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Cuvânt înainte
JA Worldwide este o organizaţie nonprofit finanţată de companii, fundaţii, guvern şi persoane 
fizice. Încă de la înfiinţarea ei, în 1919, Junior Achievement a contribuit la educarea în domeniul 
afacerilor şi al economiei a peste 96 de milioane de tineri din lumea întreagă.
JA Worldwide este cea mai mare organizaţie dedicată educaţiei elevilor din licee în ceea ce priveşte 
antreprenoriatul, pregătirea pentru intrarea pe piaţa muncii, deprinderea unei culturi economice 
prin intermediul unor programe practice, interactive. 
Junior Achievement foloseşte programe în care activităţile sunt bazate pe experimentarea 
nemijlocită, pentru ca tinerii să înţeleagă dimensiunea economică a vieţii. Alături de partenerii 
noştri din domeniul afacerilor şi al educaţiei, aducem lumea reală în mijlocul elevilor, pentru ca 
aceştia să conştientizeze potenţialul de care dispun. 
Junior Achievement România este o organizaţie nonprofit fondată în anul 1993, parte a Junior 
Achievement Worldwide® SUA şi a Junior Achievement - Young Enterprise Europa. 
Misiunea organizaţiei este să inspire şi să pregătească tânăra generaţie pentru a reuşi în economia 
de piaţă.

Prezentarea programului
Programele JA pentru învăţământul liceal sunt concepute în primul rând pentru a oferi cunoştinţe 
de bază despre antreprenoriat, educaţie financiară, pregătire pentru intrarea pe piaţa muncii, 
dar în subsidiar îşi doreşte să ofere noţiuni fundamentale de matematică şi pentru dezvolta
rea abilităţilor de scris şi citit. Elevii învaţă concepte fundamentale despre afaceri şi economie, 
explorează oportunităţile şi interesul pe care le-ar oferi o anumită carieră şi îşi dezvoltă aptitu-
dinile ca să fie pregătiţi pentru a intra pe piaţa muncii. 
În timpul vizitelor la clasă, parte a acestor programe, consultanţii vor juca rolul de model pentru 
elevi. Prin activităţile practice variate la care iau parte, elevii vor aprofunda legătura dintre ceea ce 
învaţă în şcoală şi modul de participare activ într-o economie globală. Materialele pentru fiecare 
program în parte sunt adunate într-un pachet ce cuprinde planurile fiecărei lecţii, articole infor-
mative pentru elevi şi materiale suplimentare care să asigure o experienţă reuşită pentru elevi, 
profesori şi consultanţi. 
Pentru mai multe informaţii despre programele Junior Achievement România pentru liceu, gim-
naziu şi clasele primare, vizitaţi site-ul JA: www.jaromania.org.

Mulţumiri consultanţilor şi profesorilor
JA România apreciază implicarea dumneavoastră în derularea cu succes a acestui program. 
Suntem siguri că dumneavoastră şi elevii participanţi la Fii antreprenor! veţi aprecia programul ca 
fiind o experienţă plăcută, bogată în informaţii şi instructivă.
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Obiectivele Fii antreprenor!
Prin participarea lor directă la modul în care se dezvoltă un plan de afaceri, Fii antreprenor! îi 
provoacă pe elevi să înceapă o afacere sau să iniţieze un proiect antreprenorial încă de pe băncile 
liceului. 

După participarea la lecţiile acestui program, elevii vor putea să:
•	 Recunoască trăsăturile şi modul de lucru ale unui antreprenor de succes.
•	 Evalueze o idee antreprenorială în funcţie de produs, client şi criteriul avantajelor com-

petitive.
•	 Performeze aptitudini de planificare a afacerilor în demararea unor proiecte start-up, 

marketing, finanţe, management şi luarea de decizii în probleme de etică. 
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Materialele programului
Pachetul conţine materialele de care aveţi nevoie pentru a derula cu succes acest program. Vă 
rugăm să verificaţi toate materialele. Dacă pachetul dumneavoastră este incomplet, vă rugăm 
să vă adresaţi biroului Junior Achievement România.

Ghidul profesorului şi al consultantului
Pachetul conţine o copie a acestui ghid pentru profesorul coordonator. Conţinutul ghidului este 
conceput pentru a reduce cât de mult posibil timpul necesar pregătirii şi pentru a mări eficienţa 
informaţiilor pe care le veţi transmite în cadrul fiecărei lecţii.

Lista materialelor necesare 
Programul presupune ca elevii să folosească materiale individuale drept suport pentru informa
ţiile pe care le vor învăţa; verificaţi şi organizaţi aceste materiale înainte de fiecare lecţie. 

Planul lecţiilor 
Planul unei lecţii este astfel realizat încât să vă ajute în organizarea şi expunerea informaţiilor. 
Fiecare lecţie include:

•	 Prezentare generală – descrie pe scurt fiecare lecţie, pentru informarea consultantu-
lui şi a profesorului.

•	 Obiective – identificarea cunoştinţelor pe care elevii le vor dobândi în urma fiecărei  lecţii.
•	 Concepte şi abilităţi – prezintă temele educaţionale pentru fiecare lecţie în parte, 

marcate ca note pe marginea paginilor. 
•	 Pregătirea lecţiei – oferă sfaturi pentru planificarea fiecărei lecţii.
•	 Durata recomandată – indică o perioadă de timp pentru desfăşurarea fiecărei secţiuni 

din lecţie.
•	 Materiale – lista materialelor necesare pe parcursul fiecărei lecţii. Nu sunt furnizate 

materiale suplimentare.
•	 Prezentarea lecţiei – ghidează consultantul pe parcursul lecţiilor şi discuţiilor, asigu

rând o prezentare fluidă a conţinutului. Notele de pe marginea paginilor sugerează 
strategii alternative de predare şi definesc termenii-cheie folosiţi. 

•	 Recapitulare – încurajează consultantul să revadă obiectivele urmărite înainte de 
încheierea fiecărei lecţii.

•	 Rezumatul lecţiei – oferă consultantului posibilitatea de a personaliza lecţia pe care o 
conduce, urmărind în acelaşi timp şi atingerea obiectivelor. 

•	 Posibilităţi de studiu aprofundat – cuprinde activităţi opţionale pe care consultantul 
şi profesorul sunt încurajaţi să le parcurgă când cred că timpul le permite acest lucru.

•	 Materiale suplimentare – oferă idei şi indicaţii pentru predarea unor lecţii suplimen-
tare, care cuprind informaţii relevante despre educaţia antreprenorială. Sunt disponibile pe 
pagina web a programului Fii antreprenor!, la adresa: www.compania.jaromania.org.
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Manualul elevului 
Pachetul conţine câte un manual de lucru pentru fiecare elev. Acestea ar trebui să fie înapoiate 
profesorului şi păstrate în clasă între lecţiile pe care le desfăşuraţi. 
La fiecare lecţie, elevii au la dispoziţie activităţi opţionale online, ce se găsesc la rubrica “Posibilităţi 
de studiu aprofundat”, pe care le pot parcurge oricând. Aceste activităţi susţin temele lecţiilor şi se 
adresează elevilor care sunt hotărâţi să-şi deschidă propria afacere în viitorul apropiat. Elevii sunt 
sfătuiţi să consulte aceste materiale în afara timpului alocat lecţiilor.

Disclaimer
Următorul disclaimer este menţionat în “Planul de afaceri” oferit ca exemplu şi în scrisoarea pen-
tru elevi a programului. Vă rugăm să amintiţi aceste informaţii la fiecare lecţie şi să vă asiguraţi 
că elevii cunosc riscurile pe care le presupune o iniţiativă antreprenorială, precum necesitatea 
asistenţei profesionale adaptate fiecărui tânăr antreprenor care doreşte să înceapă o afacere. 

Iniţiativele în domeniul afacerilor sunt supuse riscului. Antreprenorul are responsabilitatea 
de a lua decizii luând în considerare toate informaţiile pe care le primeşte prin intermediul 
cercetării individuale, al diferitelor recomandări venite de la profesionişti şi cântărind riscurile şi 
consecinţele fiecărei decizii. Programul “Fii antreprenor!” al JA România (Junior Achievement) 
este conceput pentru a preda principiile generale de funcţionare a afacerilor sub forma unei 
experienţe educaţionale şi nu urmăreşte să ofere nicio recomandare specifică financiară, legală, 
de afaceri sau profesională. Materialele “Fii antreprenor!” nu reprezintă o garanţie împotriva 
pierderii banilor investiţi, a vreunei pagube personale sau împotriva pierderii bunurilor. 
Dumneavoastră, ca elev participant, ar trebui să discutaţi cu părinţii, tutorii sau cu o persoană 
autorizată în acest domeniu despre situaţia dumneavoastră individuală înainte de a lua orice 
fel de decizie sau de a implementa orice plan de afaceri.

Sondaj online 
La sfârşitul programului, atunci când veţi formula concluziile, vă rugăm să accesaţi sondajul  
online care se află în contul dumneavoastră pe site-ul www.jaromania.org la secţiunea “Feedback”. 
Vă rugăm să oferiţi informaţiile solicitate, deoarece comentariile dumneavoastră ne vor ajuta să 
îmbunătăţim calitatea programelor JA România. 

Certificate de absolvire 
Pentru atestarea participării la acest program, fiecare elev va primi un certificat de absolvire, 
acestea fiind incluse în pachetul Fii antreprenor!. Va trebui să introduceţi în contul dumneavoastră 
de pe www.jaromania.org un tabel actualizat al elevilor participanţi pentru a completa aceste 
diplome. Aveţi grijă să scrieţi corect numele fiecărui elev. 
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Testul JA.  Înainte şi după desfăşurarea programului 
Pachetul conţine un test care va fi administrat elevilor de către profesor înaintea începerii pro-
gramului şi din nou la sfârşitul modulului. Profesorul distribuie testul primit elevilor. Astfel se va 
demonstra atât profesorilor, cât şi administraţiei şcolii valoarea programului desfăşurat. Vă rugăm 
să ne trimiteţi rezultatele testului pentru a putea iniţia o evaluare locală a programului.

Răspunsurile corecte la întrebările de verificare a cunoştinţelor din cadrul testului JA:
1. d
2. d
3. b
4. a
5. c
6. b

Materialele profesorului 
Pachetul conţine Ghidul profesorului şi al consultantului şi testul ce trebuie administrat înainte şi 
după desfăşurarea programului. 
Pagina de web a programului Fii antreprenor! oferă indicaţii şi materiale pentru lecţii suplimen-
tare pe tema antreprenoriatului, la adresa www.compania.jaromania.org.
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Pregătirea lecţiei  
(pentru consultanţii voluntari din mediul de afaceri)

Întâlnirea cu profesorul 
Înainte de prima prezentare, este important să planificaţi o întâlnire cu profesorul cu care colaboraţi 
pentru a recapitula scopul şi obiectivele fiecărei lecţii şi pentru a afla mai multe informaţii des
pre abilităţile generale ale elevilor. Dacă este posibil, întâlniţi-vă cu profesorul înainte cu câteva 
minute ca elevii să înceapă cursurile, pentru a evita întreruperea acestora. După ce cursul începe, 
acordaţi suficient timp observării interacţiunii dintre elevi şi profesor. 
Deşi dumneavoastră aveţi responsabilitatea principală în susţinerea şi prezentarea programului, 
implicarea profesorului este decisivă pentru succesul acestuia. Mai jos aveţi o listă care să vă ajute 
să organizaţi cât mai bine această vizită.

