului posibilitatea de a personaliza lectia pe care 0
conduce, urmdrind in acelasi timp si atingerea obiectivelor.

- Posibilitati de studiu aprofundat — cuprinde activitati optionale pe care consultantul
si profesorul sunt incurajati sa le parcurgd cand cred ca timpul le permite acest lucru.

- Materiale suplimentare — ofera idei si indicatii pentru predarea unor lectii suplimen-
tare, care cuprind informatii relevante despre educatia antreprenoriald. Sunt disponibile pe
pagina web a programului Fii antreprenor!, 1a adresa: www.compania.jaromania.org.
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Manualul elevului

Pachetul contine cate un manual de lucru pentru fiecare elev. Acestea ar trebui sa fie inapoiate
profesorului si pastrate in clasd intre lectiile pe care le desfagurati.

Lafiecarelectie, elevii au la dispozitie activitdti optionale online, ce se gasesc la rubrica“Posibilitati
de studiu aprofundat’, pe care le pot parcurge oricand. Aceste activitati sustin temele lectiilor si se
adreseaza elevilor care sunt hotdrati sa-si deschida propria afacere in viitorul apropiat. Elevii sunt
sfatuiti sa consulte aceste materiale in afara timpului alocat lectiilor.

Disclaimer

Urmatorul disclaimer este mentionat in “Planul de afaceri” oferit ca exemplu siin scrisoarea pen-
tru elevi a programului. Va rugam sd amintiti aceste informatii la fiecare lectie si sd va asigurati
ca elevii cunosc riscurile pe care le presupune o inifiativd antreprenoriald, precum necesitatea
asistentei profesionale adaptate fiecdrui tandr antreprenor care doreste sd inceapd o afacere.

Initiativele in domeniul afacerilor sunt supuse riscului. Antreprenorul are responsabilitatea
de a lua decizii ludnd in considerare toate informatiile pe care le primeste prin intermediul
cercetdrii individuale, al diferitelor recomanddri venite de la profesionisti si cdntdrind riscurile si
consecintele fiecdrei decizii. Programul “Fii antreprenor!” al JA Romdnia (Junior Achievement)
este conceput pentru a preda principiile generale de functionare a afacerilor sub forma unei
experiente educationale si nu urmdreste sd ofere nicio recomandare specificd financiard, legald,
de afaceri sau profesionald. Materialele “Fii antreprenor!” nu reprezintd o garantie impotriva
pierderii banilor investiti, a vreunei pagube personale sau impotriva pierderii bunurilor.
Dumneavoastrd, ca elev participant, ar trebui sd discutati cu parintii, tutorii sau cu o persoand
autorizatd in acest domeniu despre situatia dumneavoastrd individuald inainte de a lua orice
fel de decizie sau de a implementa orice plan de afaceri.

Sondaj online

La sfarsitul programului, atunci cand veti formula concluziile, vd rugam sd accesati sondajul
online care se afla in'contul dumneavoastra pe site-ul www.jaromania.org la sectiunea “Feedback”
Va rugdm sd oferiti.informatiile solicitate, deoarece comentariile dumneavoastra ne vor ajuta sa
imbundtatim calitatea programelor JA Romania.

Certificate de absolvire

Pentru atestarea participarii la acest program, fiecare elev va primi un certificat de absolvire,
acestea fiind incluse in pachetul fii antreprenor!. Va trebui sa introduceti in contul dumneavoastra
de pe www.jaromania.org un tabel actualizat al elevilor participanti pentru a completa aceste
diplome. Aveti grijd sd scrieti corect numele fiecdrui elev.



Testul JA. inainte si dupa desfasurarea programului

Pachetul contine un test care va fi administrat elevilor de catre profesor inaintea inceperii pro-
gramului si din nou la sfarsitul modulului. Profesorul distribuie testul primit elevilor. Astfel se va
demonstra atat profesorilor, cat si administratiei scolii valoarea programului desfasurat. Va rugdm
sd ne trimiteti rezultatele testului pentru a putea initia o evaluare locald a programului.

Raspunsurile corecte la intrebarile de verificare a cunostintelor din cadrul testului JA:
1.d
2.d
3.b
4.a
5.¢
6.b

Materialele profesorului

Pachetul contine Ghidul profesorului si al consultantului si testul ce trebuie administrat inainte si
dupa desfasurarea programului.

Pagina de web a programului fii antreprenor! oferd indicatii si materiale pentru lectii suplimen-
tare pe tema antreprenoriatului, la adresa www.compania:jaromania.org.
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Pregatirea lectiei
(pentru consultantii voluntari din mediul de afaceri)

Intalnirea cu profesorul

Inainte de prima prezentare, este important sa planificati o intalnire cu profesorul cu care colaborati
pentru a recapitula scopul si obiectivele fiecdrei lectii si pentru a afla mai multe informatii des-
pre abilitatile generale ale elevilor. Dacd este posibil, intalniti-vd cu profesorul inainte cu cateva
minute ca elevii sd inceapa cursurile, pentru a evita intreruperea acestora. Dupd ce cursul incepe,
acordati suficient timp observdrii interactiunii dintre elevi si profesor.

Desi dumneavoastrd aveti responsabilitatea principald in sustinereasiprezentarea programului,
implicarea profesorului este decisivd pentru succesul acestuia. Mai'jos aveti o listd care sd va ajute
sa organizati ct mai bine aceasta vizitd.

Cereti profesorului:

0 Sa administreze elevilor testul JA inainte de.desfasurarea programului si dupa
incheierea acestuia (revedeti pagina 9, cu detalii despre test).

O Sa va ofere un orar al clasei si un calendar de evenimente organizate de scoald,
pentru a evita eventualele suprapuneri. Asigurati-va ca oferiti profesorului datele
dumneavoastrd de contact pentru.a,vd comunica orice schimbare de program.

O Sd vd propund sugestii de administrare'a cursului si despre cel mai bun mod de pre-
zentare a informatiilor.

O Sa vd asigure asistentd in.ceea.ce priveste amenajarea clasei pentru elevii cu nevoi
speciale.

O Sd va ajute sd achizitionati echipamentele tehnologice necesare pentru sustinerea
lectiilor.

a Sd va ofere informatii care sa vd ajute sd comunicati cat mai eficient cu elevii.

O Sa recapituleze sau sa prezinte elevilor concepte care sa-i pregateasca pentru curs.

O Sa ramand in.clasd pe parcursul lectiilor, pentru a va sprijini pe dumneavoastra i pe
elevi.

Observarea elevilor
Tn timpul vizitelor la clasa luati in considerare urmitorii factori:
0 (ati elevi sunt in clasa respectiva? Avand aceastd informatie, veti putea decide daca veti
imparti clasa in grupe sau in perechi.
o Cumincurajeazd profesorul participarea la lectie? De exemplu, elevii ridicd mana fnainte
de ardspunde?
0 Cum gestioneaza profesorul intreruperile?
o Cum procedeaza profesorul pentru ca fiecare elev sa se simta apreciat i in largul sau?
0 Sala de clasa are vreun ceas de perete? Va fi nevoie sa aveti un ceas de mana?



0 Unde puteti expune postere si alte materiale vizuale? Aveti nevoie de banda adeziva sau
piuneze pentru a le fixa?

0 Veti avea nevoie de un flip-chart? Profesorul colaborator preferd ca posterele sau alte
materiale sd fie expuse intr-un anumit loc?

0 Cum este aranjatd sala de curs? Va fi nevoie sd mutati bancile sau scaunele pentru vreo
parte a prezentarii dumneavoastra?

a Cumil puteti include pe profesor in prezentarea dumneavoastra?

O Putefi anticipa vreo posibild problemad in administrarea grupului de elevi? Discutati toate
observatiile dumneavoastra cu profesorul.

Prezentarea lectiilor

Intélnirile cu profesorul si observarea elevilor va ofera un bagaj de cunostinte'de care veti avea
nevoie atunci cand veti sustine lectiile. Urmatorii pasi ar putea sa va ajute in planificarea eficienta
a timpului pe care il aveti pentru fiecare prezentare.

Tnainte de fiecare lectie:

O Revedeti continutul prezentarii, obiectivele, conceptele i abilitdtilenecesare.

O Revedefi planurile de pregatire, prezentare, precum i instructiunile:pentru fiecare activitate.

a Familiarizati-va cu termenii-cheie definiti pe marginea paginilorghidului.

Q Recititi indicatiile pentru predare.

a Verificati lista de materiale si asigurati-vd ca aveti suficient timp pentru a aduna componen-
tele necesare care nu sunt incluse in pachetul furnizat.

O Planificati in detaliu toate elementele, insa luati in.considerare faptul cd puteti restrange sau
modifica prezentarea. Lectia si activitatile planuite:ar putea dura mai mult sau mai putin timp
fata de cel recomandat, in functie de stilul-dumneavoastra de predare sau de abilitdtile si in-
teresul elevilor.

Va rugam sd luati in considerare urmdtoarele aspecte:

Nu existd doud clase de elevi asemdndtoare, si nicio lectie individuala nu va satisface nevoile si
asteptdrile tuturor elevilor. Cu ajutorul profesorului, adaptati sesiunile de prezentare, daca este
nevoie, dar urmdriti obiectivele'propuse. Puteti imbogati fiecare prezentare oferind informatii din
propria experientd. Prezentatiexemple care sunt relevante pentru fiecare lectie.

(Cea mai solicitanta parte-a.acestui program va fi adaptarea prezentdrii in functie de elevi care
au niveluri diferite desmaturitate, interese si abilitati variate. Veti descoperi cd elevii au nevoi
specifice sociale, personale sau educationale. Tratati-i cu respect si sinceritate. Invatati numele
elevilor, ldudati-le reusitele si incurajati participarea activa. Abordati lectiile intr-o maniera cat
mai asemadnadtoare cu nevoile actuale si viitoare ale elevilor; personalizati totul.

Treceti in revistd cdt mai des indicatiile de mai sus, dar retineti cd elevii isi vor aminti de
dumneavoastra dacd afi ardtat ca vd pasa, ca sunteti pregatit si ca oferiti din cunostintele proprii
si dacd i-ati tratat cu respect.
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Standardele de conduita ale consultantului voluntar

Consultantii Junior Achievement predau lectii importante tinerilor si pot Idsa o impresie profunda
asupra vietii acestora. Orice conduitd nepotrivita in relatia cu elevii poate genera consecinte
grave. Urmadtoarele standarde sunt concepute pentru a-i ajuta pe consultanti sa inteleagd ceea
ce se agteapta de la ei, inainte de a vizita clasa. In fiecare an, stafful Junior Achievement trans-
mite aceste standarde verbal si in scris celor cu care au colaborat in anul precedent si noilor
consultanti.

« Tinerii cautd la adulti exemple de comportament potrivit. Consultantii JA vor trebui sa
foloseasca un limbaj adecvat i sa fie un model de conduitd onorabild, oferind respect,
integritate, onestitate si pofesionalism. Folosirea limbajului profanator, a conotatiilor
sexuale sau a glumelor pe aceste teme este nepotrivita. Inclcarea prevederilor legale in
ceea ce priveste interactiunea cu tinerii (de exemplu, oferirea de bauturi alcoolice sau a
unor droguri legale sau ilegale) este interzisa.

- Consultantii trebuie sd fie foarte atenti in ceea ce priveste contactul direct cu elevii si
trebuie sd sesizeze diferenta dintre un comportament adecvat, cum ar fi o strangere de
mand sau o atingere usoard pe umar, de incurajare, si acele gesturi care sunt cu tenta
sexuald si nepotrivite. Consultantii trebuie sa aibd in vedere si felul in care ar putea fi
perceput orice gest.

« Interactiunea cu elevii trebuie sa fie adecvata statutului dumneavoastrd si perceputa ca
adecvata. Consultantii lucreazd in mod curent cu grupuri de elevi, dar pot apdrea si cazuri
de interactiune doar cu unul dintre ei. nainte de orice activitate desfasuratd doar cu un
singur elev, consultantul trebuie sa se asigure ca este prezent si un alt adult. Preferinta
sau aparenta unei favorizdri a unor elevi ar trebui evitata in orice circumstante.

» Consultantii sunt responsabili de calitatea relatiilor pe care le dezvolta cu tinerii. Elevilor
le este mai greu sa vorbeascd despre ipostaze inconfortabile sau sa ridice obiectii referi-
tor la 0 anumitd imprejurare. Consultantii ar trebui sd fie foarte atenti la sugestiile fizice
si verbale pe care elevii le percep.

Aceste standarde nu reprezintd o listd exhaustiva. Si alte actiuni considerate neadecvate ar putea
duce la suspendarea sau destituirea unui consultant.

Junior Achievement va trata cu seriozitate orice plangere referitoare la o abatere de conduita a
consultantului. Autoritatile competente vor investiga cu promptitudine orice acuzatie credibila
de conduitd nepotrivitd. Tn timpul unei astfel de investigatii, consultantul JA va fi suspendat.
Dacd se constata cd a avut un comportament neadecvat, consultantul va fi destituit imediat si
permanent.

Orice presupus comportament neadecvat al unui consultant trebuie sa fie raportat imediat birou-
lui local Junior Achievement.

Consultantii JA sunt obligati sd semneze un formular privitor la standardul de conduita al consul-
tantului. Dacd nu ati semnat incd acest formular, va rugdm sa luati legatura cu biroul JA Romania
inainte de a sustine prima lectie.




Ghid de lucru cu elevii

Sfaturi generale

Consultati politica scolii fata de vizitatori; cele mai multe institutii presupun inregistrarea
laintrare.

Cereti sfaturi profesorului, respectati autoritatea si experienta acestuia in sala de curs.
Ldsati disciplinarea clasei in seama profesorului.

(Cand intrati in contact cu un elev, trebuie s fie prezent profesorul, un alt adult a.carui
prezentd este autorizata in cadrul scolii sau unul dintre parintii sau tutorii elevului.

Pregatirea personala

Incercati sa ajungeti mai devreme la scoald, dar nu intrerupeti cursul daca.in clasa mai
sunt incd elevi.

Imbracati-va intr-o tinuta business, trebuie s aratati ca un ,expert”.

Salutati elevii intr-un mod prietenos, dar totusi profesional.

Zambiti, strangeti mana daca este cazul si mentinefi contactul vizual.

Prezentati-va si cereti fiecrui elev sd se prezinte.

Fiti naturali. Vorbiti despre aspiratiile dumneavoastra initiale, despre locul actual de
munca i cum ati ajuns in acest post.