Cereţi profesorului: 
q	 Să administreze elevilor testul JA înainte de desfăşurarea programului şi după 

încheierea acestuia (revedeţi pagina 9, cu detalii despre test).
q	 Să vă ofere un orar al clasei şi un calendar de evenimente organizate de şcoală, 

pentru a evita eventualele suprapuneri. Asiguraţi-vă că oferiţi profesorului datele 
dumneavoastră de contact pentru a vă comunica orice schimbare de program. 

q	 Să vă propună sugestii de administrare a cursului şi despre cel mai bun mod de pre
zentare a informaţiilor. 

q	 Să vă asigure asistenţă în ceea ce priveşte amenajarea clasei pentru elevii cu nevoi 
speciale.

q	 Să vă ajute să achiziţionaţi echipamentele tehnologice necesare pentru susţinerea 
lecţiilor.

q	 Să vă ofere informaţii care să vă ajute să comunicaţi cât mai eficient cu elevii.
q	 Să recapituleze sau să prezinte elevilor concepte care să-i pregătească pentru curs.
q	 Să rămână în clasă pe parcursul lecţiilor, pentru a vă sprijini pe dumneavoastră şi pe 

elevi.  

Observarea elevilor
În timpul vizitelor la clasă luaţi în considerare următorii factori:

q	 Câţi elevi sunt în clasa respectivă? Având această informaţie, veţi putea decide dacă veţi 
împărţi clasa în grupe sau în perechi.

q	 Cum încurajează profesorul participarea la lecţie? De exemplu, elevii ridică mâna înainte 
de a răspunde?

q	 Cum gestionează profesorul întreruperile?
q	 Cum procedează profesorul pentru ca fiecare elev să se simtă apreciat şi în largul său?
q	 Sala de clasă are vreun ceas de perete? Va fi nevoie să aveţi un ceas de mână?
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q	 Unde puteţi expune postere şi alte materiale vizuale? Aveţi nevoie de bandă adezivă sau 
piuneze pentru a le fixa?

q	 Veţi avea nevoie de un flip-chart? Profesorul colaborator preferă ca posterele sau alte 
materiale să fie expuse într-un anumit loc?

q	 Cum este aranjată sala de curs? Va fi nevoie să mutaţi băncile sau scaunele pentru vreo 
parte a prezentării dumneavoastră?

q	 Cum îl puteţi include pe profesor în prezentarea dumneavoastră?
q	 Puteţi anticipa vreo posibilă problemă în administrarea grupului de elevi? Discutaţi toate 

observaţiile dumneavoastră cu profesorul.

Prezentarea lecţiilor 
Întâlnirile cu profesorul şi observarea elevilor vă oferă un bagaj de cunoştinţe de care veţi avea 
nevoie atunci când veţi susţine lecţiile. Următorii paşi ar putea să vă ajute în planificarea eficientă 
a timpului pe care îl aveţi pentru fiecare prezentare.
Înainte de fiecare lecţie:
q	 Revedeţi conţinutul prezentării, obiectivele, conceptele şi abilităţile necesare.
q	 Revedeţi planurile de pregătire, prezentare, precum şi instrucţiunile pentru fiecare activitate.
q	 Familiarizaţi-vă cu termenii-cheie definiţi pe marginea paginilor ghidului.
q	 Recitiţi indicaţiile pentru predare.
q	 Verificaţi lista de materiale şi asiguraţi-vă că aveţi suficient timp pentru a aduna componen-

tele necesare care nu sunt incluse în pachetul furnizat.
q	 Planificaţi în detaliu toate elementele, însă luaţi în considerare faptul că puteţi restrânge sau 

modifica prezentarea. Lecţia şi activităţile plănuite ar putea dura mai mult sau mai puţin timp 
faţă de cel recomandat, în funcţie de stilul dumneavoastră de predare sau de abilităţile şi in-
teresul elevilor.

Vă rugăm să luaţi în considerare următoarele aspecte:
Nu există două clase de elevi asemănătoare, şi nicio lecţie individuală nu va satisface nevoile şi 
aşteptările tuturor elevilor. Cu ajutorul profesorului, adaptaţi sesiunile de prezentare, dacă este 
nevoie, dar urmăriţi obiectivele propuse. Puteţi îmbogăţi fiecare prezentare oferind informaţii din 
propria experienţă. Prezentaţi exemple care sunt relevante pentru fiecare lecţie. 
Cea mai solicitantă parte a acestui program va fi adaptarea prezentării în funcţie de elevi care 
au niveluri diferite de maturitate, interese şi abilităţi variate. Veţi descoperi că elevii au nevoi 
specifice sociale, personale sau educaţionale. Trataţi-i cu respect şi sinceritate. Învăţaţi numele 
elevilor, lăudaţi-le reuşitele şi încurajaţi participarea activă. Abordaţi  lecţiile într-o manieră cât 
mai asemănătoare cu nevoile actuale şi viitoare ale elevilor; personalizaţi totul. 

Treceţi în revistă cât mai des indicaţiile de mai sus, dar reţineţi că elevii îşi vor aminti de 
dumneavoastră dacă aţi arătat că vă pasă, că sunteţi pregătit şi că oferiţi din cunoştinţele proprii 
şi dacă i-aţi tratat cu respect.
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Standardele de conduită ale consultantului voluntar
Consultanţii Junior Achievement predau lecţii importante tinerilor şi pot lăsa o impresie profundă 
asupra vieţii acestora. Orice conduită nepotrivită în relaţia cu elevii poate genera consecinţe 
grave. Următoarele standarde sunt concepute pentru a-i ajuta pe consultanţi să înţeleagă ceea 
ce se aşteaptă de la ei, înainte de a vizita clasa. În fiecare an, stafful Junior Achievement trans-
mite aceste standarde verbal şi în scris celor cu care au colaborat în anul precedent şi noilor 
consultanţi.

•	 Tinerii caută la adulţi exemple de comportament potrivit. Consultanţii JA vor trebui să 
folosească un limbaj adecvat şi să fie un model de conduită onorabilă, oferind respect, 
integritate, onestitate şi pofesionalism. Folosirea limbajului profanator, a conotaţiilor 
sexuale sau a glumelor pe aceste teme este nepotrivită. Încălcarea prevederilor legale în 
ceea ce priveşte interacţiunea cu tinerii (de exemplu, oferirea de băuturi alcoolice sau a 
unor droguri legale sau ilegale) este interzisă. 

•	 Consultanţii trebuie să fie foarte atenţi în ceea ce priveşte contactul direct cu elevii şi 
trebuie să sesizeze diferenţa dintre un comportament adecvat, cum ar fi o strângere de 
mână sau o atingere uşoară pe umăr, de încurajare, şi acele gesturi care sunt cu tentă 
sexuală şi nepotrivite. Consultanţii trebuie să aibă în vedere şi felul în care ar putea fi 
perceput orice gest. 

•	 Interacţiunea cu elevii trebuie să fie adecvată statutului dumneavoastră şi percepută ca 
adecvată. Consultanţii lucrează în mod curent cu grupuri de elevi, dar pot apărea şi cazuri 
de interacţiune doar cu unul dintre ei. Înainte de orice activitate desfăşurată doar cu un 
singur elev, consultantul trebuie să se asigure că este prezent şi un alt adult. Preferinţa 
sau aparenţa unei favorizări a unor elevi ar trebui evitată în orice circumstanţe. 

•	 Consultanţii sunt responsabili de calitatea relaţiilor pe care le dezvoltă cu tinerii. Elevilor 
le este mai greu să vorbească despre ipostaze inconfortabile sau să ridice obiecţii referi-
tor la o anumită împrejurare. Consultanţii ar trebui să fie foarte atenţi la sugestiile fizice 
şi verbale pe care elevii le percep. 

Aceste standarde nu reprezintă o listă exhaustivă. Şi alte acţiuni considerate neadecvate ar putea 
duce la suspendarea sau destituirea unui consultant. 
Junior Achievement va trata cu seriozitate orice plângere referitoare la o abatere de conduită a 
consultantului. Autorităţile competente vor investiga cu promptitudine orice acuzaţie credibilă 
de conduită nepotrivită. În timpul unei astfel de investigaţii, consultantul JA va fi suspendat. 
Dacă se constată că a avut un comportament neadecvat, consultantul va fi destituit imediat şi 
permanent.
Orice presupus comportament neadecvat al unui consultant trebuie să fie raportat imediat birou-
lui local Junior Achievement. 
Consultanţii JA sunt obligaţi să semneze un formular privitor la standardul de conduită al consul-
tantului. Dacă nu aţi semnat încă acest formular, vă rugăm să luaţi legătura cu biroul JA România 
înainte de a susţine prima lecţie.
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Ghid de lucru cu elevii

Sfaturi generale
•	 Consultaţi politica şcolii faţă de vizitatori; cele mai multe instituţii presupun înregistrarea 

la intrare.
•	 Cereţi sfaturi profesorului, respectaţi autoritatea şi experienţa acestuia în sala de curs. 
•	 Lăsaţi disciplinarea clasei în seama profesorului.
•	 Când intraţi în contact cu un elev, trebuie să fie prezent profesorul, un alt adult a cărui 

prezenţă este autorizată în cadrul şcolii sau unul dintre părinţii sau tutorii elevului.

Pregătirea personală
•	 	Încercaţi să ajungeţi mai devreme la şcoală, dar nu întrerupeţi cursul dacă în clasă mai 

sunt încă elevi. 
•	 Îmbrăcaţi-vă într-o ţinută business, trebuie să arătaţi ca un „expert”.
•	 Salutaţi elevii într-un mod prietenos, dar totuşi profesional.
•	 Zâmbiţi, strângeţi mâna dacă este cazul şi menţineţi contactul vizual.
•	 Prezentaţi-vă şi cereţi fiecărui elev să se prezinte.  
•	 Fiţi naturali. Vorbiţi despre aspiraţiile dumneavoastră iniţiale, despre locul actual de 

muncă şi cum aţi ajuns în acest post. 
•	 Evaluaţi ceea ce elevii ştiu deja despre un concept sau un anumit subiect. Ce cunoştinţe 

şi experienţe împărtăşite ar putea îmbogăţi temele tratate în cadrul lecţiilor?

Strategii de predare
Cu toate că profesorul este responsabil pentru instruirea şi disciplina din clasă, următoarele  
sugestii v-ar putea ajuta în lucrul cu elevii:

•	 Adaptaţi-vă prezentarea la nevoile profesorului şi ale elevilor. Folosiţi limbajul, exemplele 
şi analogiile pe care elevii pot să le înţeleagă, dar nu adoptaţi o atitudine superioară. 
Evitaţi să folosiţi stereotipuri legate de gen, rasă sau etnie. 

•	 Stabiliţi cu profesorul cea mai bună strategie de lucru cu elevii care au nevoi speciale, cu 
cei care au cunoştinţe limitate de limbă română sau care au dificultăţi la citire. 

•	 Limitaţi timpul dedicat lecturii materialelor la 5-10 minute, activitatea aceasta nu este 
de obicei prea eficientă în procesul de predare.

•	 Definiţi sau recapitulaţi punctele principale şi/sau termenii-cheie notându-i pe tablă, pe 
flip-chart sau într-un loc vizibil, iar informaţiile importante afişaţi-le, pentru ca elevii să 
le aibă mereu disponibile.

•	 Aşteptaţi cel puţin 5 secunde pentru un răspuns înainte de a numi un alt elev. Folosiţi cât 
mai multe posibil întrebări cu răspuns deschis.  

•	 Nu răspundeţi dumneavoastră la propriile întrebări şi evitaţi criticarea sau respingerea 
unor răspunsuri greşite ale elevilor. 
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•	 Când este nevoie de o anumită aptitudine, cum ar fi calculul matematic, oferiţi un exem-
plu sau o demonstraţie a procesului înainte de a le cere elevilor să rezolve o problemă. 