Evaluati ceea ce elevii stiu deja despre un concept sau'un anumit subiect. Ce cunostinte
si experiente impartdsite ar putea imbogadti temele tratate in cadrul lectiilor?

Strategii de predare

Cu toate cd profesorul este responsabil pentru. instruirea si disciplina din clasd, urmdtoarele
sugestii v-ar putea ajuta in lucrul cu elevii:

Adaptati-va prezentarea la nevoile profesorului si ale elevilor. Folositi limbajul, exemplele
si analogiile pe care elevii pot sd'le inteleagd, dar nu adoptati o atitudine superioara.
Evitati sa folositi stereotipuri legate'de gen, rasd sau etnie.

Stabiliti cu profesorul cea mai bund strategie de lucru cu elevii care au nevoi speciale, cu
cei care au cunostinte limitate de limbd romana sau care au dificultati la citire.

Limitati timpul dedicat lecturii materialelor la 5-10 minute, activitatea aceasta nu este
de obicei prea eficientd in procesul de predare.

Definiti saurecapitulati punctele principale si/sau termenii-cheie notandu-i pe tabla, pe
flip-chart.sau intr-un loc vizibil, iar informatiile importante afisati-le, pentru ca elevii s
e aibd mereu disponibile.

Asteptati cel putin 5 secunde pentru un rdspuns inainte de a numi un alt elev. Folositi cat
mai multe posibil intrebari cu raspuns deschis.

Nu rdspundeti dumneavoastrd la propriile intrebadri i evitati criticarea sau respingerea
unor raspunsuri gresite ale elevilor.
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«(and este nevoie de o anumita aptitudine, cum ar fi calculul matematic, oferiti un exem-
plu sau o demonstratie a procesului inainte de a le cere elevilor sd rezolve o problema.

« Verificati cat mai des dacd elevii au inteles expunerea dumneavoastrd, prin adresarea
unor intrebdri relevante.

« Pe parcursul primei lectii, explicati elevilor cd trebuie sa se ghideze dupa asteptarile gru-
pei din care fac parte pentru a asigura desfasurarea cu succes a activitatilor programului.
Impartasiti-le urmétoarele strategii si amintiti-le elevilor, daca este necesar, ca:

— elevii care lucreazd intr-o grupa trebuie sa colaboreze tot timpul;
— toti membii participd si oferd din cunostintele proprii;
— toti ascultd si sunt ascultati cu respect.

Managementul elevilor

« Cerefi profesorului sugestii pentru impdrtirea elevilorin grupe de lucru. Perechile presu-
pun participarea activa a celor doi elevi. Grupe de'trei sau'mai multe persoane ar trebui
sd aibd experientd anterioard in munca in echipd.

« Oferiti indicatii generale inainte de impartirea clasei in grupe.

+ Atribuiti anumite roluri intr-o grupd. Este un.exercitiu eficient sa cerei imediat dupa
formarea grupei ca elevii sa-si aleagd un numar incepand cu unu i sd tind minte acest
numar. Folositi aceasta numdratoare pentrua desemna roluri. Dupd o anumita activitate,
cerefi elevilor din fiecare grupd care au un'anumit numdr sd vorbeasca despre experienta
grupei din care fac parte.

« Economisiti timp pastrand-aceeasi-impartire in grupe pentru fiecare lectie. Uneori
este fnsa necesar sa schimbati componenta grupelor. Rugati-l pe profesor sa v ajute
in distribuirea temelor catre grupe. Mergeti printre grupe pe parcursul lectiilor, pentru
a raspunde intrebdrilorsi pentru a-i ajuta pe elevi sd-si duca sarcinile la bun sfarsit.
Incurajati-i pe'elevi sé-si ofere sprijin unul altuia.

« Faceti diferenta dintre invatarea activa si implicarea efectiva si comportamentul dis-
ruptiv/neatentie. O:clasa linigtitd nu este neapdrat buna, dar nicio clasa gdldgioasa nu
este neaparatrea. Discutiile serioase sau simuldrile active sunt indicatori de zgomot care
aratd cd eleviiinvata.

Lectii desfasurate dupa orele de program sau in format optional

Dacd sustineti acest program in orele de dupd programul scolar sau ca un modul optional, discutati
cu profesorul, cu un responsabil al scolii sau cu membrii biroului JA Roménia despre diferentele
din program, cum ar fi fixarea prezentdrilor, durata lectiilor, echipamentul disponibil si numadrul
de elevi participanti.




Lista detaliata a materialelor necesare

Lectii

Articolul

1(2(3|4|5(|6|7

Test JA

Ghidul profesorului si al consultantului

Manualul elevului

Scrisoare pentru elevi

Fige “Perfectionarea unui produs”

Fige “Profilul antreprenorilor”

Fise “Profilul companiilor”

(artonase de joc cu avantaje competitive

Fise “Probleme de etica”

Model de plan de afaceri
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produsului

Antreprenor
social

Aptitudini
Analiza
informatiilor

Organizarea date-
lorin categorii

Luarea deciziilor

Evaluarea
alternativelor

Comunicare scrisd
si orald

Prezentarea
informatiilor

Lucrul fn echipd

Introducere in antreprenoriat

Indicatie de predare
Obtineti o listd cu elevii clasei inainte de inceperea lectiei.

Prezentare generala

Elevilor le sunt prezentate elementele care asigurd succesul unei afaceri de tip start-up, mituri si
intamplari adevarate despre antreprenoriat si stadiile incipiente de perfectionarea produsului.

Obiective

Elevii vor fi capabili sd:
« Recunoasca elementele care asigura succesul.unei afaceri de tip start-up.
« Evalueze miturile si intampldrile reale despre antreprenoriat.
« lain considerare diferite modalitati de perfectionare a unui produs.

Pregatirea lectiei

Inainte de a incepe, asigurati-va ca profesorul a multiplicat si administrat testul JA pentru ca mai
tarziu rezultatele sd poatd fi comparate cu cele obtinute la acelasi test la sfarsitul programului.
Recapitulati tema lectiei si lista de materiale necesare. Discutati cu profesorul despre cum este
mai bine sa impar{iti elevii in grupe si‘pregatiti sala de curs in functie de activitatile pe care le
vefi desfasura.

Familiarizati-va cu termenii pe care i veti folosi in aceasta lectie. Termenii-cheie sunt subliniati
in text si definiti pe marginea paginii. Definiti termenii folositi pe masura ce apar pe parcursul
prezentarii. Dacd este posibil, expuneti fiecare termen nou intr-un loc vizibil din clasd.

Revedeti “Posibilitdtile de studiu aprofundat” mentionate pentru aceasta lectie. Discutati cu pro-
fesorul despre oportunitatile de implementare.

Durata recomandata

Aceastd lectie dureaza de obicei 45 de minute. Rugati-l pe profesorul cu care colaborati s vd ajute
sd va incadrati‘cat mai bine in timp.

Materiale
+ Manualul elevului
« Pixuri sau creioane (nu sunt incluse in pachet)
« (Ceas sau alt dispozitiv de mdsurare a timpului (nu este inclus in pachet)



Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii. Prezentati-va, descrieti locul de munca pe care-l aveti si spuneti cateva lucruri
despre dumneavoastra. Subliniati faptul ca sunteti consultant voluntar Junior Achievement,
organizatie ce reprezinta o sursa de inspiratie si de pregatire a tinerilor pentru a avea succes in
economia globala.

Descrieti pe scurt programul fii antreprenor!. Explicati faptul cd acest program este creat pentru
a-i ajuta pe elevi sd poatd intocmi un plan de afaceri pentru un demers antreprenorial care sd fie
pus in practica inca din perioada liceului.
Distribuiti exemplarele din Manualul elevului si cereti-le elevilor sa-si scrie fiecare numele pe exem-
plarul propriu.
Indicati elevilor s deschida manualul la pagina 3 i sd priveascd diagrama “Elementele unei
initiative de succes”. Explicati-le ca elementele incluse sunt esentiale indinceperea si mentinerea
unui demers antreprenorial de succes. Solicitati unui voluntar sa citeascd elementele mentionate
in diagrama:

«Unantreprenor informat.

« Produsul potrivit.

- Piata potrivita (Clientii potrivii).

« Avantaje competitive specifice.

« Unplan etic si de responsabilitate sociald.

« Unplan de afaceri.
Mentionati cd toate aceste elemente vor fi studiate in detaliu in lectiile care urmeaza.
Tot la pagina 3 a Manualului elevului indicati sectiunea cu titlul “Activitati individuale” Transmitefi
elevilor ca au la dispozitie online informatii suplimentare, activitati si exemple in functie de te-
mele dezbdtute la fiecare lectie. Adresa de web pentru aceste linkuri este mentionata la fiecare
activitate. Subliniati faptul cd aceste materiale online pot fi consultate doar in afara cursurilor.
Astazi, elevii isi vor verifica cunostintele despre ce inseamnd sa fii un antreprenor informat si vor
incepe procesul de selectie a produsului potrivit pentru un demers antreprenorial.

Activitatea1

Antreprenoriat: Mituri si adevdruri

Explicati-le elevilor ca persoana care incepe o afacere pe cont propriu se numegste antreprenor.
Antreprenorii pot initia o afacere traditionald sau una nonprofit. Subliniati faptul ca si afacerile
nonprofit, la fel ca acelea traditionale, trebuie sa produca bani pentru a functiona; totusi, prima
lor preocupare este scopul pentru care au fost infiintate. Cei care incep o astfel de afacere se nu-
mesc antreprenori sociali. Definiti termenii-cheie folositi.
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Timp pentru
activitate:

10 minute




0 afacere care
nu are drept
scop dobandirea
unui profit,

Ci urmdreste

Sd sporeasca
bundstarea unor
categorii de per-
soane, actionand
in anumite
domenii, cum
arfi educatia,
religia, sdndtatea
sialtele.

Antreprenor
social:

0 persoand care
initiaza o afacere
cu un scop social
(a preocupare
principald.

Indicatie de
predare

(a alternativd,
elevii pot sd
rdmand in bancile
lor i sd voteze
prin ridicarea
mainii dupd ce
fiecare afirmatie
este Cititd.

Mentionati faptul cd multi oameni au cate o idee de afacere, dar nu reusesc din cauza proastei
intelegeri a ceea ce inseamnd sd fii antreprenor. Spuneti elevilor cd vor avea ocazia sa-si verifice
cunogstintele personale despre antreprenoriat in comparatie cu unele mituri curente legate de
acest subiect.

Impértiti dlasa in doua zone, numind una , Mit’, iar pe cealaltd ,, Adevar”. Cereti elevilor sa vind in
mijlocul clasei. Spunefi-le ca urmeaza sa cititi cu voce tare cate o afirmatie despre antreprenoriat.
Dupa fiecare afirmatie, ei vor trebui, in functie de raspunsul lor, s se mute in partea de clasa
corespunzdtoare.

Solicitati elevilor sa-si motiveze alegerea si apoi oferiti raspunsul corect si'explicatiile care se afld
mai jos scrise italic. Dacd vi se pare necesar, adaugati si exemple din experienta personald.

+ Antreprenorii trebuie sa-si asume riscuri.

Raspuns: Mit — Sunt riscuri dacd doresti sd fii antreprenor; dar totusi sunt la fel de multe
necunoscute pe parcursul unei cariere. Companiile isi reduc personalul, se inchid, angajeaza
sau concediazd dupd voia lor. Sd iti pui increderea/intr-o carierd stabild, pe un post bine
pldtit, este de asemenea riscant.

+ 0Oamenii se nasc cu abilitati antreprenoriale sau nu; sunt mostenite genetic.
Raspuns: Mit — Antreprenorii au o educatie, un IQ si o experienfd profesionald obisnuite.
Nu existd trdsdturi anume sau criterii cafe sd-ifacd sd fie unid, diferiti de restul populafiei.

+ Unul din 12 oameni din forta de munca a SUA are o mica afacere de tip start-up.
Raspuns: Adevdrat — The Small Business Association a raportat cd existau 27,2 milioane
de companii in SUA, in anul 2007. Micile companii care aveau pdnd la 500 de angajafi
reprezentau 99,9% din numdrul total. Doar un numdr de aproximativ 17 000 din cele
27,2 milioane de companii erau considerate mari,

+ Antreprenorii de succes nuau nevoie de formare profesionala in cadrul scolilor

de afaceri.
Raspuns: Adevdrat ~ Antreprenorii trebuie s aibd cunogtinte despre industria lor §i sd
poatd conduce o afacere, dar o scoald de afaceri nu reprezintd o conditie necesard si mulfi
antreprenori nu aleg.aceastd solutie. Totusi, ei nu pot sd nu ia in seamd educatia formald
sau informald.necesard si cerutd de industria in care activeaza.

+ Antreprenoriatul este o cale de a te imbogati rapid.

Raspuns: Mit — Antreprenorii au nevoie de bani pentru a incepe si a-si sprijini afacerea, iar
foarte putini ajung sd cdstige cat un CEQ al unei mari corporatii. Investitorii care finanteazd
antreprenorii asteaptd sa primeascd inapoi banii investiti. Totusi, ei analizeazd ideile de
afaceri si nu aleg sd finanteze demersurile de genul celor care promit o imbogdtire rapida si
riscantd.




+ Cunostintele despre antreprenoriat sunt inutile daca o persoana nu are de
gand sa-si deschida o afacere.
Raspuns: Mit — Chiar dacd o persoand nu va conduce niciodatd o afacere, invdtarea aptitu-
dinilor antreprenoriale si a gdndirii specifice, cunoscutd drept spirit antreprenorial, poate
sd fie de folos oricdrei cariere si ajutd la imbogdtirea performantelor si a calitdii viefii. Toate
conceptele prezentate in acest program pot fi aplicate angajatilor unei companii, deoarece
companiile cautd mereu angajafi creativi, inovatori — exact cum sunt antreprenorii.

Cereti elevilor sd se intoarcd la locurile lor. incheiati activitatea concluzionand ¢ aptitudinile
antreprenoriale pot fi dezvoltate, puse in practica si imbunatatite. Explicati elevilor cd, oricat.de
bund este o idee de afacere, cel mai important element al initierii unei afaceri de tipstart-up'este
un antreprenor informat. Subliniati faptul ca ei ingisi reprezinta cel mai de pref capital.