•	 Verificaţi cât mai des dacă elevii au înţeles expunerea dumneavoastră, prin adresarea 
unor întrebări relevante. 

•	 Pe parcursul primei lecţii, explicaţi elevilor că trebuie să se ghideze după aşteptările gru-
pei din care fac parte pentru a asigura desfăşurarea cu succes a activităţilor programului. 
Împărtăşiţi-le următoarele strategii şi amintiţi-le elevilor, dacă este necesar, că:

–	 elevii care lucrează într-o grupă trebuie să colaboreze tot timpul; 
–	 toţi membrii participă şi oferă din cunoştinţele proprii;
–	 toţi ascultă şi sunt ascultaţi cu respect.

Managementul elevilor
•	 Cereţi profesorului sugestii pentru împărţirea elevilor în grupe de lucru. Perechile presu-

pun participarea activă a celor doi elevi. Grupe de trei sau mai multe persoane ar trebui 
să aibă experienţă anterioară în munca în echipă. 

•	 Oferiţi indicaţii generale înainte de împărţirea clasei în grupe. 
•	 Atribuiţi anumite roluri într-o grupă. Este un exerciţiu eficient să cereţi imediat după 

formarea grupei ca elevii să-şi aleagă un număr începând cu unu şi să ţină minte acest 
număr. Folosiţi această numărătoare pentru a desemna roluri. După o anumită activitate, 
cereţi elevilor din fiecare grupă care au un anumit număr să vorbească despre experienţa 
grupei din care fac parte. 

•	 Economisiţi timp păstrând aceeaşi împărţire în grupe pentru fiecare lecţie. Uneori 
este însă necesar să schimbaţi componenţa grupelor. Rugaţi-l pe profesor să vă ajute 
în distribuirea temelor către grupe. Mergeţi printre grupe pe parcursul lecţiilor, pentru 
a răspunde întrebărilor şi pentru a-i ajuta pe elevi să-şi ducă sarcinile la bun sfârşit. 
Încurajaţi-i pe elevi să-şi ofere sprijin unul altuia. 

•	 Faceţi diferenţa dintre învăţarea activă şi implicarea efectivă şi comportamentul dis-
ruptiv/neatenţie. O clasă liniştită nu este neapărat bună, dar nicio clasă gălăgioasă nu 
este neapărat rea. Discuţiile serioase sau simulările active sunt indicatori de zgomot care 
arată că elevii învaţă.

Lecţii desfăşurate după orele de program sau în format opţional
Dacă susţineţi acest program în orele de după programul şcolar sau ca un modul opţional, discutaţi 
cu profesorul, cu un responsabil al şcolii sau cu membrii biroului JA România despre diferenţele 
din program, cum ar fi fixarea prezentărilor, durata lecţiilor, echipamentul disponibil şi numărul 
de elevi participanţi.
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Lista detaliată a materialelor necesare

Lecţii

Articolul 1 2 3 4 5 6 7

Test JA

Ghidul profesorului şi al consultantului * * * * * * *

Manualul elevului * * * * * * *

Scrisoare pentru elevi *

Fişe “Perfecţionarea unui produs“ *

Fişe “Profilul antreprenorilor“ *

Fişe “Profilul companiilor” *

Cartonaşe de joc cu avantaje competitive *

Fişe “Probleme de etică” *

Model de plan de afaceri *
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Lecţia 1

Introducere în antreprenoriat
Indicaţie de predare 
Obţineţi o listă cu elevii clasei înainte de începerea lecţiei.

Prezentare generală 
Elevilor le sunt prezentate elementele care asigură succesul unei afaceri de tip start-up, mituri şi 
întâmplări adevărate despre antreprenoriat şi stadiile incipiente de  perfecţionare a produsului.

Obiective
Elevii vor fi capabili să:

•	 Recunoască elementele care asigură succesul unei afaceri de tip start-up.
•	 Evalueze miturile şi întâmplările reale despre antreprenoriat.
•	 Ia în considerare diferite modalităţi de perfecţionare a unui produs.

Pregătirea lecţiei 
Înainte de a începe, asiguraţi-vă că profesorul a multiplicat şi administrat testul JA pentru ca mai 
târziu rezultatele să poată fi comparate cu cele obţinute la acelaşi test la sfârşitul programului.
Recapitulaţi tema lecţiei şi lista de materiale necesare. Discutaţi cu profesorul despre cum este 
mai bine să împărţiţi elevii în grupe şi pregătiţi sala de curs în funcţie de activităţile pe care le 
veţi desfăşura.
Familiarizaţi-vă cu termenii pe care îi veţi folosi în această lecţie. Termenii-cheie sunt subliniaţi 
în text şi definiţi pe marginea paginii. Definiţi termenii folosiţi pe măsură ce apar pe parcursul 
prezentării. Dacă este posibil, expuneţi fiecare termen nou într-un loc vizibil din clasă. 
Revedeţi “Posibilităţile de studiu aprofundat” menţionate pentru această lecţie. Discutaţi cu pro-
fesorul despre oportunităţile de implementare. 

Durata recomandată 
Această lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute 
să vă încadraţi cât mai bine în timp.

Materiale 
•	 Manualul elevului
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)
•	 Ceas sau alt dispozitiv de măsurare a timpului (nu este inclus în pachet)

Concepte

Antreprenor

Spirit 
antreprenorial

Companie  
nonprofit

Perfecţionarea 
produsului

Antreprenor 
social

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Organizarea date-
lor în categorii

Luarea deciziilor

Evaluarea 
alternativelor

Comunicare scrisă 
şi orală 

Prezentarea 
informaţiilor

Lucrul în echipă
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Prezentarea lecţiei

Introducere 
Salutaţi elevii. Prezentaţi-vă, descrieţi locul de muncă pe care-l aveţi şi spuneţi câteva lucruri 
despre dumneavoastră. Subliniaţi faptul că sunteţi consultant voluntar Junior Achievement, 
organizaţie ce reprezintă o sursă de inspiraţie şi de pregătire a tinerilor pentru a avea succes în 
economia globală.
Descrieţi pe scurt programul Fii antreprenor!. Explicaţi faptul că acest program este creat pentru 
a-i ajuta pe elevi să poată întocmi un plan de afaceri pentru un demers antreprenorial care să fie 
pus în practică încă din perioada liceului. 
Distribuiţi exemplarele din Manualul elevului şi cereţi-le elevilor să-şi scrie fiecare numele pe exem
plarul propriu. 
Indicaţi elevilor să deschidă manualul la pagina 3 şi să privească diagrama “Elementele unei 
iniţiative de succes”. Explicaţi-le că elementele incluse sunt esenţiale în începerea şi menţinerea 
unui demers antreprenorial de succes. Solicitaţi unui voluntar să citească elementele menţionate 
în diagramă:

•	 Un antreprenor informat.
•	 Produsul potrivit.
•	 Piaţa potrivită (Clienţii potriviţi).
•	 Avantaje competitive specifice.
•	 Un plan etic şi de responsabilitate socială.
•	 Un plan de afaceri.

Menţionaţi că toate aceste elemente vor fi studiate în detaliu în lecţiile care urmează. 
Tot la pagina 3 a Manualului elevului indicaţi secţiunea cu titlul “Activităţi individuale”. Transmiteţi 
elevilor că au la dispoziţie online informaţii suplimentare, activităţi şi exemple în funcţie de te-
mele dezbătute la fiecare lecţie. Adresa de web pentru aceste linkuri este menţionată la fiecare 
activitate. Subliniaţi faptul că aceste materiale online pot fi consultate doar în afara cursurilor. 
Astăzi, elevii îşi vor verifica cunoştinţele despre ce înseamnă să fii un antreprenor informat şi vor 
începe procesul de selecţie a produsului potrivit pentru un demers antreprenorial.

Activitatea 1
Antreprenoriat: Mituri şi adevăruri
Explicaţi-le elevilor că persoana care începe o afacere pe cont propriu se numeşte antreprenor. 
Antreprenorii pot iniţia o afacere tradiţională sau una nonprofit. Subliniaţi faptul că şi afacerile 
nonprofit, la fel ca acelea tradiţionale, trebuie să producă bani pentru a funcţiona; totuşi, prima 
lor preocupare este scopul pentru care au fost înfiinţate. Cei care încep o astfel de afacere se nu-
mesc antreprenori sociali. Definiţi termenii-cheie folosiţi.

Timp pentru  
introducere: 

10 minute

Timp pentru 
activitate: 

10 minute
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Menţionaţi faptul că mulţi oameni au câte o idee de afacere, dar nu reuşesc din cauza proastei 
înţelegeri a ceea ce înseamnă să fii antreprenor. Spuneţi elevilor că vor avea ocazia să-şi verifice 
cunoştinţele personale despre antreprenoriat în comparaţie cu unele mituri curente legate de 
acest subiect. 
Împărţiţi clasa în două zone, numind una ,,Mit’’, iar pe cealaltă ,,Adevăr’’. Cereţi elevilor să vină în 
mijlocul clasei. Spuneţi-le că urmează să citiţi cu voce tare câte o afirmaţie despre antreprenoriat. 
După fiecare afirmaţie, ei vor trebui, în funcţie de răspunsul lor, să se mute în partea de clasă 
corespunzătoare.

Solicitaţi elevilor să-şi motiveze alegerea şi apoi oferiţi răspunsul corect şi explicaţiile care se află 
mai jos scrise italic. Dacă vi se pare necesar, adăugaţi şi exemple din experienţa personală. 

•	 Antreprenorii trebuie să-şi asume riscuri.
	 Răspuns: Mit – Sunt riscuri dacă doreşti să fii antreprenor, dar totuşi sunt la fel de multe 

necunoscute pe parcursul unei cariere. Companiile îşi reduc personalul, se închid, angajează 
sau concediază după voia lor. Să îţi pui încrederea într-o carieră stabilă, pe un post bine 
plătit, este de asemenea riscant. 

•	 Oamenii se nasc cu abilităţi antreprenoriale sau nu; sunt moştenite genetic. 
	 Răspuns: Mit – Antreprenorii au o educaţie, un IQ şi o experienţă profesională obişnuite. 

Nu există trăsături anume sau criterii care să-i facă să fie unici, diferiţi de restul populaţiei. 
•	 Unul din 12 oameni din forţa de muncă a SUA are o mică afacere de tip start-up.
	 Răspuns: Adevărat – The Small Business Association a raportat că existau 27,2 milioane 

de companii în SUA, în anul 2007. Micile companii care aveau până la 500 de angajaţi 
reprezentau 99,9% din numărul total. Doar un număr de aproximativ 17 000 din cele  
27,2 milioane de companii erau considerate mari. 

•	 Antreprenorii de succes nu au nevoie de formare profesională în cadrul şcolilor 
de afaceri. 

	 Răspuns: Adevărat – Antreprenorii trebuie să aibă cunoştinţe despre industria lor şi să 
poată conduce o afacere, dar o şcoală de afaceri nu reprezintă o condiţie necesară şi mulţi 
antreprenori nu aleg această soluţie. Totuşi, ei nu pot să nu ia în seamă educaţia formală 
sau informală necesară şi cerută de industria în care activează. 

•	 Antreprenoriatul este o cale de a te îmbogăţi rapid.
	 Răspuns: Mit – Antreprenorii au nevoie de bani pentru a începe şi a-şi sprijini afacerea, iar 

foarte puţini ajung să câştige cât un CEO al unei mari corporaţii. Investitorii care finanţează 
antreprenorii aşteaptă să primească înapoi banii investiţi. Totuşi, ei analizează ideile de 
afaceri şi nu aleg să finanţeze demersurile de genul celor care promit o îmbogăţire rapidă şi 
riscantă. 

Termeni-cheie 

Antreprenor: 
o  persoană care 
înfiinţează şi 
organizează o 
nouă afacere.