Activitatea 2 Timp necesar:
15 minute

Competitia “Perfectionarea unui produs”

Explicati elevilor ca partea esentiald a initierii unei afaceri de succes este'produsul pe care il ofera.
(Cea mai mare provocare a unui antreprenor este sa dezvolte.un.produs original pe care oamenii Termen-cheie
si-1 doresc, dar care nu este inca disponibil pe piata. Dacd antreprenorul opereaza pe o nisd sau Perfectionarea
pe o piatd specializatd, produsul trebuie sd fie cel mai bun'din categoria sa. Definiti conceptul de produs,ului:
perfectionare a produsului. Comunicati elevilor cavor participa la o competitie de dezvoltare/ Dezvoltarea

perfectionare a unui produs, care se va desfdsura in doud runde. unui nou produs
sau serviciu ori

Mentionati cd obiectul acestei competitii este acela de a ghici care este raspunsul cel mai comun imbundtatirea unui

si apoi gdsirea unei solutii diferite. produs sau serviciu
deja existent.

Organizati elevii in grupe de cate patru. Atribuiti cate un numar fiecarei grupe pentru a putea
intocmi ulterior un clasament. Cerefi fiecarei.grupe sa-si gdseasca un secretar care sa poata scrie
rapid raspunsurile grupei si o persoand care:sa cronometreze pentru a informa grupa despre tim-
pul ramas pe parcursul fiecarei runde.

Comunicati elevilor cd vor primi-o lista cu indicii si cd vor trebui sd scrie oricat de multe raspunsuri
este posibil la fiecare punct in.interiorul perioadei de timp alocate. Pentru ca raspunsurile sa fie
luate in considerare, ele trebuie sa fie unice si posibile. Chiar si spiritele inovatoare trebuie sa se
supuna regulilor si cerintelor. Profesorul si consultantul vor decide care dintre rdspunsuri sunt
valide.

Anuntati elevii cd vor participa la o rundd demonstrativa.
« Solicitati fiecdrei grupe sd faca rost de o coald albd de hartie si s scrie in partea de sus a
acesteia numarul atribuit.
« Explicati ca dumneavoastra veti citi un indiciu si grupele vor avea 20 de secunde pentru a
oferi cdt mai multe raspunsuri. Anuntati cd fiecare raspuns unic va aduce grupei un punct.
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Indicatie de

predare

Puteti sd oferiti
membrilor grupei
castigtoare
anumite premii
cu o valoare
simbolicd.

Timp necesar:
10 minute

Runda demonstrativa

Indiciu: o activitate predata la scoala (exemplu: tehnoredactarea).
« Adunati si afisati raspunsurile.
- (Cititi raspunsurile fiecdrei grupe, acordand cate un punct pentru fiecare raspuns unic.
« Adunati punctele obtinute de fiecare grupd si anuntati castigatorul rundei.

Intrebati elevii dacd au nelamuriri in ceea ce priveste activitatea sau metoda de punctare si
raspundeti eventualelor intrebdri. Mentionati cd vor fi patru indicii in prima runda. Vor avea cte
3 minute pentru a inregistra cdt mai multe raspunsuri. Oferiti fiecarei grupe fisa pentru runda
intai a competitiei Perfectionarea unui produs, asezand-o cu fata in jos pe banca. In momentul in
care toate grupele au primit fisele, incepeti runda intai.

Dupa 3 minute anuntati sfarsitul rundei intai.
« Cereti grupelor sa-si treaca numarul atribuit pe fisa.
«Adunati si afisati fiele.
« Punctati raspunsurile in acelagi mod ca in runda.demonstrativa: cate un punct pentru
fiecare rdspuns unic.
+ Adunati totalul fiecarui grup si anuntati castigatorul rundei intai.

Comunicati elevilor cd in continuare vor aplica 'géndirea inovativd asupra procesului de identifi-
care a posibilelor idei de afaceri.

In runda a doua sunt date doua indiciidegate de initierea unei afaceri. Din nou, vor avea 3 mi-
nute pentru a inregistra cat mai multe-raspunsuri posibile. impartiti fisa pentru runda a doua a
competitiei fiecdrei grupe, asezand-o cu fata in jos. in momentul in care toate grupele au primit
fisa, incepe runda a doua.

Dupa 3 minute anuntati incheierea celei de-a doua runde.
« Cereti grupelor sa=si treacd numadrul atribuit pe fisa.
+ Adunati si afisati fisele.
«Acordati cate un punct pentru fiecare raspuns unic.
+ Adunatitotalul punctelor fiecarei grupe si anuntati castigatorul rundei a doua.

Adunati punctajele celor doud runde si anuntati castigatorul competitiei.
Recapitulare

Recapitulati pe scurt termenii-cheie pe care i-ati folosit in aceasta lectie. Subliniati faptul ca
oricine poate fi antreprenor. Dar, pentru a avea succes, acesta trebuie sa inceapa sd caute toate
informatiile de pe piatd si sd-si aleagd produsul potrivit.

Sfatuiti elevii sa consulte “Modelul de plan de afaceri” aflat la pagina 24 din Manualul elevului.
Mentionati din nou disclaimerul, amintindu-le elevilor despre riscul pe care il implicd antrepreno-
riatul si de nevoia asistentei personalizate din partea unor profesionisti atunci cand doresc sa



inceapa o afacere. Explicati-le cd la finalul fiecarei lectii se vor raporta la “Modelul de plan de
afaceri” pentru a-si mentine proiectul in ordine.

Cereti elevilor sa citeasca Sectiunea 1: “Prezentare generald” si Sectiunea 2: “Experienta antre-
prenorului in legdturd cu afacerea respectiva” si sa completeze cu cat mai multe informatii. Cerefi
elevilor care se oferd voluntari sa citeasca raspunsurile date.

Amintiti elevilor cd pe parcursul celei de-a doua lectii isi vor dezvolta mai departe produsul sau
serviciul oferit in proiectul lor antreprenorial.

Distribuiti scrisorile pentru elevi. Cereti elevilor sa prezinte informatiile si membrilor familiilor,
astfel incat acestia sa cunoascd programul pe care ei il urmeazd. Asigurati-vd cd ati amintit de
paragraful in care sunt directionati catre resursele online ale programului Fii antreprenor! pentru
a gasi ajutor in demersul lor antreprenorial.

Multumiti elevilor pentru participare. Strangeti manualele si lasati-le.profesorului pand la
urmdtoarea lectie.

Rezumatul lectiei

Introducere

« Salutati elevii si prezentati-va pe scurt.

« Prezentafi o scurta descriere a programului Fii antreprenor!

+ Distribuiti exemplarele din Manualul elevului.

« Prezentati diagrama ,,Elementele unei initiative de succes” si indicafi sectiunea de
,Activitdti individuale” din Manualul elevului.

- Definiti termenii de antreprenor, afacere nonprofit si antreprenor social.

Activitati
« Sustineti activitatea ,,Mit sau adevar despre antreprenoriat”.
+Moderati competitia “Perfectionarea unui produs”.

Recapitulare

+ Amintiti pe scurt termenii-cheie prezentati in aceasta lectie.

« Cereti elevilor s inceapd sa completeze “Modelul de plan de afaceri” din Manualul elevului.
« Prezentati pe scurt urmdtoarea lectie.

« Multumiti elevilor pentru participare.
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Posibilitati de studiu aprofundat

Varianta 1: Profilul antreprenorului

Explicati elevilor cd antreprenorii de succes au nevoie de mijloace pentru a face fata provocarilor
pe care le presupune initierea unei afaceri. Caracteristicile personale pe care le dezvolta si cele pe
care le doresc pot reprezenta un capital extraordinar de active si pasive.

Spuneti elevilor ca vor analiza cateva dintre caracteristicile des intalnite la antreprenorii de succes
si apoi vor completa o fisa de evaluare personald a trasaturilor proprii.

Scrieti pe tabld sase calitati si aptitudini des intalnite la antreprenorii de succes. Dupa ce descriefi
pe scurt fiecare trasdturd (evidentiata prin bold), cereti elevilor sd-si evalueze nivelul actual de
performantd. Copiati urmdtoarea scald de evaluare pe tabld:

4 = Aceastd caracteristicd este unul dintre punctele mele forte si nu am nevoie de o dez-
voltare viitoare in acest sens.

3 = Aceasta caracteristica este una dintre aptitudinile mele, dar totusi are nevoie de o
perfectionare ulterioara.

2 = Aceasta caracteristica nu este pe deplin dezvoltata, dar ar putea fi dacd lucrez la ea.

1 = Aceasta caracteristicd este punctulmeuslab si va fi o provocare sa o imbunadtatesc.

Cele sase caracteristici ale unui antreprenor de succes

+ Perseverenta
Antreprenorii se confrunta cu multe probleme, de la deciziile pe care trebuie s le ia in fie-
care zi si pdnd la solutiile ce privesc furnizorii, clientii si productia. Aceste provocdri trebuie
tratate cu determinare’si abnegatie. Fard perseverenfd, posesorul unei afaceri va incerca sd
ignore sau sd lase'deoparte problemele, lucru care poate avea consecinfe negative i chiar
poate provoca falimentul,

+ Gandire inovatoare
Initierea-unei.afaceri si mentinerea acesteia pe un trend ascendent presupun creativitate
si gdndire inovatoare — plecnd de la ideea originald a produsului sau serviciului pdnd la
gdsirea unei linii originale de distributie, a unei piete noi sau a unei forme unice de mana-
gement de resurse umane. Inovaia std in centrul initierii, dezvoltdrii si mentinerii succesului
intr-un demers antreprenorial. Fdrd o gdndire inovatoare, un antreprenor va trebui sd se
bazeze pe ideile altor persoane, lucru ce va afecta succesul afacerii.

« Incredereinsine
Aceastd caracteristicd este importantd, deoarece antreprenorii trebuie s creadd de la bun
inceput in fortele proprii pentru a initia un plan de afacere. De asemenea, increderea in
sine este baza multor altor caracteristici. Multi oameni au idei inovatoare, dar e nevoie de
hotdrdre pentru a le transforma in realitate.



+ Orientat spre actiune

Intr-un mediu in care tehnologia se schimbd cu repeziciune, iar comunicarea e din ce in
ce mai rapidd, un antreprenor trebuie sa actioneze imediat cdnd apare o noud inovatie,
pentru a fi primul pe piatd. Expertii in antreprenoriat spun cd este mai bine s incerci rapid
cdteva lucruri noi repede, stiind ¢d o parte dintre ele nu vor functiona, decdt sd incerci cdte
un nou lucru cu grijd, treptat pe piatd, incercdnd sd eviti esecul.

 Comunicarea/munca cu oamenii

Desi multi antreprenori incep o afacere pentru a fi propriul sef, este important sd nu uite
cu cdti oameni trebuie sd interactioneze si sG comunice un sef. 0 idee inovatoare este.doar
inceputul. Antreprenorii trebuie sd colaboreze cu producatori, furnizori, distribuitori si
angajati, dar si cu clienti sau parteneri de afaceri.

+ Cunogstinte specifice despre potentialul demersului antreprenorial

Sunt o cerintd obligatorie. Toate celelalte caracteristici sunt des intdlnite la.oamenii care au
succes in tot ceea ce fac. Dar fdrd a avea cunostintele necesare despre potentialul afacerii, va fi
dificil sd actioneze inovator sau sd gdseascd un avantaj competitiv. Dacd aceastd caracteristici
vd lipseste, dezvoltarea ei este o prioritate: urmati cursuri, incepefi o perioadd de voluntariat,
gdsiti un mentor sau obtinei o pozitie pe un post de incepdtor in industria de care suntefi
interesat, pentru a vd ajuta sd descoperiti produsul si piata unicd.

Varianta 2

Tnainte ca elevii sa se gandeascd serios dacd vor incepe o0.afacere, ei trebuie sa fie in stare sa an-
ticipeze daca vor putea avea succes in demersul lor."Aceasta idee pare probabil inaccesibild i de
neatins pentru marea majoritate a elevilor. Pentru a ardta cat de realizabil este un demers antre-
prenorial intr-un anumit domeniu, adunati date statistice despre activitatea antreprenoriala din
tara, regiunea sau oragul in care locuiesc elevii, Scrieti informatiile pe tabla sau oferiti-le elevilor
copii individuale. Urmatoarele date generalizate reprezinta doar exemple.

Elevii ar putea crede cd existd doar cafiva antreprenori. Procentajele de mai jos aratd activitatea
antreprenoriald pe fari, pe baza datelor oferite de Raportul de monitorizare a antreprenoriatului la
nivel global pentru anul 2003:

Tara Activitatea antreprenoriala totala (AAT) (in cifre rotunde)
« Brazilia 13% (echivalentul a 1 din 7 muncitori)
- Statele Unite 12% (echivalentul a 1 din 8 muncitori)
« China 1% (echivalentul a 1 din 9 muncitori)
- (anada 8% (echivalentul a 1 din 13 muncitori)
- Irlanda 8% (echivalentul a 1din 23 de muncitori)
« Marea Britanie 6% (echivalentul a 1 din 17 muncitori)

-
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Care este afacerea mea?

Prezentare generala

Elevii vor continua sa-si dezvolte ideea produsului sau serviciului pe care vor sa-| ofere, prin ana-
lizarea metodelor variate de obtinere a succesului in demersul antreprenorial, iar la sfarsit vor
alege cel mai bun produs sau serviciu ca baza pentru planul lor de afacere.

Obiective

Elevii vor putea:
« 54 constientizeze importanta alegerii potrivite a produsului sau serviciului inainte de a
initia o afacere.
- Sa-si foloseasca pasiunea, talentul sau aptitudinile petsonale in evaluarea nevoilor
pietei pentru a determina bazele planului lor de afaceri.

Pregatirea lectiei

Recapitulati continutul lectiei si lista de materiale. Discutati cu profesorul care este cel mai bun
mod de impdriire a elevilor pe perechi si pregatiti clasa pentru desfdsurarea lectiei. Scoateti
fisele cu profilul antreprenorilor si cereti profesorului sd va.ajute la numirea voluntarilor pentru
activitatea 1.

Familiarizati-va cu termenii pe care fi veti folosi in aceasta lectie. Termenii-cheie sunt subliniati in
text si sunt definiti pe marginea paginii. Definiti termenii folositi pe masurd ce apar pe parcursul
prezentdrii. Dacd este posibil, expunei fiecare cuvant nou intr-un loc vizibil din clasa.

Ganditi-vd la exemple cunoscute de:produse siservicii asemandtoare cu cele trei produse prezen-
tate la“Modalitdti de perfectionare a produselor” din timpul desfasurdrii activitatii 2.

Treceti in revista “Posibilitatile de studiu-aprofundat” pentru aceastd lectie aflate la pagina 29.
Discutati despre posibilitdtile de sustinere a activitatilor suplimentare cu profesorul.

Durata recomandata

0 lectie dureaza de obicei45 de minute. Rugati-I pe profesorul cu care colaborati sa vd ajute sd va
incadrati cdt mai bine in.timp.

Materiale
+ Manualul elevului
«Fise “Profilul antreprenorilor” (6 fige)
« Pixuri sau creioane (nu sunt incluse in pachet)

-
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Analiza
informatjilor

(ategorizarea
datelor

Luarea deciziilor
Evaluarea alterna-
tivelor
Comunicare scrisd
si orald

Prezentarea
informatiilor

(itirea analiticd a
datelor

Munca in echipd




Timp necesar

15 minute

Prezentarea lectiei

Introducere
Salutati elevii si distribuiti manualele pentru fiecare elev.

Cereti elevilor sa deschidd manualele la pagina 4 si sd analizeze din nou diagrama cu“Elementele
unei initiative antreprenoriale de succes”. Reamintiti-le cd elementele prezentate sunt esentiale
pentru a initia si a mentine cu succes un demers antreprenorial. Recapitulati informatiile oferite in
lectia 1, potrivit cdrora cele mai valoroase elemente pentru a initia o afacere sunt un antreprenor
informat si un produs sau un serviciu potrivit. 0 afacere poate fi traditionald sau una nonprofit,
un demers social.

Tot la pagina 4 din Manualul elevului subliniati existenta rubricii “Activitati individuale”. Reamintiti
elevilor cd pentru fiecare tema pot gasi resurse online cu informatii-suplimentare, activitti si
exemple specifice. Linkurile catre aceste resurse sunt mentionate la fiecare activitate. De aseme-
nea, specificai ca aceste materiale online pot fi accesate numai‘in afara timpului alocat sesiunilor
de prezentare.

Explicati elevilor ca pe parcursul acestei lectii vor invdta maimulte despre strategiile de alegere a
produsului sau serviciului potrivit.

Activitatea 1

Figele “Profilul antreprenorilor”

Anuntati elevii cd urmdtoarea activitate:aratd importanta alegerii produsului prin observarea mai
multor antreprenori si a produselor acestora.

Solicitati 6 voluntari si-rugati-i sd vind in fata clasei pentru a citi cateva informatii despre idei
de afaceri. Distribuiti fiecaruia cate o fisd “Profilul antreprenorilor”. Cereti-le sa se pregdteasca
parcurgand fisele o data inainte de a le prezenta clasei. incurajati-i sa personalizeze prezentarea,
sd 0 facd amuzantd; subliniind faptul cd activitatea va fi foarte eficientd daca vor folosi 0 abordare
dramaticd sau teatrald.

Spuneti-le ca.vorafla informatii despre antreprenori cu idei una mai bund decat cealalta. Ei vor
trebui sd compare $i sd cantdreasca ideea fiecarui antreprenor si apoi sd evalueze care idee este
mai buna.

Cereti antreprenorilor 1 si 2 sd-si citeasca figele si apoi sd se intoarca la locurile lor. Rezumati
pentru clasa continutul celor doua prezentari.

Solicitati elevilor din banci sa deschida la pagina 5 a manualului. Colaborand cu un partener,
cereti tuturor sa completeze tabelul cu figele “Profilul antreprenorilor” incepand cu antreprenorii
1i 2. Mentionati faptul ca si elevii care prezinta fisele vor trebui sd completeze tabelul. Spuneti
elevilor cd au cte 2 minute pentru fiecare sectiune in care sa noteze evaluarea fiselor.



« Solicitati elevilor sa gaseasca asemanari intre cele doua idei de afaceri.
(Raspuns posibil: Ambii antreprenori sunt interesati sd facd bani.)
- intrebati care este cea mai buna idee de afacere si de ce.
(Raspuns posibil: Daca nu va fi mentionat acest raspuns, explicati cd oricare dintre idei
ar putea avea succes, dar antreprenorul 2, Dragos, are o sansd reald de a ajunge la rezul-
tate pozitive, deoarece a ales strategic un produs despre care stia ca camenii au nevoie
si il vor cauta. Antreprenorul 1, Tatiana, doreste sa vandd un produs, orice produs, este
dispusd chiar sa munceasca din greu, dar nu se gandeste totusi daca oamenii vor sau vor
avea nevoie de produsul ei.) s fbricare e
Cereti antreprenorilor 3 si 4 sd citeasca prezentarile si apoi sd se intoarcd la locurile lor. Rezumati de avinde orice

continutul fiselor pentru elevi. produs alimentar,
Solicitati elevilor sa completeze tabelul pentru antreprenorii 3 si 4. ;:g:’e'eszocghte
- intrebati care este cea mai buna idee de afacere si de ce. toate prevederile
(Raspuns posibil: Daca nu va fi mentionat, evidentiati urmatorul aspect: ca desi antre- pentru obfinerea
prenorul 3, Matei, obtine deja bani, antreprenorul 4, Maria, are'probabil o sansa de a licentelorin ceea ce

avea succes pe termen lung deoarece ii place ceea ce face si pune pasiune in produsul Ezjvjjglgzgal::rea

pe care il ofera..Nu durfea%a prea mult pentru ca o bundiinitiativa de afelcen sd se trans- procedu necesare
forme in esec din cauza ¢ un antreprenor a ales un produs.pe care nu il agrea. 0 parte naceasty industrie.
a elevilor ar putea sa sustina ca nu conteazd daca antreprenorilor le place ceea ce vand,
atat timp cat clientii agreaza acel produs. Totusi; este dificil sa iti pastrezi inventivitatea,
motivatia si o atitudine pozitivd de-a lungul timpului dacd nu esti pasionat de produsul
pe care il oferi.)
Cereti antreprenorilor 5 si 6 sd si prezinte fisele si apoi sa se intoarca la locurile lor. Rezumati
continutul prezentarii pentru elevi.
Cereti clasei sa completeze tabelul pentru antreprenorii 5 i 6. Termen-cheie
- intrebati care este cea mai buna idee de afacere i de ce. Franciza:
(Raspuns posibil: Ambii antreprenori sunt interesati sa cumpere o franciza cunoscutd o licenta pentrua
camijloc de a incepe o nous afacere. Definiti franciza. Intrebati elevii daci vreuna dintre [ SeUUEITIEY
- . . s < . < . afacere individuald,
ideile de franciza este mai buna decat cealaltd si de ce. Daca nu mentioneaza nici un elev, dar avand elemente
explicati de ce ambii.antreprenori au ales o francizd populard, dar numai antreprenorul 6, care s3indice faptul
Daniel, si-a bazat decizia pe nevoile clientilor care vor conduce de fapt afacerea. Doar 3 este parte a unui
pentru ¢ un lucru este cunoscut unui segment mare de populatie, nu garanteaza au- lant de companii.
tomat succesul afacerii pe plan local. Antreprenorii trebuie sd evalueze nevoile pietei
inainte de:asemna din punct de vedere legal si financiar un contract de francizd.)

Multumiti prezentatorilor figelor si cereti clasei s le acorde o rundd de aplauze.

Spuneti elevilor ca in continuare vor dezvolta ideile de produs sau servicii pentru eventualul lor
demers antreprenorial.
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Timp necesar
5 minute

Activitatea 2

Modalitati de perfectionare a produselor

Cereti elevilor sa deschida la pagina 6 a manualului. Lucrand impreuna cu un partener, cereti-le
sa citeascd cele mai folosite trei modalitati pentru perfectionarea ideilor de produs sau servicii.
Pentru fiecare modalitate, cereti-le sa se gandeascd la orice idee care sd completeze respectiva
categorie. Acordati-le 10 minute pentru a finaliza exercitiul.

Rugati elevii sa impdrtdseasca clasei cele mai bune idei ale lor.

Explicati elevilor ca acum vor recapitula procesul de perfectionare a produselor sivor alege o idee
de produs sau serviciu pe care o vor folosi pe parcursul urmatoarelor lectii ale:programului.

Cereti elevilor sd deschida la pagina 8 din Manualul elevului, la lectiaintitulata “Produsul potrivit”.
Lucrénd impreuna cu un partener, cerefi-le sa recapituleze “Modalitati de perfectionare a pro-
duselor”si sd scrie cea mai buna idee de serviciu sau produs pentru fiecare rubricd. Apoi, la pagina
9, sub titlul “Alegeti produsul’, cereti-le sa selecteze cea mai'bund idee de produs sau serviciu pe
care 0 au i sd o descrie in spatiul oferit.

Cereti elevilor care se oferd sd prezinte raspunsurile lor:

Recapitulare

Recapitulati pe scurt termenii-cheie pe carei-ati folosit pe parcursul prezentdrii. Explicati elevilor
faptul ca un demers antreprenorial de succes incepe cu alegerea strategica a produsului potrivit.

Indicati elevilor “Modelul de plan de‘afaceri”de la pagina 24 a Manualului elevului. Amintiti de
disclaimer, subliniind riscurile pe.care antreprenorii i le asuma si necesitatea unei asistente pro-
fesionale si personalizate atunci cand initiaza o afacere. Amintiti-le ca la sfarsitul fiecarei lectii
vor completa “Modelul de plan de afaceri” pentru a-si nota ideile de afaceri intr-un singur loc.

Cereti elevilor sd revadd Sectiunea1: “Prezentarea generald’, Sectiunea 2: “Experienta antrepreno-
rului in legatura cu afacerea respectiva” si apoi sd citeasca Sectiunea 3: “Produse si/sau servicii”
Cereti elevilor sa schimbe satrsa-adauge informatii noi. Oferiti-le voluntarilor posibilitatea de a-si
prezenta raspunsurile.

Spuneti-le ca inlectia a treia isi vor analiza piata potentiala (viitorii clienti).
Multumiti-le elevilor pentru participare, apoi strangeti manualele si dati-le profesorului pana la
urmatoarea lectie.



Rezumatul lectiei

Introducere

+ Salutati elevii.

« Distribuiti exemplarele din Manualul elevului.

+ Recapitulati diagrama “Elementele unei initiative de succes” si termenii-cheie din lectia
precedenta.

Activitati
- Desfasurati activitatea “Fisele profilul antreprenorilor”.
« Sustineti activitatea: “Modalitati de perfectionare a produselor”.

Recapitulare
+ Recapitulati pe scurt termenii-cheie prezentati pe parcursul lectiei.
« Cereti elevilor sd continue completarea “Modelului de plan de afaceri” din Manualul
elevului.
« Anuntati tema viitoarei lectii.
+ Multumiti elevilor pentru participare.

Posibilitati de studiu aprofundat

Elevii au nevoie de o solutie realistd pentru a-si finanta un.demers antreprenorial. Recomandati-le
acestora sd viziteze JA Student Center, la adresa www.studentcenter.ro. Accesati rubrica “Planifi-
carea unei afaceri” pentru a gasi i alte informatii, instrumente de lucru si povesti de succes.

Materiale suplimentare

Notd: Va rugam sa le amintiti elevilor informatiile de la pagina 9 a ghidului referitoare la adresa
web a programului Fii antreprenor!
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Nevoile pietei
Marketing

Aptitudini
Analiza
informatiilor

(ategorizarea
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea
alternativelor

Prezentare graficd

Comunicare scrisa
si orald

Prezentarea
informatiilor

(itirea analiticd a
datelor

Munca in echipa

Cine este clientul meu?

Prezentare generala

Elevii vor examina cum nevoile pietei si categoriile demografice contribuie la succesul unui de-
mers antreprenorial.

Obiective
Elevii vor invdta sa:
+ Recunoasca importanta analizei pietei in care vor activa.
« Aplice estimarea nevoilor in pietele disponibile pentru un produs specific.

Pregatirea lectiei

Recapitulati obiectivul lectiei si lista cu materiale. Stabilifi cusprofesorul care este cea mai bund
metodad de impartire in grupe a elevilor si pregatiti sala pentru activitatile necesare. Familiarizati-va
cu termenii pe care i vefi folosi in aceasta lectie. Termenii-cheie sunt subliniati in text i definiti pe
marginea paginii. Definiti termenii folositi pe mdsura ce apar pe parcursul prezentarii. Dacd este
posibil, expuneti fiecare cuvant nou intr-un loc vizibil din clasa.

Imprtiti creioanele in cantitati egale pentru fiecare grup.

Treceti in revista “Posibilitdtile de studiuaprofundat” de la aceastd lectie, pagina 34. Discutati cu
profesorul modalitatile de implementare a variantelor propuse.

Durata recomandata

0 lectie dureaza de obicei45 de minute. Rugati- pe profesorul cu care colaborati sa vd ajute sa va
incadrati ct mai bine in timp.

Materiale
+ Manualul elevului
« Set creioane (100 in total) (nu sunt incluse in pachet)
« ‘Pixurisau creioane (nu sunt incluse in pachet)



Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii, apoi distribuiti-le manualele.

Cereti elevilor sa deschidd manualele la pagina 10 si sa parcurgd din nou diagrama “Elementele
unei initiative de succes”. Reamintiti-le ca elementele prezentate sunt esentiale in initierea si
mentinerea cu succes a unui demers antreprenorial. Recapitulati cele mai importante elemente ale
unei initiative in afaceri: un antreprenor informat si ideea potrivitd de produs sau serviciu. Afacerea
poate fi traditionald sau una nonprofit, un demers social.

Tot la pagina 10 din Manualul elevului evidentiati rubrica“Activitatiindividuale”. Amintiti-le elevilor
¢a pot gasi online informatii suplimentare, activitati si exemple specifice fiecarei teme prezentate.
Adresele si linkurile cdtre aceste materiale sunt amintite la fiecare activitate. Reamintiti elevilor ca
pot accesa aceste resurse online in afara timpului in care se desfagoara lectia.

Explicati clasei cd in aceastd lectie se vor gandi la piata sau clientii potrivitipentru produsul sau
serviciul pe care il vor oferi.

Activitatea 1

Nevoile pietei

Spuneti elevilor ca cercetdrile arata cd o trasaturd intalnitd la toti antreprenorii de succes este pa-
siunea cu care fsi trateaza clientii (piata). Antreprenorii care doresc sa cunoasca si sd indeplineasca
nevoile clientilor au succes in afaceri. Folositi exemple despre felul in care preocuparea fata de ne-
voile clientilor conduce la succesul unei afaceri, iar ignorarea acestora provoacd egecul in afaceri.

Explicati faptul ca o cale de a analiza o-anumitd piatd este de a descoperi cerintele si nevoile
acesteia prin desfasurarea unui studiu pe un focus grup.