Afacere  
nonprofit: 
o  afacere care 
nu are drept 
scop dobândirea 
unui profit, 
ci urmăreşte 
să sporească 
bunăstarea unor 
categorii de per-
soane, acţionând 
în anumite 
domenii, cum 
ar fi educaţia, 
religia, sănătatea 
şi altele.

Antreprenor 
social:  
o persoană care 
iniţiază o afacere 
cu un scop social 
ca preocupare 
principală.

Indicaţie de 
predare 

Ca alternativă, 
elevii pot să 
rămână în băncile 
lor şi să voteze 
prin ridicarea 
mâinii după ce 
fiecare afirmaţie 
este citită. 
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•	 Cunoştinţele despre antreprenoriat sunt inutile dacă o persoană nu are de 
gând să-şi deschidă o afacere.

	 Răspuns: Mit – Chiar dacă o persoană nu va conduce niciodată o afacere, învăţarea aptitu-
dinilor antreprenoriale şi a gândirii specifice, cunoscută drept spirit antreprenorial, poate 
să fie de folos oricărei cariere şi ajută la îmbogăţirea performanţelor şi a calităţii vieţii. Toate 
conceptele prezentate în acest program pot fi aplicate angajaţilor unei companii, deoarece 
companiile caută mereu angajaţi creativi, inovatori – exact cum sunt antreprenorii. 

Cereţi elevilor să se întoarcă la locurile lor. Încheiaţi activitatea concluzionând că aptitudinile 
antreprenoriale pot fi dezvoltate, puse în practică şi îmbunătăţite. Explicaţi elevilor că, oricât de 
bună este o idee de afacere, cel mai important element al iniţierii unei afaceri de tip start-up este 
un antreprenor informat. Subliniaţi faptul că ei înşişi reprezintă cel mai de preţ capital.

Activitatea 2
Competiţia “Perfecţionarea unui produs”

Explicaţi elevilor că partea esenţială a iniţierii unei afaceri de succes este produsul pe care îl oferă. 
Cea mai mare provocare a unui antreprenor este să dezvolte un produs original pe care oamenii 
şi-l doresc, dar care nu este încă disponibil pe piaţă. Dacă antreprenorul operează pe o nişă sau 
pe o piaţă specializată, produsul  trebuie să fie cel mai bun din categoria sa. Definiţi conceptul de 
perfecţionare a produsului. Comunicaţi elevilor că vor participa la o competiţie de dezvoltare/
perfecţionare a unui produs, care se va desfăşura în două runde. 

Menţionaţi că obiectul acestei competiţii este acela de a ghici care este răspunsul cel mai comun 
şi apoi găsirea unei soluţii diferite. 

Organizaţi elevii în grupe de câte patru. Atribuiţi câte un număr fiecărei grupe pentru a putea 
întocmi ulterior un clasament. Cereţi fiecărei grupe să-şi găsească un secretar care să poată scrie 
rapid răspunsurile grupei şi o persoană care să cronometreze pentru a informa grupa despre tim-
pul rămas pe parcursul fiecărei runde. 

Comunicaţi elevilor că vor primi o listă cu indicii şi că vor trebui să scrie oricât de multe răspunsuri 
este posibil la fiecare punct în interiorul perioadei de timp alocate. Pentru ca răspunsurile să fie 
luate în considerare, ele trebuie să fie unice şi posibile. Chiar şi spiritele inovatoare trebuie să se 
supună regulilor şi cerinţelor. Profesorul şi consultantul vor decide care dintre răspunsuri sunt 
valide. 

Anunţaţi elevii că vor participa la o rundă demonstrativă.
•	 Solicitaţi fiecărei grupe să facă rost de o coală albă de hârtie şi să scrie în partea de sus a 

acesteia numărul atribuit. 
•	 Explicaţi că dumneavoastră veţi citi un indiciu şi grupele vor avea 20 de secunde pentru a 

oferi cât mai multe răspunsuri. Anunţaţi că fiecare răspuns unic va aduce grupei un punct. 

Termen-cheie 

Spirit antre-
prenorial: energia 
proaspătă generată 
de anumite nevoi şi 
probleme percepute 
ca oportunităţi 
pentru inovare. 

Timp necesar:

15 minute

Termen-cheie  

Perfecţionarea 
produsului: 
Dezvoltarea 
unui nou produs 
sau serviciu ori 
îmbunătăţirea unui 
produs sau serviciu 
deja existent.
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Runda demonstrativă

Indiciu: o activitate predată la şcoală (exemplu: tehnoredactarea).
•	 Adunaţi şi afişaţi răspunsurile.
•	 Citiţi răspunsurile fiecărei grupe, acordând câte un punct pentru fiecare răspuns unic. 
•	 Adunaţi punctele obţinute de fiecare grupă şi anunţaţi câştigătorul rundei. 

Întrebaţi elevii dacă au nelămuriri în ceea ce priveşte activitatea sau metoda de punctare şi 
răspundeţi eventualelor întrebări. Menţionaţi că vor fi patru indicii în prima rundă. Vor avea câte  
3 minute pentru a înregistra cât mai multe răspunsuri. Oferiţi fiecărei grupe fişa pentru runda 
întâi a competiţiei Perfecţionarea unui produs, aşezând-o cu faţa în jos pe bancă. În momentul în 
care toate grupele au primit fişele, începeţi runda întâi.

După 3 minute anunţaţi sfârşitul rundei întâi.
•	 Cereţi grupelor să-şi treacă numărul atribuit pe fişă.
•	 Adunaţi şi afişaţi fişele.
•	 Punctaţi răspunsurile în acelaşi mod ca în runda demonstrativă: câte un punct pentru 

fiecare răspuns unic.
•	 Adunaţi totalul fiecărui grup şi anunţaţi câştigătorul rundei întâi.

Comunicaţi elevilor că în continuare vor aplica gândirea inovativă asupra procesului de identifi-
care a posibilelor idei de afaceri. 

În runda a doua sunt date două indicii legate de iniţierea unei afaceri. Din nou, vor avea 3 mi
nute pentru a înregistra cât mai multe răspunsuri posibile. Împărţiţi fişa pentru runda a doua a 
competiţiei fiecărei grupe, aşezând-o cu faţa în jos. În momentul în care toate grupele au primit 
fişa, începe runda a doua. 

După 3 minute anunţaţi încheierea celei de-a doua runde.
•	 Cereţi grupelor să-şi treacă numărul atribuit pe fişă.
•	 Adunaţi şi afişaţi fişele.
•	 Acordaţi câte un punct pentru fiecare răspuns unic.
•	 Adunaţi totalul punctelor fiecărei grupe şi anunţaţi câştigătorul rundei a doua. 

Adunaţi punctajele celor două runde şi anunţaţi câştigătorul competiţiei. 

Recapitulare

Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie pe care i-aţi folosit în această lecţie. Subliniaţi faptul că 
oricine poate fi antreprenor. Dar, pentru a avea succes, acesta trebuie să înceapă să caute toate 
informaţiile de pe piaţă şi să-şi aleagă produsul potrivit. 

Sfătuiţi elevii să consulte “Modelul de plan de afaceri” aflat  la pagina 24 din Manualul elevului. 
Menţionaţi din nou disclaimerul, amintindu-le elevilor despre riscul pe care îl implică antrepreno-
riatul şi de nevoia asistenţei personalizate din partea unor profesionişti atunci când doresc să 

Indicaţie de 
predare

Puteţi să oferiţi 
membrilor grupei 
câştigătoare 
anumite premii 
cu o valoare 
simbolică.

Timp necesar: 

10 minute
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înceapă o afacere. Explicaţi-le că la finalul fiecărei lecţii se vor raporta la “Modelul de plan de 
afaceri” pentru a-şi menţine proiectul în ordine.

Cereţi elevilor să citească Secţiunea 1: “Prezentare generală” şi Secţiunea 2: “Experienţa antre-
prenorului în legătură cu afacerea respectivă” şi să completeze cu cât mai multe informaţii. Cereţi 
elevilor care se oferă voluntari să citească răspunsurile date. 

Amintiţi elevilor că pe parcursul celei de-a doua lecţii îşi vor dezvolta mai departe produsul sau 
serviciul oferit în proiectul lor antreprenorial.

Distribuiţi scrisorile pentru elevi. Cereţi elevilor să prezinte informaţiile şi membrilor familiilor, 
astfel încât aceştia să cunoască programul pe care ei îl urmează. Asiguraţi-vă că aţi amintit de 
paragraful în care sunt direcţionaţi către resursele online ale programului Fii antreprenor! pentru 
a găsi ajutor în demersul lor antreprenorial. 

Mulţumiţi elevilor pentru participare. Strângeţi manualele şi lăsaţi-le profesorului până la 
următoarea lecţie.

Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii şi prezentaţi-vă pe scurt.
•	 Prezentaţi o scurtă descriere a programului Fii antreprenor!
•	 Distribuiţi exemplarele din Manualul elevului.
•	 Prezentaţi diagrama ,,Elementele unei iniţiative de succes” şi indicaţi secţiunea de 

,,Activităţi individuale” din Manualul elevului.
•	 Definiţi termenii de antreprenor, afacere nonprofit şi antreprenor social.

Activităţi 
•	 Susţineţi activitatea  ,,Mit sau adevăr despre antreprenoriat”.
•	 Moderaţi competiţia “Perfecţionarea unui produs”.

Recapitulare
•	 Amintiţi pe scurt termenii-cheie prezentaţi în această lecţie.
•	 Cereţi elevilor să înceapă să completeze “Modelul de plan de afaceri” din Manualul elevului.
•	 Prezentaţi pe scurt următoarea lecţie.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare.
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Posibilităţi de studiu aprofundat 

Varianta 1: Profilul antreprenorului 

Explicaţi elevilor că antreprenorii de succes au nevoie de mijloace pentru a face faţă provocărilor 
pe care le presupune iniţierea unei afaceri. Caracteristicile personale pe care le dezvoltă şi cele pe 
care le doresc pot reprezenta un capital extraordinar de active şi pasive. 

Spuneţi elevilor că vor analiza câteva dintre caracteristicile des întâlnite la antreprenorii de succes 
şi apoi vor completa o fişă de evaluare personală a trăsăturilor proprii. 

Scrieţi pe tablă şase calităţi şi aptitudini des întâlnite la antreprenorii de succes. După ce descrieţi 
pe scurt fiecare trăsătură (evidenţiată prin bold), cereţi elevilor să-şi evalueze nivelul actual de 
performanţă. Copiaţi următoarea scală de evaluare pe tablă:

4	 =	 Această caracteristică este unul dintre punctele mele forte şi nu am nevoie de o dez-
voltare viitoare în acest sens.

3	 =	 Această caracteristică este una dintre aptitudinile mele, dar totuşi are nevoie de o 
perfecţionare ulterioară. 

2	 =	 Această caracteristică nu este pe deplin dezvoltată, dar ar putea fi dacă lucrez la ea.
1	 =	 Această caracteristică este punctul meu slab şi va fi o provocare să o îmbunătăţesc. 

Cele şase caracteristici ale unui antreprenor de succes
•	 Perseverenţă

	 Antreprenorii se confruntă cu multe probleme, de la deciziile pe care trebuie să le ia în fie-
care zi şi până la soluţiile ce privesc furnizorii, clienţii şi producţia. Aceste provocări trebuie 
tratate cu determinare şi abnegaţie. Fără perseverenţă, posesorul unei afaceri va încerca să 
ignore sau să lase deoparte problemele, lucru care poate avea consecinţe negative şi chiar 
poate provoca falimentul.