Impértiti dlasa in grupe de cate patru. Anuntati elevii ca vor alege 0 anumita categorie demograficd
pentru a o analiza. Definiti termenii de categorie demografica si marketing. Sugerati elevilor
sd aleagd fie o categorie demografica din care fac parte, astfel incat sa posede informatii din
experienta personald despre nevoile acesteia, fie una pe care o cunosc indeajuns incat sd ii deter-
mine cerintele i nevoile posibile. Sugerati urmatoarele categorii ce pot fi luate in considerare:

« Consiliul elevilordin cadrul scolii.

« Profesoriigi.personalul scolii.

- Périntiicare au copii adolescenti.

« Membrii unei anumite echipe sportive sau sportivii scolii, in general.
« Membyii unui anumit club al scolii.

Dupa ce elevii si-au ales grupul demografic, cereti-le s deschida manualul la pagina 11 si sa

completeze sectiunea intitulatd “0 zi din viatd”. Acordati-le 5 minute elevilor sa rezolve aceasta
sarcind. Apoi, cereti gupelor sd citeascd si sd discute rubrica “Nevoile rationale si nevoi personale”

-
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Timp necesar:
10 minute

Termeni-cheie

Categorie
demografica: Un
grup ce are anumite
caracteristici ale
unui segment

de populatie

folosit pentru a
identifica pietele de
consumatori.

Marketing:
Mijloacele prin care
un produs sau un
serviciu este facut
cunoscut §i vandut
clientilor.




Timp necesar:
25 de minute

si sa completeze informatiile cerute timp de 5 minute.
Cerei elevilor sd prezinte raspunsurile notate.

Spuneti elevilor cd in continuare vor crea o reclama pentru a-si vinde produsul si serviciul catre o
anumitd categorie demografica.

Activitatea 2

Reclama pentru creioane

Cereti elevilor sa ramand impartiti in grupe si distribuiti un numar egal de creioane fiecdrei grupe.
Anuntati competitia pentru crearea reclamelor.

« Explicati faptul c grupele vor decide sa ofere produsele sau serviciile unui segment spe-
cific de populatie. Reamintiti elevilor cd aceste produse sau_servicii trebuie sa fie legale
pentru consumul persoanelor atat sub 18 ani, cat/si pestesi trebuie sd fie fabricate din
resurse disponibile pe piata.

- Fiecare grupad va transforma creionul intr-un-obiect ce reprezinta produsul sau serviciul
pe care il vor oferi.

« Apoi, fiecare grupd va pregati o reclama pentru a-si vinde produsul sau serviciul unei
categorii demografice specifice. Reclama poate fi TV sau radio, reprezentata pe un panou
publicitar sau print.

« Prezentarile fiecdrei grupe vor fi evaluate in functie de cat de bine demonstreaza ce grup
tintd a fost avut in vedere si.ce.nevoi au fost satisfacute prin crearea acestui produs.

« Reclama sau prezentarea comerciald a produsului trebuie sa fie de cel putin 30 de se-
cunde, dar nu mai mult de 1 minut.

« Acordati grupelor cdte:8 minute pentru a-i crea produsul din materialele primite si a-si
pregadti prezentarea.

Cereti fiecdrei grupe sd interpreteze reclama conceputd. Cereti clasei sa identifice categoria
demograficd si daca nevoile acesteia au fost implinite.

Dupa ultima prezentare, incurajati clasa sa voteze reclama care a respectat cel mai bine obiec-
tivele stabilite./Anuntati grupa castigatoare.

Recapitulare

(Timp necesar: 5 minute)

Recapitulati pe scurt termenii cheie-prezentati in cadrul lectiei. Cereti elevilor sa nu uite ca un
antreprenor de succes fine cont mereu de piaa sa.

Cereti elevilor sd deschidd manualele la “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24. Anuntati dis-
claimerul, reamintind riscurile unui demers antreprenorial si necesitatea asistentei profesionale




si personale atunci cand initiezi o afacere. Amintiti-le ca la sfarsitul fiecarei lectii vor completa
“Modelul de plan de afaceri” pentru a-si nota ideile de afaceri intr-un singur loc.

Cereti elevilor s treacd in revistd Sectiunea 1: “Prezentare generald’, Sectiunea 2: “Experienta
antreprenorului in legdturd cu afacerea respectiva” si Sectiunea 3: “Produse si/sau servicii”. Cerefi
elevilor sa citeascd Sectiunea 4: “Estimarea nevoilor pietei”. Incurajati-i sd schimbe sau sd adauge
detalii noi. Cerefi elevilor care se ofera voluntari sa isi prezinte raspunsurile.

Anuntati elevii ca pe parcursul lectiei 4 vor afla informatii despre avantajele competitive si despre
felul in care elevii isi pot diferentia produsele de cele ale competitorilor.

Multumiti elevilor pentru participare. Strangeti manualele si lasati-le profesorului pentru a fifo-
losite la lectia urmdtoare.

Rezumatul lectiei

Introducere

+ Salutati elevii.

« Distribuiti Manualul elevului.

+ Recapitulati diagrama “Elementele unei initiative de succes” si termenii-cheie din lectia
precedenta.

Activitati

« Sustineti activitatea: “Nevoile pieei"”.

« Desfasurati competitia: “Reclama pentru creioane”.
Recapitulare

+ Recapitulati pe scurt termenii-cheie folositi pe parcursul lectiei.

» Cereti elevilor sd continue completarea “Modelului de plan de afaceri”.
+ Prezentati pe scurt urmatoarea lectie.

+  Multumiti elevilor pentru participare.
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Strategii de
predare

Urmdtoarele
explicatji i-ar
putea ajuta pe
elevi sd inteleaga
analogiile folosite
in tabelul “Alegeti
castigatorii”

Lepra este 0
boald care cu
multtimp in
urma era foarte
raspanditd i
devastatoare,
dar acum este
tratabild.

Poliomielita a
fost 0 boald care
se raspandea
foarte repede,
insd acum ea
poate fi prevenitd
prin vaccinare.

Posibilitati de studiu aprofundat

Varianta 1: Alegeti castigatorul

Autorul cdrtii Cum sd devii antreprenor, Larry Farrell, a dezvoltat analogii si terminologii pe care
antreprenorii le pot folosi pentru evaluarea potentialului unui produs sau serviciu pe baza nevoii
pietei si a pozitiei competitive. Cititi elevilor urmdtoarele patru paragrafe.

Nevoile pietei variazd in marime. O nevoie considerabild a pietei inseamna ca un numdr semnifi-
cativ de oameni s-ar putea sa aiba nevoie de acel produs specific. 0 nevoie micda pietei se traduce
prin faptul cd putini oameni au nevoie de acel produs.

Pozitiile competitive variazd de la cele superioare pana la cele inferioare. 0 pozitie competitiva
superioard implica faptul ca putine companii pot sa ofere acel/produs sau serviciu, ceea ce
inseamna cd exista putini competitori. Pozitii competitive inferioare.desemneaza faptul cd multe
afaceri pot oferi acest produs sau serviciu, adicd existd multi competitori.

Farrell analizeaza rezultatele combindrii nevoilor mari sau mici alepietelor cu pozitiile competi-
tive superioare sau inferioare. El clasifica i reprezintd rezultatele intr-un grafic continand patru
grupuri, numit “Alegeti cstigatorii”. Exemplul de produs.din inovatiile in medicind este folosit
pentru a ilustra cele patru categorii.

Oferiti copii ale tabelului de mai jos sau desenati-l pe tabla. Cereti elevilor sd citeasca fiecare
dintre cele patru analogii ale pozitiondrii pe-piatd..Oferiti exemple din lumea afacerilor care se
incadreaza in fiecare dintre cele patru categorii.

Solicitati elevilor sa se gandeascd in ce grup ar fi incluse initiativele lor in domeniul afacerilor.
Incurajati elevii care doresc sd-si prezinte raspunsurile clasei.

Alegeti castigatorii

Nevoi mici ale pietei plus o pozitie
competitiva superioard inseamna:

(ativa competitori oferd produsul, insa puine
persoane au nevoie.de el.

Afacerea “Lepra”

Dacd produsul. dumneavoastrd este medi-
camentul-care trateaza lepra, nu veti avea o
mare.concurentd, dar nici nu veti avea mulfi
clienti.

Evaluarea produsului

Aceasta este o situatie bund pentru antre-
prenori. 0 afacere noud, micd poate sa se spe-
cializeze pentru a satisface nevoile unui grup
mic de clienti deoarece putini competitori

Nevoi mari ale pietei plus o pozitie
competitiva superioara inseamna:

Putini competitori oferd produsul, multi oa-
meni au nevoie de el.

Afacerea “Probleme cardiace”

Dacd produsul dumneavoastra este medica-
mentul care trateazd problemele cardiace,
nu veti avea multi competitori si exista muli
clienti.
Evaluarea produsului

Aceasta este cea mai puternica combinatie
dintre cei doi factori. Initierea unei afaceri cu
cativa competitori si cu multi clienti poate fi o
formula pentru succes.

amenin{d sa rupa din piata.




Nevoi mici ale pietei plus o pozitie
competitiva inferioara inseamna:
Multi competitori oferd produsul, dar doar
cativa oameni au nevoie de el. Acestea sunt
de obicei industriile invechite, unde nevoile

pietei au incetat.

Afacerea “Poliomielita”

Daca produsul dumneavoastra este un medi-
cament care trateaza poliomielita, veti avea
multi competitori, dar nu veti avea multi
clienti.
Evaluarea produsului

Urmati aceastd initiativd numai dacd o mica
parte a pietei va poate sustine financiar afa-
cerea sau dacd avefi o altd sursd de finantare
cum ar fi un grant universitar pentru cercetare.

Nevoi mari ale pietei plus o pozitie

competitiva inferioara inseamna:

Multi competitori ofera acest produs, dar
sunt si multi oameni care au nevoie de el.

Afacerea “Nevralgii”

Dacd produsul dumneavoastra este“.un
medicament care trateazd nevralgiile,
veti avea concurentd, dar si multi clienti.

Evaluarea produsului

Este o idee puternica numai dacd antrepreno-
rul poate oferi o versiune unica sau modificatd
aprodusului. Intrareaintr-o industrie cu multi
competitori este o provocare, dar poate de-
veni profitabild doar printr-un marketing bun
sau prin noi inovatii.

Varianta 2

Recomandati elevilor sa viziteze JA Roménia Student Center la adresa www.studentcenter.ro.
Accesati rubrica ,Planul de afaceri”, apoi ,Resurse”pentru a gasi ,Legdturi utile pentru antre-

prenori”.

Material suplimentar

Notd: Va rugdm sa mentionati informatiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele

online pentru programul Fii antreprenor!.
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Aptitudini
Analiza
informatilor

(ategorizarea
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea
alternativelor

Prezentare graficd

Comunicare scrisa
si orald

Prezentarea
informatilor

(itirea analiticd a
datelor

Munca in echipd

Care este avantajul pe care-l ofer?

Prezentare generala

Elevii invatd importanta selectarii strategice si a aplicdrii avantajelor competitive intr-un demers
antreprenorial.

Obiective
Elevii vor invdta sa:
« Defineasca avantajele competitive si sa le recunoasca in alte afaceri.

« Demonstreze importanta selectdrii unui avantaj competitiv care sa ofere produsului si
pietei proprii un avans in fata competitorilor.

Pregatirea lectiei

Recapitulati continutul lectiei si lista de materiale. Discutati cu profesorul care este cel mai bun
mod de impartire a elevilor in grupe si pregatiti clasa,pentru desfdsurarea activitatilor.

Aranjati fisele “Profilul companiilor”.

Pregatiti exemple de avantaje competitive-aplicate produselor locale, serviciilor sau companiilor
pentru a le discuta impreund cu elevii.

Familiarizati-va cu termenii pe care i vetifolosi in aceasta lectie. Termenii-cheie sunt subliniati
in text si definiti pe marginea paginii. Definiti termenii folositi pe masura ce apar pe parcursul
prezentdrii. Dacd este posibil, afisati fiecare cuvant nou intr-un loc vizibil din clasa.

Treceti in revista “Posibilitatile de studiu aprofundat” pentru aceastd lectie aflate la pagina 41.
Discutati impreuna cu profesorulimplementarea acestor activitati.

Durata recomandata

0 lectie dureazdde obicei 45 de minute. Rugati-I pe profesorul cu care colaborati s vd ajute sd va
incadrati cat mai bine in timp.

Materiale
+Manualul elevului
« “Fise ,Profilul companiilor”
« Pixuri sau creioane (nu sunt incluse in pachet)
« Colialbe (nu suntincluse in pachet)



Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii si distribuiti manualele.

Cereti elevilor sa deschidd manualele la pagina 12 si sa revadd diagrama”Elementele unei initiative
de succes”. Amintiti-le cd elementele prezentate sunt esentiale pentru inifierea si mentinerea cu
succes a unui demers antreprenorial.

Tot la pagina 12 a Manualului elevului, se gaseste rubrica de “Activitdti individuale”. Amintiti ele-
vilor ¢ pentru fiecare tema existd resurse online unde pot gdsi informatii suplimentare, activitati
si exemple specifice. Subliniati faptul ca aceste materiale pot fi accesate numai in afara timpului
dedicat acestei lectii.

Activitatea 1

Avantajele competitive

Rolul activitatii de fata este de a prezenta o situatie dificild.in care.se gaseste un individ care
detine sau are nevoie de bani. Rugati noud elevi sa vina in fata clasei si sa citeasca scurte sce-
narii. Distribuiti cate un scenariu fiecarui voluntar si incurajati-i s citeascd scenariile cu voce tare
si cu intonatie, asumandu-si rolurile in timpul prezentarii. Rugati primii patru elevi sa citeasca
“Dilemele de Economisire”. Rugati urmatorii patru elévisa citeasca “Dilemele de Imprumut”. Cereti
ultimului elev, Super-bancherul, sa citeascd solutia.

Spuneti elevilor cd, din momentul in care un‘antreprenor alege un produs, el trebuie sa-si dez-
volte avantajele competitive. O companie trebuie s ofere o diferentiere in afacerea sa care sa-i
facd pe clienti sa aleaga produsul oferit in loc de.cel al concurentei. De exemplu, detinatorul unei
afaceri decide s& vanda un nou modelde unelte. intrebati elevii ce ar putea face diferit compania
pentru a obtine un avantaj competitiv. Ca'exemplu secundar, rugati-i sa se gandeasca la o linie
de cosmetice. Sunt sute de produse.de machiaj pe piatd. Ar alege sa ofere un produs ieftin si sa-|
vanda in reteaua de magazine sau unul scump, care sd fie vandut pe internet direct catre clienti?

Subliniati faptul ca sunt trei:modalitati prin care o companie poate schimba un produs pentru
a castiga un avantaj competitiv: poate sa-i schimbe calitatea, costul sau modul de livrare. Con-
tinudnd exemplul din.industria cosmetica, intrebati elevii daca ar alege sa ofere o linie de pro-
duse pentru machiajieftine distribuita in magazine care aplica reduceri sau ar produce o linie de
bund calitate, scumpad, care sa poata fi distribuitd doar prin retele specializate? Ar putea alege sa
producd si sd vandd cdtre o piatd de cosmetice mai micd, specializatd, cum ar fi studiourile de film,
pacienti cu probleme de ten sau cu alte nevoi unice.

Pe langd schimbarile aduse produselor, o companie poate castiga avantaje competitive si prin
alte aspecte ale afacerii. De exemplu, poate oferi recompense angajatilor sau sa ofere un serviciu
extraordinar pentru clientii fideli.

-
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Termen-cheie

Avantaj com-
petitiv:
Expectantele si
prestanta pe care
ar trebui sd le aibd
0 companie pentru
a se diferentia de
comportamen-

tul com-
petitorilor datorita
fmbunatatirii unor
aspecte precum
calitatea, costul sau
distributia produsu-
|ui sau serviciilor
oferite.

Avantajele competi-
tive pot fi numite si
valori de bazd ale
unei afaceri.

Strategie de
predare

Raspunsurile
corecte ale elevilor
ar putea fi scrise pe
tabld functionand
(a0 bancd de
cuvinte.




Odata cu determinarea unui avantaj competitiv, acel element trebuie sa rdmana printre
preocupdrile principale ale acelei afaceri. Aceasta preocupare trebuie sd devind o prioritate prin-
tre toate celelalte aspecte ale afacerii. Daca un produs este gandit pentru a fi economic, atunci
trebuie depuse eforturi constante pentru a-i mentine costul scazut.

Anuntati elevii ca in continuare vor invdta cum sd aleagd avantaje competitive pentru afacerea lor.
Cereti-le sa deschida manualele la pagina 13.

Cereti elevilor sa citeascd fiecare dintre cele “Cinci requli de respectat in alegerea avantajelor com-
petitive”, facand pauza la fiecare spatiu liber pentru a oferi raspunsul corect. Raspunsurile corecte
sunt marcate cu bold in textul de mai jos. Daca este posibil, oferiti exemple despre afacerile care
au devenit mai prospere urmand aceste requli sau se descurcd mai greu pe piatd pentru cd nu iau
in considerare aceste cerinte.

Cincireguli de respectat in alegerea avantajelor competitive

Regula 1: Alegeti doar cateva si exprimafi intr-o forma simpla.

Cei care au o afacere pot avea zeci de lucruri pe care si le doresc si vor s le facd foarte bine,
dar ar trebui sa selecteze numai cateva avantaje competitive care sa ghideze conduita zilnica
a angajafilor. Avantajele ar trebui s aibd o justificare clara, sa fie usor de inteles si retinut,
astfel incat noii angajati sa le asimileze, iar actualii angajati sa le cunoasca. O alta preocupare
importantd trebuie sd fie formarea angajatilor.

Regula 2: Alegeti doar acele lucruri care pot sd va sporeascd avantajele competitive.

Avantajele ar trebui sa aduca ceva pozitiv pentru produs sau pentru client. Ele ar trebui sa
imbunatdteascd produsul dumneavoastra, sa-l facd mai usor de folosit de cdtre clienti sau sa-|
diferentieze de competitori. Nu alegefi un avantaj doar pentru cd suna bine, ii face pe angajati
s se simta mai bine sau reprezinta telul urmarit de alta afacere. Evitati formularile vagi, fara
sens. Un exemplu negativ ar fi sd puneti peste tot intr-o fabricd afise care sa anunte cd,Noi finem
la angajatii nostri”. Un exemplu pozitiv ar fi textul: ,Cand siguranta angajatilor e pe primul loc,
cu totii avem de castigat”. Nu in ultimul rand, un avantaj nu poate fi orientat strict pe profit.
Desi profitul este scopul unei afaceri, acesta nu poate reprezenta un avantaj competitiv de baza.
Ar fi dificil sa convingeti clientii sa cumpere sau angajatii sd lucreze pentru dumneavoastrd daca
vd intereseazd doar sa faceti bani.

Regula 3: Nimic nu se transforma intr-un avantaj competitiv pdna cand dumneavoastra si
angajatii nu actionati conform acestuia.

Citatele spirituale, motivationale, postate peste tot in birouri ar putea sa facd mediul unde se
lucreaza mai placut, dar nu reprezintd avantaje pand cand nu sunt respectate de toti cei cdrorali se
adreseaza. De exemplu, un sef descopera cd unul din patru produse fabricate este defect sinu poate
fi pus in vanzare. Acea sau acel sef posteaza afise in care anunta ca,,Profesionalismul conteaza!”
Va schimba ceva aceastd simpld actiune, in comportamentul celor vizati? Probabil ca nu. Daca



seful aduce un recipient mare, transparent, in care sa fie depozitate toate produsele imperfecte
ce vor fi vdzute de catre angajati mereu si care le vor atrage mereu atentia, probabil cd vor apdrea
cateva schimbari in comportamentul acestora.

Regula 4: Alegeti doar acele avantaje pe care dumneavoastra personal le apreciati si nu
solicitd niciun compromis.

Inchipuiti-va o companie care foloseste echipamente periculoasein fabricarea produselor. Costurile
vor fi minime dacd angajatii nu vor avea accidente de munca. Avantajul este siguranta angajatilor.
0 parte din materiale trebuie sa fie inlocuite, dar seful spune ca trebuie sd economiseasca bani,
iar echipamentul actual trebuie folosit pand se strica de tot. Acest echipament nu este sigur, iar
angajatii stiu acest lucru. Mesajul transmis este ca siguranta conteaza pand se ajunge la costuri pe
care compania trebuie sd le aloce pentru a rezolva acest aspect. Amintiti-va cd angajatii sunt cu
ochii pe dumneavostra in fiecare zi. Daca respectati avantajul sigurantei lor, ei vor face la fel.

Regula 5: Secretul unor avantaje competitive aducdtoare de succes: consecintele.

Cheia pentru a obtine din partea angajatilor comportamentul asteptat este intarirea consecintelor
- recompense si sanctiuni. Proprietarul unei afaceri se confruntd in fiecare zi cu consecintele
deciziilor luate. Daca avantajele competitive sunt sau nu aplicate, profitul va creste ori va scadea,
iar clientii vor spori sau se vor imputina. Dacd aceleasi rezultate sunt aplicabile si angajatilor, ei
vor actiona in baza avantajelor fixate. De exemplu, daca un avantaj competitiv este acela de a
pastra clientii actuali pentru totdeauna, dar personalul de la vanzari este platit in acelasi mod
pentru clientii noi adusi ca si pentru pdstrarea celor vechi, ei nu au nicio motivatie in pdstrarea
actualilor clienti fideli. Daca, in schimb, sunt rdsplatiti pentru pastrarea clientilor, conduita lor va
reflecta avantajul competitiv.

Activitatea 2

Competitia pentru trofeul celui mai bun avantaj competitiv

Organizati elevii in grupe de cate patru. Distribuiti cate o fisa a ,Profilului companiilor” i o
coald de hartie fiecarei grupe. Cereti elevilor sa deschidd manualele la pagina 14 si sa citeasca
instructiunile de la sectiunea Fisele “Profilul companiilor”. Rdspundeti intrebarilor legate de
aceasta activitate. Anunfati elevii cd au la dispozitie 10 minute pentru a pregati i afisa posterul.
La final vor examina.posterele celorlalte grupe si vor vota castigatorul trofeului pentru cel mai
bun avantaj competitiv.

Afisati posterele in locuri vizibile din clasd. Cereti fiecdrei grupe sa desemneze cate un membru
care va ramane langa poster pentru a-| prezenta. Grupele vor analiza toate posterele, urmarind
ceea ce fiecare companie a facut pentru implementarea si incurajarea avantajelor competitive
pe parcursul dezvoltarii sale — posterul este judecat doar dupa evaluarea acestor factori. Elevii
desemnai sa raspunda la intrebari vor trebui sa astepte, la randul lor, evaluarea posterelor.
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Timp necesar:

25 de minute




caracter simbolic
catigatorilor.

Timp necesar:

5minute

Cereti elevilor sa voteze companiile pe care le apreciaza. Vor face acest lucru notand numele
primelor 2 preferinte pe cte un biletel. Colectati voturile si anuntati clasamentul.

Numdrati voturile si apoi numiti elevii care au posterele ce se situeaza pe primele doud locuri.
Cereti acestora din urma sd-si descrie strategiile de implementare si incurajare a avantajelor com-
petitive pe parcursul dezvoltdrii afacerii si apoi rugafi elevii sd decidd cstigdtorul dintre cei doi
competitori prin vot individual efectuat prin ridicarea bratului.

Recapitulare

Recapitulati pe scurt termenii-cheie prezentati in aceasta lectie. Spuneti elevilor ca un antre-
prenor de succes selecteazd cu atentie doud sau trei avantaje si apoi le.mentine de-a lungul
dezvoltdrii afacerii.

Sfatuiti elevii sd nu uite de “Modelul de plan de afaceri” de la pagina24 din Manualul elevului.
Amintiti de disclaimer si de faptul cd antreprenoriatul presupune riscuri si ca orice initiator al unei
afaceri are nevoie de asistentd profesionald personalizatd. Amintiti-le ca la sfarsitul fiecdrei lectii
vor completa “Modelul de plan de afaceri” pentru a-si nota ideile de afaceri intr-un singur loc.

Solicitati elevilor sa revada Sectiunea 1: “Prezentare generald’, Sectiunea 2: “Experienta antre-
prenorului in legatura cu afacerea respectivd’, Sectiunea'3: “Produse si/sau servicii’, Sectiunea 4:
“Estimarea nevoilor pietei” si Sectiunea 5: “Avantaje competitive”. Cereti-le sa schimbe sau sa
adauge detalii noi. Rugati elevii sa-si prezinte raspunsurile.

Precizati elevilor ca pe parcursul lectiei 5 vor analiza avantajele competitive si apoi vor decide cum
sa diferentieze produsul lor de ceilalti.competitori.

Multumiti elevilor pentru participare. Adunati manualele si ldsati-le profesorului pentru a fi fo-
losite la lectia urmatoare.



Rezumatul lectiei

Introducere

« Salutati elevii.

« Distribuiti Manualul elevului.

« Recapitulati diagrama “Elementele unei initiative de succes” si termenii-cheie din lectia
precedenta.

Activitati
« Sustineti activitatea “Avantaje competitive”.
- Sustineti competitia pentru castigarea trofeului pentru cel mai bun avantaj competitiv.

Recapitulare

« Prezentati pe scurt termenii-cheie intalniti in cadrul lectiei.

« Cereti elevilor sa completeze in continuare “Modelul de plan de afaceri” din Manualul
elevului.

« Faceti o scurtd introducere a temei lectiei urmatoare.

+ Multumiti elevilor pentru participare.

w

Posibilitati de studiu aprofundat

»

Dezvoltarea unei afaceri prin avantaje competitive

Copiati pe tabla tabelul de la pagina urmatoare. Cerefi elevilor sa reciteasca cele cinci requli de
respectat in alegerea avantajelor competitive de la pagina 13 din Manualul elevului. Solicitati-le
sd analizeze produsul si clientii si sa aleaga trei.avantaje competitive care vor oferi afacerii lor un
plus in fata concurentei.

Spuneti elevilor sa noteze pe o coald de hartie avantajele si apoi sa se gandeasca la o anumita
conduita care sa le puna in valoare; la diferite metode pe care echipa manageriald le-ar putea
folosi pentru a le pune in aplicare si la recompense si sanctiuni care pot fi implementate pentru
a le face respectate.
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Ce avantaj Ce comportament | Cum poate echipa | Ce seintampla

competitiv ar oferi | al angajatilor manageriala sa daca conduita este

un plus in fata demonstreaza comunice condu- | sau nu respectata

competitorilor? existenta avan- ita asteptata? — recompense si
tajului? sanctiuni?

Exemplu: Cali- Exemplu: Mai putin | Exemplu: Echipa Exemplu: Fie-

tatea produselor de 1din20depro- | manageriala cere care echipa care

determina fidelizarea
clientilor!

duse vor fi respinse
din cauza calitdfii
scazute.

echipei de la contro-
lul calitatii sd caute
produse defecte in
timpul procesuluide

indeplineste
obiectivele de control
al calitatii 10 zile
consecutiv se califica

productie. pentru obtinerea
bonusurilor.
1.
2.
3.

Materiale suplimentare

Notd: Va rugdm sa mentionatiinformatiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele
online pentru programul Fii.antreprenor!




Avantajele competitive

Prezentare generala
Elevii aplicd avantajele competitive in demersul lor antreprenorial. Andliza
informatilor
Obiective Clasificarea datelor
Elevii vor invdta sa: Luarea decizlor
« Evalueze avantajele competitive. Evaluarea alterna-
« Selecteze avantaje competitive care conduc la dezvoltarea afacerii. tivelor
Comunicarea orald
Pregatirea lectiei gy

(itirea analiticd a

Recapitulati continutul lectiei si lista de materiale. Stabiliti cu profesorul care este cea mai buna dtelor

metodd de impdriire a elevilor in grupe si pregatiti clasa pentru activitatile ce urmeazd.

Munca in echipa

Aranjati cartonasele cu avantajele competitive.

Treceti in revista “Posibilitdtile de studiu aprofundat” pentru/aceasta lectie de la pagina 47.
Discutati despre posibilitatile de implementare a activitatilor suplimentare cu profesorul.

Durata recomandata

0 lectie dureaza de obicei 45 de minute. Rugati-I pe profesorul cu care colaborati sa vd ajute sa va
incadrati ct mai bine in timp.

Materiale
+ Manualul elevului
« Tabel cu avantajele competitive
- (artonase de joc “Avantajele competitive”
« Pixuri sau creioane.(nu sunt incluse in pachet)
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Timp necesar:

30 de minute

Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii si apoi distribuiti manualele fiecarui elev.