•	 Gândire inovatoare
	 Iniţierea unei afaceri şi menţinerea acesteia pe un trend ascendent presupun creativitate 

şi gândire inovatoare – plecând de la ideea originală a produsului sau serviciului până la 
găsirea unei linii originale de distribuţie, a unei pieţe noi sau a unei forme unice de mana
gement de resurse umane. Inovaţia stă în centrul iniţierii, dezvoltării şi menţinerii succesului 
într-un demers antreprenorial. Fără o gândire inovatoare, un antreprenor va trebui să se 
bazeze pe ideile altor persoane, lucru ce va afecta succesul afacerii. 

•	 Încredere în sine 
	 Această caracteristică este importantă, deoarece antreprenorii trebuie să creadă de la bun 

început în forţele proprii pentru a iniţia un plan de afacere. De asemenea, încrederea în 
sine este baza multor altor caracteristici. Mulţi oameni au idei inovatoare, dar e nevoie de 
hotărâre pentru a le transforma în realitate. 
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•	 Orientat spre acţiune 
	 Într-un mediu în care tehnologia se schimbă cu repeziciune, iar comunicarea e din ce în 

ce mai rapidă, un antreprenor trebuie să acţioneze imediat când apare o nouă inovaţie, 
pentru a fi primul pe piaţă. Experţii în antreprenoriat spun că este mai bine să încerci rapid 
câteva lucruri noi repede, ştiind că o parte dintre ele nu vor funcţiona, decât să încerci câte 
un nou lucru cu grijă, treptat pe piaţă, încercând să eviţi eşecul.

•	 Comunicarea/munca cu oamenii
	 Deşi mulţi antreprenori încep o afacere pentru a fi propriul şef, este important să nu uite 

cu câţi oameni trebuie să interacţioneze şi să comunice un şef. O idee inovatoare este doar 
începutul. Antreprenorii trebuie să colaboreze cu producători, furnizori, distribuitori şi 
angajaţi, dar şi cu clienţi sau parteneri de afaceri.

•	 Cunoştinţe specifice despre potenţialul demersului antreprenorial
	 Sunt o cerinţă obligatorie. Toate celelalte caracteristici sunt des întâlnite la oamenii care au 

succes în tot ceea ce fac. Dar fără a avea cunoştinţele necesare despre potenţialul afacerii, va fi 
dificil să acţioneze inovator sau să găsească un avantaj competitiv. Dacă această caracteristică 
vă lipseşte, dezvoltarea ei este o prioritate: urmaţi cursuri, începeţi o perioadă de voluntariat, 
găsiţi un mentor sau obţineţi o poziţie pe un post de începător în industria de care sunteţi 
interesat, pentru a vă ajuta să descoperiţi produsul şi piaţa unică. 

Varianta 2 

Înainte ca elevii să se gândească serios dacă vor începe o afacere, ei trebuie să fie în stare să an-
ticipeze dacă vor putea avea succes în demersul lor. Această idee pare probabil inaccesibilă şi de 
neatins pentru marea majoritate a elevilor. Pentru a arăta cât de realizabil este un demers antre-
prenorial într-un anumit domeniu, adunaţi date statistice despre activitatea antreprenorială din 
ţara, regiunea sau oraşul în care locuiesc elevii. Scrieţi informaţiile pe tablă sau oferiţi-le elevilor 
copii individuale. Următoarele date generalizate reprezintă doar exemple. 

Elevii ar putea crede că există doar câţiva antreprenori. Procentajele de mai jos arată activitatea 
antreprenorială pe ţări, pe baza datelor oferite de Raportul de monitorizare a antreprenoriatului la 
nivel global pentru anul 2003:

Ţara                                   Activitatea antreprenorială totală (AAT) (în cifre rotunde)
•	 Brazilia 	 13% 	 (echivalentul a 1 din 7 muncitori)
•	 Statele Unite	 12% 	 (echivalentul a 1 din 8 muncitori)
•	 China 	 11% 	 (echivalentul a 1 din 9 muncitori)
•	 Canada 	 8% 	 (echivalentul a 1 din 13 muncitori)
•	 Irlanda	 8% 	 (echivalentul a 1 din 23 de muncitori)
•	 Marea Britanie	 6%	 (echivalentul a 1 din 17 muncitori)
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Lecţia 2

Care este afacerea mea?

Prezentare generală
Elevii vor continua să-şi dezvolte ideea produsului sau serviciului pe care vor să-l ofere, prin ana
lizarea metodelor variate de obţinere a succesului în demersul antreprenorial, iar la sfârşit vor 
alege cel mai bun produs sau serviciu ca bază pentru planul lor de afacere. 

Obiective 
Elevii vor putea:

•	 Să conştientizeze importanţa alegerii potrivite a produsului sau serviciului înainte de a 
iniţia o afacere.

•	 Să-şi folosească pasiunea, talentul sau aptitudinile personale în evaluarea nevoilor 
pieţei pentru a determina bazele planului lor de afaceri. 

Pregătirea lecţiei
Recapitulaţi conţinutul lecţiei şi lista de materiale. Discutaţi cu profesorul care este cel mai bun 
mod de împărţire a elevilor pe perechi şi pregătiţi clasa pentru desfăşurarea lecţiei. Scoateţi 
fişele cu profilul antreprenorilor şi cereţi profesorului să vă ajute la numirea voluntarilor pentru 
activitatea 1. 
Familiarizaţi-vă cu termenii pe care îi veţi folosi în această lecţie. Termenii-cheie sunt subliniaţi în 
text şi sunt definiţi pe marginea paginii. Definiţi termenii folosiţi pe măsură ce apar pe parcursul 
prezentării. Dacă este posibil, expuneţi fiecare cuvânt nou într-un loc vizibil din clasă. 
Gândiţi-vă la exemple cunoscute de produse şi servicii asemănătoare cu cele trei produse prezen-
tate la “Modalităţi de perfecţionare a produselor” din timpul desfăşurării activităţii 2. 
Treceţi în revistă “Posibilităţile de studiu aprofundat” pentru această lecţie aflate la pagina 29. 
Discutaţi despre posibilităţile de susţinere a activităţilor suplimentare cu profesorul. 

Durată recomandată
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp.

Materiale
•	 Manualul elevului
•	 Fişe “Profilul antreprenorilor” (6 fişe)
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)

Concepte

Antreprenor

Franciză

Afaceri nonprofit

Dezvoltarea 
produselor

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Categorizarea 
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea alterna-
tivelor

Comunicare scrisă 
şi orală 

Prezentarea 
informaţiilor

Citirea analitică a 
datelor 

Munca în echipă
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Timp necesar

5 minute

Timp necesar

15 minute

Prezentarea lecţiei

Introducere 
Salutaţi elevii şi distribuiţi manualele pentru fiecare elev. 
Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 4 şi să analizeze din nou diagrama cu “Elementele 
unei iniţiative antreprenoriale de succes”. Reamintiţi-le că elementele prezentate sunt esenţiale 
pentru a iniţia şi a menţine cu succes un demers antreprenorial. Recapitulaţi informaţiile oferite în 
lecţia 1, potrivit cărora cele mai valoroase elemente pentru a iniţia o afacere sunt un antreprenor 
informat şi un produs sau un serviciu potrivit. O afacere poate fi tradiţională sau una nonprofit, 
un demers social. 
Tot la pagina 4 din Manualul elevului subliniaţi existenţa rubricii “Activităţi individuale”. Reamintiţi 
elevilor că pentru fiecare temă pot găsi resurse online cu informaţii suplimentare, activităţi şi 
exemple specifice. Linkurile către aceste resurse sunt menţionate la fiecare activitate. De aseme-
nea, specificaţi că aceste materiale online pot fi accesate numai în afara timpului alocat sesiunilor 
de prezentare. 
Explicaţi elevilor că pe parcursul acestei lecţii vor învăţa mai multe despre strategiile de alegere a 
produsului sau serviciului potrivit. 

Activitatea 1

Fişele “Profilul antreprenorilor”
Anunţaţi elevii că următoarea activitate arată importanţa alegerii produsului prin observarea mai 
multor antreprenori şi a produselor acestora. 
Solicitaţi 6 voluntari şi rugaţi-i să vină în faţa clasei pentru a citi câteva informaţii despre idei 
de afaceri. Distribuiţi fiecăruia câte o fişă “Profilul antreprenorilor”. Cereţi-le să se pregătească 
parcurgând fişele o dată înainte de a le prezenta clasei. Încurajaţi-i să personalizeze prezentarea, 
să o facă amuzantă, subliniind faptul că activitatea va fi foarte eficientă dacă vor folosi o abordare 
dramatică sau teatrală. 
Spuneţi-le că vor afla informaţii despre antreprenori cu idei una mai bună decât cealaltă. Ei vor 
trebui să compare şi să cântărească ideea fiecărui antreprenor şi apoi să evalueze care idee este 
mai bună. 
Cereţi antreprenorilor 1 şi 2 să-şi citească fişele şi apoi să se întoarcă la locurile lor. Rezumaţi 
pentru clasă conţinutul celor două prezentări. 
Solicitaţi elevilor din bănci să deschidă la pagina 5 a manualului. Colaborând cu un partener, 
cereţi tuturor să completeze tabelul cu fişele “Profilul antreprenorilor” începând cu antreprenorii 
1 şi 2. Menţionaţi faptul că şi elevii care prezintă fişele vor trebui să completeze tabelul. Spuneţi 
elevilor că au câte 2 minute pentru fiecare secţiune în care să noteze evaluarea fişelor. 
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Indicaţie de 
predare 

Subliniaţi că, deşi 
pasiunea Mariei 
pentru prepararea 
prăjturilor este o 
bază bună pentru o 
afacere, produsele 
alimentare au un 
regulament strict 
de fabricare. Înainte 
de a vinde orice 
produs alimentar, 
antreprenorii 
trebuie să caute 
toate prevederile 
pentru obţinerea 
licenţelor în ceea ce 
priveşte ambalarea, 
producţia şi alte 
proceduri necesare 
în această industrie. 

Termen-cheie 

Franciză:  
o licenţă pentru a 
pune în funcţiune o 
afacere individuală, 
dar având elemente 
care să indice faptul 
că este parte a unui 
lanţ de companii. 

•	 Solicitaţi elevilor să găsească asemănări între cele două idei de afaceri.
	 (Răspuns posibil: Ambii antreprenori sunt interesaţi să facă bani.)
•	 Întrebaţi care este cea mai bună idee de afacere şi de ce.
	 (Răspuns posibil: Dacă nu va fi menţionat acest răspuns, explicaţi că oricare dintre idei 

ar putea avea succes, dar antreprenorul 2, Dragoş, are o şansă reală de a ajunge la rezul-
tate pozitive, deoarece a ales strategic un produs despre care ştia că oamenii au nevoie 
şi îl vor căuta. Antreprenorul 1, Tatiana, doreşte să vândă un produs, orice produs, este 
dispusă chiar să muncească din greu, dar nu se gândeşte totuşi dacă oamenii vor sau vor 
avea nevoie de produsul ei.)

Cereţi antreprenorilor 3 şi 4 să citească prezentările şi apoi să se întoarcă la locurile lor. Rezumaţi 
conţinutul fişelor pentru elevi.
Solicitaţi elevilor să completeze tabelul pentru antreprenorii 3 şi 4.

•	 Întrebaţi care este cea mai bună idee de afacere şi de ce.
	 (Răspuns posibil: Dacă nu va fi menţionat, evidenţiaţi următorul aspect: că deşi antre

prenorul 3, Matei, obţine deja bani, antreprenorul 4, Maria, are probabil o şansă de a 
avea succes pe termen lung deoarece îi place ceea ce face şi pune pasiune în produsul 
pe care îl oferă. Nu durează prea mult pentru ca o bună iniţiativă de afaceri să se trans-
forme în eşec din cauză că un antreprenor a ales un produs pe care nu îl agrea. O parte 
a elevilor ar putea să susţină că nu contează dacă antreprenorilor le place ceea ce vând, 
atât timp cât clienţii agrează acel produs. Totuşi, este dificil să îţi păstrezi inventivitatea, 
motivaţia şi o atitudine pozitivă de-a lungul timpului dacă nu eşti pasionat de produsul 
pe care îl oferi.)

Cereţi antreprenorilor 5 şi 6 să îşi prezinte fişele şi apoi să se întoarcă la locurile lor. Rezumaţi 
conţinutul prezentării pentru elevi. 
Cereţi clasei să completeze tabelul pentru antreprenorii 5 şi 6.

•	 Întrebaţi care este cea mai bună idee de afacere şi de ce.
	 (Răspuns posibil: Ambii antreprenori sunt interesaţi să cumpere o franciză cunoscută 

ca mijloc de a începe o nouă afacere. Definiţi franciza. Întrebaţi elevii dacă vreuna dintre 
ideile de franciză este mai bună decât cealaltă şi de ce. Dacă nu menţionează nici un elev, 
explicaţi de ce ambii antreprenori au ales o franciză populară, dar numai antreprenorul 6, 
Daniel, şi-a bazat decizia pe nevoile clienţilor care vor conduce de fapt afacerea. Doar 
pentru că un lucru este cunoscut unui segment mare de populaţie, nu garantează au-
tomat succesul afacerii pe plan local. Antreprenorii trebuie să evalueze nevoile pieţei 
înainte de a semna din punct de vedere legal şi financiar un contract de franciză.) 

Mulţumiţi prezentatorilor fişelor şi cereţi clasei să le acorde o rundă de aplauze. 
Spuneţi elevilor că în continuare vor dezvolta ideile de produs sau servicii pentru eventualul lor 
demers antreprenorial. 
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Activitatea 2 

Modalităţi de perfecţionare a produselor 
Cereţi elevilor să deschidă la pagina 6 a manualului. Lucrând împreună cu un partener, cereţi-le 
să citească cele mai folosite trei modalităţi pentru perfecţionarea ideilor de produs sau servicii. 
Pentru fiecare modalitate, cereţi-le să se gândească la orice idee care să completeze respectiva 
categorie. Acordaţi-le 10 minute pentru a finaliza exerciţiul. 
Rugaţi elevii să împărtăşească clasei cele mai bune idei ale lor.
Explicaţi elevilor că acum vor recapitula procesul de perfecţionare a produselor şi vor alege o idee 
de produs sau serviciu pe care o vor folosi pe parcursul următoarelor lecţii ale programului. 
Cereţi elevilor să deschidă la pagina 8 din Manualul elevului, la lecţia intitulată “Produsul potrivit”. 
Lucrând împreună cu un partener, cereţi-le să recapituleze “Modalităţi de perfecţionare a pro-
duselor” şi să scrie cea mai bună idee de serviciu sau produs pentru fiecare rubrică. Apoi, la pagina 
9, sub titlul “Alegeţi produsul”, cereţi-le să selecteze cea mai bună idee de produs sau serviciu pe 
care o au şi să o descrie în spaţiul oferit. 
Cereţi elevilor care se oferă să prezinte răspunsurile lor. 

Recapitulare
Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie pe care i-aţi folosit pe parcursul prezentării. Explicaţi elevilor 
faptul că un demers antreprenorial de succes începe cu alegerea strategică a produsului potrivit. 
Indicaţi elevilor “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 a Manualului elevului. Amintiţi de 
disclaimer, subliniind  riscurile pe care antreprenorii şi le asumă şi necesitatea unei asistenţe pro-
fesionale şi personalizate atunci când iniţiază o afacere. Amintiţi-le că la sfârşitul fiecărei lecţii 
vor completa “Modelul de plan de afaceri“ pentru a-şi nota ideile de afaceri într-un singur loc. 
Cereţi elevilor să revadă Secţiunea 1: “Prezentarea generală”, Secţiunea 2: “Experienţa antrepreno-
rului în legătură cu afacerea respectivă” şi apoi să citească Secţiunea 3: “Produse şi/sau servicii”. 
Cereţi elevilor să schimbe sau să adauge informaţii noi. Oferiţi-le voluntarilor posibilitatea de a-şi 
prezenta răspunsurile. 
Spuneţi-le că în lecţia a treia îşi vor analiza piaţa potenţială (viitorii clienţi).
Mulţumiţi-le elevilor pentru participare, apoi strângeţi manualele şi daţi-le profesorului până la 
următoarea lecţie. 

Timp necesar

20 de minute

Timp necesar

5 minute
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Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi exemplarele din Manualul elevului. 
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes” şi termenii-cheie din lecţia 

precedentă. 

Activităţi
•	 Desfăşuraţi activitatea “Fişele profilul antreprenorilor”.
•	 Susţineţi activitatea: “Modalităţi de perfecţionare a produselor”.

Recapitulare
•	 Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie prezentaţi pe parcursul lecţiei.
•	 Cereţi elevilor să continue completarea “Modelului de plan de afaceri” din Manualul  

elevului.
•	 Anunţaţi tema viitoarei lecţii.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare. 

Posibilităţi de studiu aprofundat
Elevii au nevoie de o soluţie realistă pentru a-şi finanţa un demers antreprenorial. Recomandaţi-le 
acestora să viziteze JA Student Center, la adresa www.studentcenter.ro. Accesaţi rubrica “Planifi-
carea unei afaceri” pentru a găsi şi alte informaţii, instrumente de lucru şi poveşti de succes. 

Materiale suplimentare
Notă: Vă rugăm să le amintiţi elevilor informaţiile de la pagina 9 a ghidului referitoare la adresa 
web a programului Fii antreprenor! 
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Lecţia 3

Cine este clientul meu? 

Prezentare generală
Elevii vor examina cum nevoile pieţei şi categoriile demografice contribuie la succesul unui de
mers antreprenorial.

Obiective
Elevii vor învăţa să:

•	 Recunoască importanţa analizei pieţei în care vor activa.
•	 Aplice estimarea nevoilor în pieţele disponibile pentru un produs specific. 

Pregătirea lecţiei
Recapitulaţi obiectivul lecţiei şi lista cu materiale. Stabiliţi cu profesorul care este cea mai bună 
metodă de împărţire în grupe a elevilor şi pregătiţi sala pentru activităţile necesare. Familiarizaţi-vă 
cu termenii pe care îi veţi folosi în această lecţie. Termenii-cheie sunt subliniaţi în text şi definiţi pe 
marginea paginii. Definiţi termenii folosiţi pe măsură ce apar pe parcursul prezentării. Dacă este 
posibil, expuneţi fiecare cuvânt nou într-un loc vizibil din clasă. 
Împărţiţi creioanele în cantităţi egale pentru fiecare grup.
Treceţi în revistă “Posibilităţile de studiu aprofundat” de la această lecţie, pagina 34. Discutaţi cu 
profesorul modalităţile de implementare a variantelor propuse. 

Durată recomandată
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp. 

Materiale
•	 Manualul elevului
•	 Set creioane (100 în total) (nu sunt incluse în pachet)
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)

Concepte

Reclamă

Antreprenor

Client

Categorie 
demografică

Nevoile pieţei

Marketing

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Categorizarea 
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea 
alternativelor

Prezentare grafică 

Comunicare scrisă 
şi orală 

Prezentarea 
informaţiilor

Citirea analitică a 
datelor 

Munca în echipă
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Prezentarea lecţiei

Introducere
Salutaţi elevii, apoi distribuiţi-le manualele. 
Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 10 şi să parcurgă din nou diagrama “Elementele 
unei iniţiative de succes”. Reamintiţi-le că elementele prezentate sunt esenţiale în iniţierea şi 
menţinerea cu succes a unui demers antreprenorial. Recapitulaţi cele mai importante elemente ale 
unei iniţiative în afaceri: un antreprenor informat şi ideea potrivită de produs sau serviciu.  Afacerea 
poate fi tradiţională sau una nonprofit, un demers social. 
Tot la pagina 10 din Manualul elevului evidenţiaţi rubrica “Activităţi individuale”. Amintiţi-le elevilor 
că pot găsi online informaţii suplimentare, activităţi şi exemple specifice fiecărei teme prezentate. 
Adresele şi linkurile către aceste materiale sunt amintite la fiecare activitate. Reamintiţi elevilor că 
pot accesa aceste resurse online în afara timpului în care se desfăşoară lecţia. 
Explicaţi clasei că în această lecţie se vor gândi la piaţa sau clienţii potriviţi pentru produsul sau 
serviciul pe care îl vor oferi.

Activitatea 1 

Nevoile pieţei 
Spuneţi elevilor că cercetările arată că o trăsătură întâlnită la toţi antreprenorii de succes este pa-
siunea cu care îşi tratează clienţii (piaţa). Antreprenorii care doresc să cunoască şi să îndeplinească 
nevoile clienţilor au succes în afaceri. Folosiţi exemple despre felul în care preocuparea faţă de ne-
voile clienţilor conduce la succesul unei afaceri, iar ignorarea acestora provoacă eşecul în afaceri. 
Explicaţi faptul că o cale de a analiza o anumită piaţă este de a descoperi cerinţele şi nevoile 
acesteia prin desfăşurarea unui studiu pe un focus grup. 
Împărţiţi clasa în grupe de câte patru. Anunţaţi elevii că vor alege o anumită categorie demografică 
pentru a o analiza. Definiţi termenii de categorie demografică şi marketing. Sugeraţi elevilor 
să aleagă fie o categorie demografică din care fac parte, astfel încât să posede informaţii din 
experienţa personală despre nevoile acesteia, fie una pe care o cunosc îndeajuns încât să îi deter-
mine cerinţele şi nevoile posibile. Sugeraţi următoarele categorii ce pot fi luate în considerare:

•	 Consiliul elevilor din cadrul şcolii.
•	 Profesorii şi personalul şcolii.
•	 Părinţii care au copii adolescenţi.
•	 Membrii unei anumite echipe sportive sau sportivii şcolii, în general.
•	 Membrii unui anumit club al şcolii.

După ce elevii şi-au ales grupul demografic, cereţi-le să deschidă manualul la pagina 11 şi să 
completeze secţiunea intitulată “O zi din viaţă”. Acordaţi-le 5 minute elevilor să rezolve această 
sarcină. Apoi, cereţi gupelor să citească şi să discute rubrica “Nevoile raţionale şi nevoi personale” 

Timp necesar:

5 minute

Timp necesar:

10 minute

Termeni-cheie 

Categorie 
demografică: Un 
grup ce are anumite 
caracteristici ale 
unui segment 
de populaţie 
folosit pentru a 
identifica pieţele de 
consumatori. 

Marketing:  
Mijloacele prin care 
un produs sau un 
serviciu este făcut 
cunoscut şi vândut 
clienţilor.
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şi să completeze informaţiile cerute timp de 5 minute. 
Cereţi elevilor să prezinte răspunsurile notate. 
Spuneţi elevilor că în continuare vor crea o reclamă pentru a-şi vinde produsul şi serviciul către o 
anumită categorie demografică.

Activitatea 2 

Reclamă pentru creioane
Cereţi elevilor să rămână împărţiţi în grupe şi distribuiţi un număr egal de creioane fiecărei grupe. 
Anunţaţi competiţia pentru crearea reclamelor. 

•	 Explicaţi faptul că grupele vor decide să ofere produsele sau serviciile unui segment spe-
cific de populaţie. Reamintiţi elevilor că aceste produse sau servicii trebuie să fie legale 
pentru consumul persoanelor atât sub 18 ani, cât şi peste şi trebuie să fie fabricate din 
resurse disponibile pe piaţă.