Cereti elevilor sa deschidd manualele la pagina 15 si sa revadd diagrama cu “Elementele unei
initiative de succes”. Reamintiti elevilor ca elementele prezentate sunt esentiale pentru initierea
si mentinerea cu succes a unui demers antreprenorial.

Tot la pagina 15 a manualului, evidentiati rubrica de “Activitati individuale”. Reamintiti elevilor de
informatiile suplimentare, activitatile si exemplele disponibile online la adresele'indicate pentru
fiecare tema in parte. Aduceti la cunostintd elevilor cd aceste materiale pot fi-consultate doar in
afara timpului alocat lectiei.

Explicati elevilor cd pe parcursul acestei lectii isi vor continua procesul de perfectionare a unui
anumit avantaj competitiv pentru produsul sau serviciul oferit.

Reamintiti elevilor cd, desi obtinerea unui profit este un obiectiv necesar al oricarei afaceri, acesta
nu reprezintd un avantaj competitiv. Va trebui ca fiecaresd aleaga un avantaj competitiv specific
care sa diferentieze afacerea lor de cea a competitorilor-Dacd'un antreprenor decide ca obtinerea
de profit este singura valoare care conteaza, acesta va avea dificultati serioase in gasirea clientilor
si a angajatilor.

Explicati elevilor cd in aceastd sectiune vor aplica ceea ce au invdtat despre avantajele competi-
tive, avand ca sarcind alegerea unor avantaje pentru afacerea lor.

Activitatea 1

Jocul avantajelor competitive

Pregatirea jocului
- Tmprtiti elevii in grupe de cate patru persoane sau mai putine.
« Distribuiti fiecarui elev cate un tabel al avantajelor competitive.
« Distribuiti cate un set de cartonase de joc cu avantajele competitive pentru fiecare
grupa.
Descrierea jocului
« ‘Explicati elevilor ca vor alege pe rdnd un cartonas din teanc si vor citi paragraful despre
lumea afacerilor sau mottoul inscris pe acesta.
+=0biectivul jocului este acela de a putea diferentia cartonasele care ofera un avantaj com-
petitiv de cele care se bazeazd doar pe obtinerea de profit.
« Primul jucator care aduna i plaseaza corect sase cartonase cu citate care se bazeaza pe
un avantaj competitiv este cagtigdtor.



Instructiunile jocului
« Cerefi grupelor sa amestece setul de catonase de joc si sa le puna cu fata in jos in mijlocul
jucdtorilor.
« Solicitati grupei sa gaseascd jucdtorul cu un nume care incepe cu litera cea mai apropiata
de inceputul alfabetului si apoi spuneti acestuia sa aleagd primul un cartonas.
« Jocul va decurge in sensul acelor de ceasornic.

« Cerefi elevilor sd citeascd instruciunile de joc de pe tabela de joc. din setul de joc
« Rugati elevul care incepe primul sa facd o demonstratie pentru toatd echipa. in acelasi timp. In
momentul fn care
cineva acoperd
Contestarea plasarii unui cartonas de catre jucatori toate {intele si striga

- Daca exista o reclamatie si grupa este indecisa, aceasta poate cere parerea.consultantu- ospt?eZIJ:cCi?I(alIJtllse

lui. Raportati-va la numerele cartonaselor de mai jos pentru a determina pozitia corectd Jucitoriconfrm
a acestora pe tabla. (Nu oferiti aceastd informatie jucétorilor, deoarece vor folosi acest =i i
procedeu pentru plasarea cartonaselor fara a le mai citi.) sarea cartonagelor,
Pozitia corectd a cartonaselor : Cartonagele de la 1 1a 24 reprezintd avantaje competitive cerand pérerea

si trebuie plasate in zona tinta. Cartonasele intre 25 si 36.se bazeaza pe profit si trebuie | S LWLl

N R dacd este nevoie.
pusein afara zonei tinta. o
’ Daca jucdtorul a

Odatd facuta demonstratia, raspundeti la intrebdrile elevilorlegate de joc. Apoi cereti primului ficut vreo greseals,

jucator sd mai extraga un cartonas si sd inceapa. acesta este suspen-

. e s . T L . . Alx . dat pand va incepe
Acordati acestei activitati 25 de minute. Anuntati elevii cand mai rdmane un minut pand la termi- " npoujoc Ceilaﬁi

narea jocului. Dacd o grupd are vreun castigator, cereti acestora sa amestece din nou cartonasele si jucitori continus s3
s inceapd jocul din nou, alt membru al grupei urmand sa fie primul la extragerea cartonaselor. joace.

Intrebati daca cineva a citit sau a auzit vreun citat sau motto pe care ar putea sa-| foloseasca drept Subliniatj faptul

sursa de inspiratie in demersul lor antreprenorial. ca citatele si
mottourile de pe
cartonage sunt alese
deoarece ilustreazd

Activitatea 2 foarte bine avantaj
competitive i axare

Alegerea avantajelor competitive specifice e .
tea nu reprezinta

(Timp necesar: 5 minute) realitatea §i nu

reflectd in intregime
opinia autorului.

Anuntati elevii cd in continuare vor alege avantajele competitive specifice afacerii lor.

Rugati elevii sa deschidd manualele la pagina 16. Amintiti-le s ia in considerare ce au invatat
pand acum despre avantajele competitive. Apoi, cereti-le sa noteze si sa descrie sub rubrica
“Alegerea avantajelor competitive specifice”2 sau 3 avantaje specifice pentru afacerea lor.

Numiti voluntari care sa citeasca clasei raspunsurile.

FILANTREPRENOR!
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Recapitulare

Amintiti elevilor cd, desi obtinerea de profit reprezinta un obiectiv necesar oricdrei afaceri,
acesta nu este un avantaj competitiv. Explicati-le ¢ afacerea si profitul lor depind in principal de
alegerea pe care o fac clientii atunci cand prefera produsul oferit de cdtre ei in detrimentul altor
competitori.

Directionati elevii spre “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 din manual. Evidentiati
disclaimerul, subliniind riscurile pe care antreprenorii si le asuma si necesitatea unei asistente
profesionale si personalizate la inceputul oricarei afaceri. Amintiti-le ca la sfarsitul fiecarei lectii sa
completeze “Modelul de plan de afaceri” pentru a-si tine ideile de afaceriin.acelasi loc.

s

Solicitati elevilor sd revada Sectiunea 1: “Prezentare generald’, Sectiunea.2: “Experienta antre-
prenorului in legaturd cu afacerea respectiva’, Sectiunea 3: “Produse si/sau servicii’, Sectiunea 4:
“Estimarea nevoilor pietei” si Sectiunea 5: “Avantaje competitive” Cereti-le sd schimbe sau sa
adauge detalii noi. Rugati elevii care se ofera voluntari sd prezinte rdspunsurile lor.

Anuntati ca, pe parcursul lectiei 6, elevii vor intelege de ce este etica buna in afaceri.

Multumiti elevilor pentru participare. Adunati manualele sitlasati-le profesorului pand la urma-
toarea lectie.

Rezumatul lectiei

Introducere
+ Salutati elevii.
« Distribuiti Manualul elevului.

+ Recapitulati diagrama “Elementele unei initiative de succes” si termenii-cheie din lectia
precedenta.

Activitati
« Sustineti jocul cu avantajele competitive.
« Desfasurati activitatea de alegere a avantajelor competitive specifice.

Recapitulare

« Cereti elevilor sd continue completarea “Modelului de plan de afaceri” din manual.
+ Prezentafi pe scurt urmatoarea lectie.
+ Multumiti elevilor pentru participare.



Posibilitati de studiu aprofundat

Multi dintre elevi nu sunt constienti de cate requli trebuie respectate chiar si in cazul unei mici
afaceri. Subliniati ca, inainte de a initia orice demers antreprenorial, este important sd consultafi
prevederile locale, regionale sau internationale, mai ales cele cu privire la siguranta clientilor
si a angajatilor. Legile ce trebuie respectate pot sd difere in functie de industria in care dorifi
sd activati. De exemplu, prevederile specifice legate de ambalarea si etichetarea alimentelor ce
vor fi puse in vanzare sunt foarte diferite de prevederile care stabilesc ambalarea si etichetarea
jucdriilor pentru copii.
Unul dintre primii pagi de urmat atunci cand initiati o afacere este sa decideti ce fel de companie
doriti sd infiintafi. Cerefi elevilor sd caute date si modele despre urmatoarele feluri de companiii
sd decidd ce este mai adecvat pentru initiativa lor:

« Societate cu Raspundere Limitata (SRL).

« Societate pe Actiuni (SA).

« Persoana Fizicd Autorizata (PFA).

Material suplimentar

Notd: Va rugam sa mentionati informatiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele
online pentru programul Fii antreprenor!

FILANTREPRENOR!
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termen lung

Responsabilitate
sociald

Grupuri cointe-
resate

Aptitudini
Analiza
informatjilor

(ategorizarea
datelor

Luarea deciziilor

Exprimarea mai
multor puncte de
vedere

Evaluarea
alternativelor

Comunicare scrisa
si orald

(itirea analiticd a
datelor

Estimarea
consecintelor

Munca in echipd

Etica este buna in afaceri

Prezentare generala

Elevii vor invata cum sd anticipeze problemele de eticd si sa cantdreascd consecintele in luarea
deciziilor etice legate de afacere.

Obiective

Elevii vor invdta sa:
« Evalueze consecintele pe termen scurt i lung in luarea deciziilor.
« Expund ideea ca etica poate fi bund pentru afaceri.

Pregatirea lectiei
Recapitulati coninutul lectiei si lista de materiale. Stabilifi cu-profesorul care este cea mai buna
metodd de a imparti elevii in perechi si pregatiti clasa pentru urmdtoarele activitafi.

Familiarizati-va cu termenii pe care i veti folosi in aceasta lectie. Termenii-cheie sunt subliniati
in text si definiti pe marginea paginii. Definiti termenii folositi pe masura ce apar pe parcursul
prezentdrii. Dacd este posibil, afisati fiecare'cuvant.nou intr-un loc vizibil din clasa.

Treceti in revista “Posibilitdtile de studiu aprofundat” de la aceasta lectie, pagina 51. Discutati cu
profesorul posibilitatile de implementare.a acestor activitati.

Durata recomandata

0 lectie dureaza de obicei 45 de minute. Rugati-I pe profesorul cu care colaborati sa vd ajute sa va
incadrati cdt mai bine in timp.

Materiale
+ Manualul elevului
+ Fise“Probleme de eticd”
« Pixuri sau creioane (nu sunt incluse in pachet)



Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii si apoi distribuiti manualele.

Cerei elevilor sa deschidd manualul la pagina 17 si sd treacd in revista diagrama cu “Elementele
unei initiative de succes”. Amintiti-le ca fiecare element prezentat este esential pentru initierea i
mentinerea cu succes a unui demers antreprenorial.

Tot la pagina 17 din manual reamintiti-le de sectiunea “Activitati individuale”. Precizati inca o.data
cd existd resurse online unde elevii pot gasi informatii suplimentare, activitati si exemplespecifice
fiecarei teme tratate. Toate aceste resurse pot fi consultate doar in afara timpului alocat lectiei:

Explicati ca, pe parcursul acestei lectii, elevii vor invata despre eticd si responsabilitate sociala, des-
pre felul in care pot anticipa problemele de etica si cum trebuie luate in considerareconsecintele
deciziilor in afaceri. Definiti conceptul de etica.

Explicati cd, in calitate de antreprenori, se vor confrunta cu decizii cu valoare eticd. Alegerile etice
neinspirate pot sa pard drept oportunitati de a obtine castig pe termenscurt, dar pe termen lung
pot costa mult afacerea.

Activitatea 1

Probleme de etica

Cereti elevilor sa isi imagineze ca sunt proprietarii unei companii care vinde medicamente im-
potriva durerii i afld ca oamenii mor din cauza consumului acestora.

Intrebati elevii ce ar face, ca proprietari ai-afacerii in aceastd situatie. Cereti elevilor care se oferd
voluntari sa-si expuna parerea.

Intrebati care este responsabilitatea eticé e care o are o companie fat de clientii sai. Cereti ele-
vilor care se oferd voluntari sd-si expund.pdrerea.

Spuneti elevilor ca in continuare voriti despre o companie care s-a confruntat cu aceasta situatie
sia trebuit sa decida ce este etic sice responsabilitdti are fatd de clientii sdi.

Cereti elevilor sa deschidd manualul la pagina 18. Numiti elevi voluntari pentru a citi clasei para-
grafele din textul despre compania Johnson & Johnson. Analizati impreuna cu clasa raspunsurile
oferite de elevi in comparatie cu actiunile prin care a raspuns Johnson & Johnson la aceasta situatie.
Cum au schimbatdiferitele actiuni din partea Johnson & Johnson consecintele pe termen lung?

Subliniati faptul cd aceasta este o intamplare reald, folositd ca exemplu pozitiv, deoarece indica
cum o actiune corectd poate costa milioane de dolari pe termen scurt, dar in acest mod se poate
salva o companie si probabil, in timp, sunt salvate multe vieti. Evidentiati ca valorile companiei
Johnson & Johnson nu se bazau pe maximizarea profitului, ci pe relationarea corectd fatd de cei
care aveau legdturd cu mersul companiei. Anuntati elevii cd in continuare vor fi prezentate dileme

-
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Termen-cheie

Etica: Standardele
care sunt folosite
pentru a determina
ceea ce este bun,
drept si potrivitin
afaceri.

Timp necesar:
20 de minute




Timp necesar:

15 minute

Termeni-cheie

Responsabili-
tate sociala:
Obligatia unei
companii

de a cantari
consecintele
tuturor actiunilor
sale in raport
cugrupurile
cointeresate.
Grupuri
cointeresate:
Orice persoand
sau grup care
arputeafi
direct afectat de
actiunile unei
companii. Aici
pot fiinclusi
angajatii,
furnizori, clientii,
membrii unei
comunitdi si
actionarii.

fictive pentru care vor analiza consecintele pe termen scurt si lung.

Organizati elevii pe perechi. Distribuiti cate o fisa cu“Problemele de etica”fiecdrui elev. Spuneti-le
ca vor trebui sa se gandeasca la o potentiala dilemad etica si la consecintele posibile ale acesteia.

Cereti elevilor sd deschidd manualul la pagina 19.

Solicitati elevilor sa citeasca prima problemd de eticd si apoi sd discute chestiunea in perechi. Fie-
care elev trebuie sd raspundd individual la problema etica nr. 1 si s-o noteze in manual. Acordai
elevilor 5 minute pentru dezbateri si pentru notarea raspunsului.