•	 Fiecare grupă va transforma creionul într-un obiect ce reprezintă produsul sau serviciul 
pe care îl vor oferi. 

•	 Apoi, fiecare grupă va pregăti o reclamă pentru a-şi vinde produsul sau serviciul unei 
categorii demografice specifice. Reclama poate fi TV sau radio, reprezentată pe un panou 
publicitar sau print. 

•	 Prezentările fiecărei grupe vor fi evaluate în funcţie de cât de bine demonstrează ce grup 
ţintă a fost avut în vedere şi ce nevoi au fost satisfăcute prin crearea acestui produs. 

•	 Reclama sau prezentarea comercială a produsului trebuie să fie de cel puţin 30 de se-
cunde, dar nu mai mult de 1 minut. 

•	 Acordaţi grupelor câte 8 minute pentru a-şi crea produsul din materialele primite şi a-şi 
pregăti prezentarea. 

Cereţi fiecărei grupe să interpreteze reclama concepută. Cereţi clasei să identifice categoria 
demografică şi dacă nevoile acesteia au fost împlinite. 
După ultima prezentare, încurajaţi clasa să voteze reclama care a respectat cel mai bine obiec-
tivele stabilite. Anunţaţi grupa câştigătoare.

Recapitulare
(Timp necesar: 5 minute)
Recapitulaţi pe scurt termenii cheie-prezentaţi în cadrul lecţiei. Cereţi elevilor să nu uite că un 
antreprenor de succes ţine cont mereu de piaţa sa. 
Cereţi elevilor să deschidă manualele la “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24. Anunţaţi dis-
claimerul, reamintind riscurile unui demers antreprenorial şi necesitatea asistenţei profesionale 

Timp necesar: 

25 de minute
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şi personale atunci când iniţiezi o afacere. Amintiţi-le că la sfârşitul fiecărei lecţii vor completa 
“Modelul de plan de afaceri” pentru a-şi nota ideile de afaceri într-un singur loc.
Cereţi elevilor să treacă în revistă Secţiunea 1: “Prezentare generală”, Secţiunea 2: “Experienţa 
antreprenorului în legătură cu afacerea respectivă” şi Secţiunea 3: “Produse şi/sau servicii”. Cereţi 
elevilor să citească Secţiunea 4: “Estimarea nevoilor pieţei”. Încurajaţi-i să schimbe sau să adauge 
detalii noi. Cereţi elevilor care se oferă voluntari să îşi prezinte răspunsurile.
Anunţaţi elevii că pe parcursul lecţiei 4 vor afla informaţii despre avantajele competitive şi despre 
felul în care elevii îşi pot diferenţia produsele de cele ale competitorilor. 
Mulţumiţi elevilor pentru participare. Strângeţi manualele şi lăsaţi-le profesorului pentru a fi fo-
losite la lecţia următoare. 

Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi Manualul elevului.
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes” şi termenii-cheie din lecţia 

precedentă.

Activităţi
•	 Susţineţi activitatea: “Nevoile pieţei”.
•	 Desfăşuraţi competiţia: “Reclamă pentru creioane”.

Recapitulare
•	 Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie folosiţi pe parcursul lecţiei.
•	 Cereţi elevilor să continue completarea “Modelului de plan de afaceri”.
•	 Prezentaţi pe scurt următoarea lecţie.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare. 
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Posibilităţi de studiu aprofundat

Varianta 1: Alegeţi câştigătorul 
Autorul cărţii Cum să devii antreprenor, Larry Farrell, a dezvoltat analogii şi terminologii pe care 
antreprenorii le pot folosi pentru evaluarea potenţialului unui produs sau serviciu pe baza nevoii 
pieţei şi a poziţiei competitive. Citiţi elevilor următoarele patru paragrafe. 
Nevoile pieţei variază în mărime. O nevoie considerabilă a pieţei înseamnă că un număr semnifi-
cativ de oameni s-ar putea să aibă nevoie de acel produs specific. O nevoie mică a pieţei se traduce 
prin faptul că puţini oameni au nevoie de acel produs. 
Poziţiile competitive variază de la cele superioare până la cele inferioare. O poziţie competitivă 
superioară implică faptul că puţine companii pot să ofere acel produs sau serviciu, ceea ce 
înseamnă că există puţini competitori. Poziţii competitive inferioare desemnează faptul că multe 
afaceri pot oferi acest produs sau serviciu, adică există mulţi competitori. 
Farrell analizează rezultatele combinării nevoilor mari sau mici ale pieţelor cu poziţiile competi-
tive superioare sau inferioare. El clasifică şi reprezintă rezultatele într-un grafic conţinând patru 
grupuri, numit “Alegeţi câştigătorii”. Exemplul de produs din inovaţiile în medicină este folosit 
pentru a ilustra cele patru categorii. 
Oferiţi copii ale tabelului de mai jos sau desenaţi-l pe tablă. Cereţi elevilor să citească fiecare 
dintre cele patru analogii ale poziţionării pe piaţă. Oferiţi exemple din lumea afacerilor care se 
încadrează în fiecare dintre cele patru categorii.
Solicitaţi elevilor să se gândească în ce grup ar fi incluse iniţiativele lor în domeniul afacerilor. 
Încurajaţi elevii care doresc să-şi prezinte răspunsurile clasei. 

Alegeţi câştigătorii

Nevoi mici ale pieţei plus o poziţie 
competitivă superioară înseamnă:

Câţiva competitori oferă produsul, însă puţine 
persoane au nevoie de el.

Afacerea “Lepra”
Dacă produsul dumneavoastră este medi-
camentul care tratează lepra, nu veţi avea o 
mare concurenţă, dar nici nu veţi avea mulţi 
clienţi. 

Evaluarea produsului 
Aceasta este o situaţie bună pentru antre-
prenori. O afacere nouă, mică poate să se spe-
cializeze pentru a satisface nevoile unui grup 
mic de clienţi deoarece puţini competitori 
ameninţă să rupă din piaţă. 

Nevoi mari ale pieţei plus o poziţie 
competitivă superioară înseamnă:

Puţini competitori oferă produsul, mulţi oa-
meni au nevoie de el.

Afacerea “Probleme cardiace”
Dacă produsul dumneavoastră este medica-
mentul care tratează problemele cardiace, 
nu veţi avea mulţi competitori şi există mulţi 
clienţi.

Evaluarea produsului 
Aceasta este cea mai puternică combinaţie 
dintre cei doi factori. Iniţierea unei afaceri cu 
câţiva competitori şi cu mulţi clienţi poate fi o 
formulă pentru succes. 

Strategii de 
predare 

Următoarele 
explicaţii i-ar 
putea ajuta pe 
elevi să înţeleagă 
analogiile folosite 
în tabelul “Alegeţi 
câştigătorii”. 

Lepra este o 
boală care cu 
mult timp în 
urmă era foarte 
răspândită şi 
devastatoare, 
dar acum este 
tratabilă. 

Poliomielita a 
fost o boală care 
se răspândea 
foarte repede, 
însă acum ea 
poate fi prevenită 
prin vaccinare.
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Nevoi mici ale pieţei plus o poziţie 
competitivă inferioară înseamnă:

Mulţi competitori oferă produsul, dar doar 
câţiva oameni au nevoie de el. Acestea sunt 
de obicei industriile învechite, unde nevoile 
pieţei au încetat.

Afacerea “Poliomielita”
Dacă produsul dumneavoastră este un medi-
cament care tratează poliomielita, veţi avea 
mulţi competitori, dar nu veţi avea mulţi 
clienţi. 

Evaluarea produsului 
Urmaţi această iniţiativă numai dacă o mică 
parte a pieţei vă poate susţine financiar afa- 
cerea sau dacă aveţi o altă sursă de finanţare 
cum ar fi un grant universitar pentru cercetare.

Nevoi mari ale pieţei plus o poziţie 
competitivă inferioară înseamnă:

Mulţi competitori oferă acest produs, dar 
sunt şi mulţi oameni care au nevoie de el. 
 

Afacerea “Nevralgii”
Dacă produsul dumneavoastră este un 
medicament care tratează nevralgiile, 
veţi avea concurenţă, dar şi mulţi clienţi.  

Evaluarea produsului 
Este o idee puternică numai dacă antrepreno-
rul poate oferi o versiune unică sau modificată 
a produsului. Intrarea într-o industrie cu mulţi 
competitori este o provocare, dar poate de-
veni profitabilă doar printr-un marketing bun 
sau prin noi inovaţii. 

Varianta 2 
Recomandaţi elevilor să viziteze JA România Student Center la adresa www.studentcenter.ro. 
Accesaţi rubrica „Planul de afaceri”, apoi „Resurse” pentru a găsi „Legături utile pentru antre-
prenori”. 

Material suplimentar 
Notă: Vă rugăm să menţionaţi informaţiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele 
online pentru programul Fii antreprenor!.
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Lecţia 4

Care este avantajul pe care-l ofer?

Prezentare generală
Elevii învaţă importanţa selectării strategice şi a aplicării avantajelor competitive într-un demers  
antreprenorial. 

Obiective
Elevii vor învăţa să: 

•	 Definească avantajele competitive şi să le recunoască în alte afaceri.
•	 Demonstreze importanţa selectării unui avantaj competitiv care să ofere produsului şi 

pieţei proprii un avans în faţa competitorilor.

Pregătirea lecţiei
Recapitulaţi conţinutul lecţiei şi lista de materiale. Discutaţi cu profesorul care este cel mai bun 
mod de împărţire a elevilor în grupe şi pregătiţi clasa pentru desfăşurarea activităţilor. 
Aranjaţi fişele “Profilul companiilor”.
Pregătiţi exemple de avantaje competitive aplicate produselor locale, serviciilor sau companiilor 
pentru a le discuta împreună cu elevii.
Familiarizaţi-vă cu termenii pe care îi veţi folosi în această lecţie. Termenii-cheie sunt subliniaţi 
în text şi definiţi pe marginea paginii. Definiţi termenii folosiţi pe măsură ce apar pe parcursul 
prezentării. Dacă este posibil, afişaţi fiecare cuvânt nou într-un loc vizibil din clasă. 
Treceţi în revistă “Posibilităţile de studiu aprofundat” pentru această lecţie aflate la pagina 41. 
Discutaţi împreună cu profesorul implementarea acestor activităţi.

Durată recomandată 
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp.

Materiale
•	 Manualul elevului
•	 Fişe „Profilul companiilor”
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)
•	 Coli albe (nu sunt incluse în pachet)

Concepte 

Avantaje 
competitive

Antreprenor

Produs

Votare

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Categorizarea 
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea 
alternativelor

Prezentare grafică 

Comunicare scrisă 
şi orală 

Prezentarea 
informaţiilor

Citirea analitică a 
datelor 

Munca în echipă



ww
w.

jar
om

an
ia.

or
g

Fii antreprenor!
                 ghidul profesorului şi al consultantului 37

Prezentarea lecţiei 

Introducere 
Salutaţi elevii şi distribuiţi manualele. 
Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 12 şi să revadă diagrama “Elementele unei iniţiative 
de succes”. Amintiţi-le că elementele prezentate sunt esenţiale pentru iniţierea şi menţinerea cu 
succes a unui demers antreprenorial. 
Tot la pagina 12 a Manualului elevului, se găseşte rubrica de “Activităţi individuale”. Amintiţi ele-
vilor că pentru fiecare temă există resurse online unde pot găsi informaţii suplimentare, activităţi 
şi exemple specifice. Subliniaţi faptul că aceste materiale pot fi accesate numai în afara timpului 
dedicat acestei lecţii. 