Numiti voluntari care doresc sd citeascd raspunsurile proprii pentru fiecare intrebare si apoi
discutati-le in clasa.

Subliniati cd, desi ar putea exista beneficii financiare pe termen scurt; consecintele multiple pe
termen lung aratd ca a actiona dupa standarde etice este un lucru pozitiv. pentru afacere, la fel si
pentru cei afectati de politicile companiei.

Cereti perechilor sa urmeze aceiagi pasi si pentru problema eticd nr 2. Numiti voluntari pentru a
citi raspunsurile la fiecare intrebare si apoi dezbateti-le in clasd.

Rezumati beneficiile pe termen lung ale actiunii conform standardelor etice.

Activitatea 2

Alegerea standardelor etice si a responsabilitatilor sociale

Explicati elevilor cd urmeaza sd aplice standarde etice in luarea deciziilor cu privire la produsul
sau serviciul oferit.

Precizati ca fiecare companie se.confruntd cu dileme etice, dar cd toate companiile au potentialul
de a lua decizii incorecte din punct de vedere etic.

Intrebati elevii ce cred despre diferitele probleme de etica care ar putea apérea in cadrul afacerilor
lor legate de produsul sau serviciul oferit. Numiti voluntari pentru a raspunde.

Indicati elevilor ca mulfi expertidn afaceri cred ca orice companie are responsabilitati sociale fata
de grupurile cointeresate. Definiti responsabilitatea sociala si grupurile cointeresate.

Cereti elevilor saisi aminteasca cum a luat deciziile compania Johnson & Johnson in orele si zilele
care au urmatincidentului cu falsificarea Tylenolului. Compania s-a bazat pe un set de valori
proprii intitulat “Crezul nostru”. Cereti elevilor s se gandeasca la cateva trdsaturi de bazd care
ar putea sa fie trecute in planul de responsabilitate sociala si ar putea ghida luarea deciziilor in
problemele etice. Cereti elevilor care se oferd voluntari sa citeasca raspunsurile.

Directionati elevii catre “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 din Manualul elevului.
Amintiti de disclaimer si de riscurile pe care orice demers antreprenorial le presupune si subliniafi
nevoia unei asistente profesionale si personalizate in initierea unei afaceri.

Cereti elevilor sa completeze Sectiunea 6: Etica in afaceri si responsabilitatea sociald. Acordati
5 minute pentru aceastd sarcin, iar apoi numiti elevi care sa citeasca raspunsurile lor.




Recapitulare

Recapitulati pe scurt termenii-cheie folositi pe parcursul lectiei. Reamintiti elevilor ca, in calitate
de antreprenori, se vor confrunta cu probleme de etica. Acestia ar trebui sa fie atenti la faptul
cd deciziile etice par sd presupund costuri mari pe termen scurt, dar se justifica in totalitate pe
termen lung dacd se iau in considerare efectele asupra grupurilor cointeresate. Gasiti exemple
cunoscute pentru a ilustra aceastd idee.

Precizati elevilor cd pe parcursul lectiei 7 vor asambla elementele unei initiative antreprenoriale
de succes intr-un plan de afaceri.

Multumiti elevilor pentru participare. Adunati manualele si lasati-le profesorului pana la.urmd-
toarea lectie.

Rezumatul lectiei

Introducere

« Salutati elevii.

« Distribuiti Manualul elevului si cartonasele de identificare.

« Recapitulafi diagrama “Elementele unei inifiative de succes” si termenii-cheie din lectia
precedenta.

Activitati
« Sustineti activitatea: “Probleme de eticd"
- Sustineti activitatea de alegere a standardelor de eticd si responsabilitate sociala.

Recapitulare

« Prezentati pe scurt termenii-cheie folositi in aceasta lecfie.
« Prezentati pe scurt tema urmatoarei lectii.
« Multumiti elevilor pentru participare.

Posibilitati de studiu.aprofundat

JA Student Center oferd elevilor resurse suplimentare concepute pe segmente de varsta si bazate
pe notiuni de eticdpe.care le gdsiti la adresa www.studentcenter.ro

Mai jos se gasesctitlurile, rezumatele lectiilor si legdturi web cdtre alte cursuri complementare:

-
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Seria pentru elevi de liceu

Lectia 3. Tu egti geful

Elevii exerseaza rolul de lider pe care antreprenorii trebuie sd il exercite atunci cand
angajeaza persoane in cadrul companiei lor. Vor explora semnificatia eticii atunci cand
se confruntd cu probleme serioase generate de angajati. Antreprenorii au dreptul de a-si
proteja compania, insd trebuie sa ia in considerare si vietile angajatilor care lucreaza
pentru ei.

Lectia 4. Etica sub presiune

Elevii raspund la probleme de etica si compara raspunsurile lor cu.cele dintr-un sondaj
national oferit de Junior Achievement si Deloitte. Se vor implica in interpretarea unor
scenarii in care se gasesc situatii practice de luare a deciziilor inmod etic, dar cu elemen-
te de presiune pentru a actiona in mod neetic.

Lectia 5. Punerea in balanta a raportului dintre profit si siguranta
Elevii iau decizii pe baza dreptului muncitorilor la siguranta si a dreptului companiilor la
obtinerea de profit.

Lectia 11. Jocul serviciului pentru clienti
Elevii analizeaza serviciul de suport pentru clienti. Ei vor lua in considerare atitudini si
comportamente care au contribuitla-cresterea increderii clientilor.

Lectia 13. Politicile companiilor inactiune

Elevii descopera cum politicile. scrise ale firmelor nu garanteaza conduita eticd a
angajatilor acestora. Abilitatile de interactiune interpersonald ale liderilor dedicati stan-
dardelor etice sunt indispensabile. Elevii invatd importanta conduitei etice din cadrul
culturii companiei: felulin care o companie isi desfagoard activitatea in fiecare zi. Com-
paniile si angajatii lor ar trebui sa facd mereu lucrurile intr-o maniera corectd. Etica ar
trebui mentionatd‘in misiunea de baza a companiei, pe ldnga viziune, valori, marca,
codul de conduita, programele de formare si de orientare pentru noii angajati.

Materiale suplimentare

Notd: Va rugam sa mentionati informatiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele
online pentru programul fii antreprenor!.




Planul de afaceri

Prezentare generala

Elevii vor aplica cele sase elemente ale unei initiative de succes in elaborarea planului de afaceri
pentru produsul sau serviciul oferit.

Obiective
Elevii vor invdta sa:
+ Introduca toate elementele esentiale ale unui demers antreprenorial in redactarea unui
model de plan de afaceri.

Pregatirea lectiei

Recapitulati continutul lectiei si lista de materiale. Stabiliti cu profesorul'care este cea mai buna
metoda de impdrtire a elevilor pe perechi si pregatiti sala pentru activitdtile urmatoare.

Durata recomandata

0 lectie dureaza de obicei 45 de minute. Rugati-I pe profesorul.cu care colaborati s vd ajute sd va
incadrati ct mai bine in timp.

Materiale
+ Manualul elevului
« Modele de plan de afaceri
« Certificate de absolvire
« Pixuri sau creioane (nu suntincluse in pachet)

Prezentarea lectiei

Introducere

Salutati elevii, apoi distribuiti manualele.

Cereti elevilor sd deschida manualele la pagina 20 si sa revada diagrama “Elementele unei
initiative de succes”. Amintiti-le cd toate elementele din diagramad sunt esentiale pentru initierea
si mentinerea unui demers antreprenorial de succes.

Explicati cd, pe durata acestei lectii, elevii vor reuni toate elementele unei initiative antrepreno-
riale de succes intr-un plan de afacere.
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Finantare
Management
Piatd
Perfectionarea
produsului

Aptitudini
Analiza
informatilor

Planificarea afacerii

(ategorizarea
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea alterna-
tivelor

Comunicare scrisa
si orald

(itirea analiticd a
datelor

Munca in echipd




elevilor de citire
ainformatilor
din“Modelul de
plan de afaceri”

si pentru a struc-
tura c&t mai bine
continutul lectiei,
cititi materialele de
|a fiecare sectiune
in clasd, limitand
astfel timpul de
completare pentru
fiecare in parte.

Timp necesar:

5minute

Timp necesar:
5 minute

Activitate

Modelul unui plan de afaceri

Distribuiti materialele cu exemplul de plan de afaceri fiecarui elev. Subliniati disclaimerul,
amintindu-le de riscurile unui demers antreprenorial i de necesitatea unui ajutor profesional si
personalizat pentru initierea unei afaceri.

Pentru a completa planul de afaceri, rugati elevii sa urmdreascd instructiunile si indicatiile din
Manualul elevului — Exemplul de plan de afaceri de la pagina 21. Spuneti-le sa ia in considerare
ideile notate in“Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24. Acordati elevilor 25 de minute pentru
a lucrain perechi sau individual la aceasta sarcina.

Solicitati elevilor sa completeze “Modelul de plan de afaceri’, iar dumneavoastra mergeti prin
clasa pentru a prezenta informatii sau a oferi ajutor daca este nevoie.

Cereti elevilor care se oferd voluntari sd citeascd raspunsurile notate in plan.

Directionati elevii la pagina 28 din Manualul elevului. Prezentati-“Ghidul primilor pasi in antre-
prenoriat” ca sursa alternativa de informatii despre urmdtoarele etape de urmat pentru deschi-
derea unei afaceri. Nu uitati sa subliniati si resursele disponibile online.

Recapitulare

Treceti in revistd cele sase elemente ale unei initiative antreprenoriale de succes.

Ultima intalnire cu clasa

Reluati conceptele programului fii.antreprenor!, incluzand elementele urmdtoare: antrepreno-
rul informat, perfectionarea produsului, nevoile pietei, avantajele competitive, etica, responsa-
bilitatea sociald si planificarea afacerii.

Transmiteti elevilor ca profesorul cu care ati colaborat si dumneavoastra ati apreciat timpul petre-
cut impreund. Multumiti elevilor pentru participare.

Distribuiti certificatele de absolvire. Incurajati elevii s le arate familiilor si sa le includa in CV.
Impartasiti elevilor ce ati invatat si ce va amintiti cu placere din timpul petrecut impreuna si
invitati elevi voluntari sd vorbeascd despre ce a insemnat pentru ei experienta JA.

Dupa aceasta lectie, stabiliti cu profesorul sa fotocopieze si sa administreze elevilor testul JA dupa

terminarea programului, astfel incat sd poatd compara rezultatele cu acelasi test administrat la
inceputul'proiectului.



Rezumatul lectiei

Introducere

+ Salutafi elevii.
« Distribuiti Manualul elevului.
+ Recapitulati diagrama “Elementele unei initiative de succes”.

Activitati
- Desfasurati activitatea: “Model de plan de afaceri”.

Recapitulare
« Trecetiin revista cele sase elemente ale unei initiative antreprenoriale de succes.

Ultima intalnire cu clasa

+ Reluati conceptele majore ale fiecarei lectii din program.
« Distribuiti certificatele de absolvire.
« Multumiti elevilor pentru participarea la acest program.
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Glosar

Afacere sociala

0 afacere care nu functioneaza cu scopul de a
genera un profit pentru actionarii sai, ci pentru
a fmbundtati viata unor oameni din anumite
zone in aspecte cum ar fi educatia, religia,
sandtatea si altele.

Antreprenor

0 persoana care infiinteaza si organizeaza o
noud afacere.

Antreprenor social

0 persoana care inifiazd o afacere cu un scop
social ca preocupare principala.

Avantaj competitiv

Asteptdrile si comportamentul pe care ar
trebui sa le aiba o companie, prin care se
diferentiazd de comportamentul competito=
rilor datorita imbunadtatirii unor aspecte pre-
cum calitatea, costul sau distributia produsu-
lui sau serviciilor oferite.

(Categorie demografica

Un grup care are anumite .caracteristici ale
unui segment de populatie, folosit pentru a
identifica pietele de consumatori.

Etica in afaceri

Standarde care sunt folosite pentru a determi-
na ceea ce esteloun; drept si potrivit in afaceri.
Franciza

0 licentd pentru a pune in functiune o afacere
individuala, dar avand elemente care sd indice
faptulca este parte a unui lant de companii.

Grupuri cointeresate

Orice persoana sau grup care ar putea fi direct
afectat de actiunile unei companii. Aici pot fi
inclusi angajatii, furnizorii, clientii, membrii
unei comunitati si actionarii.

Marketing

Mijloacele prin care un produs sau un serviciu
este facut cunoscut si vandut clientilor.

Perfectionarea produsului
Imbunatatirea unui produs sau serviciu exis-
tent sau crearea unuia nou.

Responsabilitate sociala

Obligatia unei companii de a cantdri conse-
cintele tuturor actiunilor sale in raport cu gru-
purile cointeresate.

Spirit antreprenorial

Energia ‘proaspdtd generata de nevoile si
problemele actuale, care sunt percepute ca
oportunitati pentru inovatie.



to‘)‘ame

Educatie economica
Educatie antreprenoriala

g Educatie financiara
Educatie ptr. orientare
0 aborda re profesionala

practica si
moderna

Compania Anului

Programe Learning by Doing START! Busi
1 business

Tn programele JA Romania, tinerii expe-

rimenteaza roluri sociale si exerseaza Banksin Action Challenge
activitati similare celor din economia Global Business Challenge
reald, dobandind un potential (',"e Piata de capital
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Innovation Camp
Job Shadow Day

International Graduate Fair
Romanian Business Hall of Fame®
Global Entrepreneurship Week

www.ja.org
www.ja-ye.org
www.jaromania.org
www.antreprenoriat.org
www.studentcenter.ro

www.voluntarcenter.ro
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EDUCATIE ECONOMICA

Oragul nostru

Mai in Europa

Descoperd economia

Simulare economica §i manageriali pe computer — Titan
Economie aplicatd

Eca-nomia

Etica in afaceri

EDUCATIE ANTREPREN ORIALA

Comunitatea noastra
Este afacerea mea

Piata i comertul

Fii antreprenor!
Compania

START! Business

Afaceri in turism

53 fii lider

Enterprise without borders
IT pentru afaceri
Marematici pentru afaceri

EDUCATIE FINANCIARA

Moi ingine

Sensul banilor

Banii i bugetul

Finangele mele

Bancile gi sistemul bancar
Piata de capital

EDUCATIE PENTRU ORIENTARE PROFESIONALA

Familia mea

Economia §i succesul

Prevenirea abandonului scolar

Succesul profesional Junior
Achievement”
Young
Enterprise
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