Activitatea 1 

Avantajele competitive
Rolul activităţii de faţă este de a prezenta o situaţie dificilă în care se găseşte un individ care 
deţine sau are nevoie de bani. Rugaţi nouă elevi să vină în faţa clasei şi să citească scurte sce-
narii. Distribuiţi câte un scenariu fiecărui voluntar şi încurajaţi-i să citească scenariile cu voce tare 
şi cu intonaţie, asumându-şi rolurile în timpul prezentării. Rugaţi primii patru elevi să citească 
“Dilemele de Economisire”. Rugaţi următorii patru elevi să citească “Dilemele de Împrumut”. Cereţi 
ultimului elev, Super-bancherul, să citească soluţia. 
Spuneţi elevilor că, din momentul în care un antreprenor alege un produs, el trebuie să-şi dez-
volte avantajele competitive. O companie trebuie să ofere o diferenţiere în afacerea sa care să-i 
facă pe clienţi să aleagă produsul oferit în loc de cel al concurenţei. De exemplu, deţinătorul unei 
afaceri decide să vândă un nou model de unelte. Întrebaţi elevii ce ar putea face diferit compania 
pentru a obţine un avantaj competitiv. Ca exemplu secundar, rugaţi-i să se gândească la o linie 
de cosmetice. Sunt sute de produse de machiaj pe piaţă. Ar alege să ofere un produs ieftin şi să-l 
vândă în reţeaua de magazine sau unul scump, care să fie vândut pe internet direct către clienţi?
Subliniaţi faptul că sunt trei modalităţi prin care o companie poate schimba un produs pentru 
a câştiga un avantaj competitiv: poate să-i schimbe calitatea, costul sau modul de livrare. Con-
tinuând exemplul din industria cosmetică, întrebaţi elevii dacă ar alege să ofere o linie de pro-
duse pentru machiaj ieftine distribuită în magazine care aplică reduceri sau ar produce o linie de 
bună calitate, scumpă, care să poată fi distribuită doar prin reţele specializate? Ar putea alege să 
producă şi să vândă către o piaţă de cosmetice mai mică, specializată, cum ar fi studiourile de film, 
pacienţi cu probleme de ten sau cu alte nevoi unice.
Pe lângă schimbările aduse produselor, o companie poate câştiga avantaje competitive şi prin 
alte aspecte ale afacerii. De exemplu, poate oferi recompense angajaţilor sau să ofere un serviciu 
extraordinar pentru clienţii fideli. 

Timp necesar: 

5 minute

Termen-cheie 

Avantaj com-
petitiv: 
 Expectanţele şi 
prestanţa pe care 
ar trebui să le aibă 
o companie pentru 
a se diferenţia de 
comportamen-
tul com-
petitorilor datorită 
îmbunătăţirii unor 
aspecte precum 
calitatea, costul sau 
distribuţia produsu-
lui sau serviciilor 
oferite.

Avantajele competi-
tive pot fi numite şi 
valori de bază ale 
unei afaceri. 

Strategie de 
predare 

Răspunsurile 
corecte ale elevilor 
ar putea fi scrise pe 
tablă funcţionând 
ca o bancă de 
cuvinte.
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Odată cu determinarea unui avantaj competitiv, acel element trebuie să rămână printre 
preocupările principale ale acelei afaceri. Această preocupare trebuie să devină o prioritate prin
tre toate celelalte aspecte ale afacerii. Dacă un produs este gândit pentru a fi economic, atunci 
trebuie depuse eforturi constante pentru a-i menţine costul scăzut. 
Anunţaţi elevii că în continuare vor învăţa cum să aleagă avantaje competitive pentru afacerea lor. 
Cereţi-le să deschidă manualele la pagina 13. 
Cereţi elevilor să citească fiecare dintre cele “Cinci reguli de respectat în alegerea avantajelor com-
petitive”, făcând pauză la fiecare spaţiu liber pentru a oferi răspunsul corect. Răspunsurile corecte 
sunt marcate cu bold în textul de mai jos. Dacă este posibil, oferiţi exemple despre afacerile care 
au devenit mai prospere urmând aceste reguli sau se descurcă mai greu pe piaţă pentru că nu iau 
în considerare aceste cerinţe. 

Cinci reguli  de respectat în alegerea avantajelor competitive

Regula 1: Alegeţi doar câteva şi exprimaţi într-o formă simplă.
Cei care au o afacere pot avea zeci de lucruri pe care şi le doresc şi vor să le facă foarte bine, 
dar ar trebui să selecteze numai câteva avantaje competitive care să ghideze conduita zilnică 
a angajaţilor. Avantajele ar trebui să aibă o justificare clară, să fie uşor de înţeles şi reţinut, 
astfel încât noii angajaţi să le asimileze, iar actualii angajaţi să le cunoască. O altă preocupare 
importantă trebuie să fie formarea angajaţilor. 

Regula 2: Alegeţi doar acele lucruri care pot să vă sporească avantajele competitive. 
Avantajele ar trebui să aducă ceva pozitiv pentru produs sau pentru client. Ele ar trebui să 
îmbunătăţească produsul dumneavoastră, să-l facă mai uşor de folosit de către clienţi sau să-l 
diferenţieze de competitori. Nu alegeţi un avantaj doar pentru că sună bine, îi face pe angajaţi 
să se simtă mai bine sau reprezintă ţelul urmărit de altă afacere. Evitaţi formulările vagi, fără 
sens. Un exemplu negativ ar fi să puneţi peste tot într-o fabrică afişe care să anunţe că „Noi ţinem 
la angajaţii noştri”. Un exemplu pozitiv ar fi textul: „Când siguranţa angajaţilor e pe primul loc, 
cu toţii avem de câştigat”. Nu în ultimul rând, un avantaj nu poate fi orientat strict pe profit. 
Deşi profitul este scopul unei afaceri, acesta nu poate reprezenta un avantaj competitiv de bază.  
Ar fi dificil să convingeţi clienţii să cumpere sau angajaţii să lucreze pentru dumneavoastră dacă 
vă interesează doar să faceţi bani. 

Regula 3: Nimic nu se transformă într-un avantaj competitiv până când dumneavoastră şi 
angajaţii nu acţionaţi conform acestuia.
Citatele spirituale, motivaţionale, postate peste tot în birouri ar putea să facă mediul unde se 
lucrează mai plăcut, dar nu reprezintă avantaje până când nu sunt respectate de toţi cei cărora li se 
adresează. De exemplu, un şef descoperă că unul din patru produse fabricate este defect şi nu poate 
fi pus în vânzare. Acea sau acel şef postează afişe în care anunţă că „Profesionalismul contează!”.  
Va schimba ceva această simplă acţiune, în comportamentul celor vizaţi? Probabil că nu. Dacă 
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şeful aduce un recipient mare, transparent, în care să fie depozitate toate produsele imperfecte 
ce vor fi văzute de către angajaţi mereu şi care le vor atrage mereu atenţia, probabil că vor apărea 
câteva schimbări în comportamentul acestora. 

Regula 4: Alegeţi doar acele avantaje pe care dumneavoastră personal le apreciaţi şi nu 
solicită niciun compromis.
Închipuiţi-vă o companie care foloseşte echipamente periculoase în fabricarea produselor.  Costurile 
vor fi minime dacă angajaţii nu vor avea accidente de muncă. Avantajul este siguranţa angajaţilor. 
O parte din materiale trebuie să fie înlocuite, dar şeful spune că trebuie să economisească bani, 
iar echipamentul actual trebuie folosit până se strică de tot. Acest echipament nu este sigur, iar 
angajaţii ştiu acest lucru. Mesajul transmis este că siguranţa contează până se ajunge la costuri pe 
care compania trebuie să le aloce pentru a rezolva acest aspect. Amintiţi-vă că angajaţii sunt cu 
ochii pe dumneavostră în fiecare zi. Dacă respectaţi avantajul siguranţei lor, ei vor face la fel. 

Regula 5: Secretul unor avantaje competitive aducătoare de succes: consecinţele.
Cheia pentru a obţine din partea angajaţilor comportamentul aşteptat este întărirea consecinţelor 
- recompense şi sancţiuni. Proprietarul unei afaceri se confruntă în fiecare zi cu consecinţele 
deciziilor luate. Dacă avantajele competitive sunt sau nu aplicate, profitul va creşte ori va scădea, 
iar clienţii vor spori sau se vor împuţina. Dacă aceleaşi rezultate sunt aplicabile şi angajaţilor, ei 
vor acţiona în baza avantajelor fixate. De exemplu, dacă un avantaj competitiv este acela de a 
păstra clienţii actuali pentru totdeauna, dar personalul de la vânzări este plătit în acelaşi mod 
pentru clienţii noi aduşi ca şi pentru păstrarea celor vechi, ei nu au nicio motivaţie în păstrarea 
actualilor clienţi fideli. Dacă, în schimb, sunt răsplătiţi pentru păstrarea clienţilor, conduita lor va 
reflecta avantajul competitiv. 

Activitatea 2 

Competiţia pentru trofeul celui mai bun avantaj competitiv
Organizaţi elevii în grupe de câte patru. Distribuiţi câte o fişă a „Profilului companiilor” şi o 
coală de hârtie fiecărei grupe. Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 14 şi să citească 
instrucţiunile de la secţiunea Fişele “Profilul companiilor”. Răspundeţi întrebărilor legate de 
această activitate. Anunţaţi elevii că au la dispoziţie 10 minute pentru a pregăti şi afişa posterul. 
La final vor examina posterele celorlalte grupe şi vor vota câştigătorul trofeului pentru cel mai 
bun avantaj competitiv. 
Afişaţi posterele în locuri vizibile din clasă. Cereţi fiecărei grupe să desemneze câte un membru 
care va rămâne lângă poster pentru a-l prezenta. Grupele vor analiza toate posterele, urmărind 
ceea ce fiecare companie a făcut pentru implementarea şi încurajarea avantajelor competitive 
pe parcursul dezvoltării sale –  posterul este judecat doar după evaluarea acestor factori. Elevii 
desemnaţi să răspundă la întrebări vor trebui să aştepte, la rândul lor, evaluarea posterelor. 

Timp necesar: 

25 de minute
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Cereţi elevilor să voteze companiile pe care le apreciază. Vor face acest lucru notând numele 
primelor 2 preferinţe pe câte un bileţel. Colectaţi voturile şi anunţaţi clasamentul.
Număraţi voturile şi apoi numiţi elevii care au posterele ce se situează pe primele două locuri. 
Cereţi acestora din urmă să-şi descrie strategiile de implementare şi încurajare a avantajelor com-
petitive pe parcursul dezvoltării afacerii şi apoi rugaţi elevii să decidă câştigătorul dintre cei doi 
competitori prin vot individual efectuat prin ridicarea braţului. 

Recapitulare 
Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie prezentaţi în această lecţie. Spuneţi elevilor că un antre
prenor de succes selectează cu atenţie două sau trei avantaje şi apoi le menţine de-a lungul 
dezvoltării afacerii. 
Sfătuiţi elevii să nu uite de “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 din Manualul elevului. 
Amintiţi de disclaimer şi de faptul că antreprenoriatul presupune riscuri şi că orice iniţiator al unei 
afaceri are nevoie de asistenţă profesională personalizată. Amintiţi-le că la sfârşitul fiecărei lecţii 
vor completa “Modelul de plan de afaceri” pentru a-şi nota ideile de afaceri într-un singur loc. 
Solicitaţi elevilor să revadă Secţiunea 1: “Prezentare generală”, Secţiunea 2: “Experienţa antre-
prenorului în legătură cu afacerea respectivă”, Secţiunea 3: “Produse şi/sau servicii”, Secţiunea 4:  
“Estimarea nevoilor pieţei” şi Secţiunea 5: “Avantaje competitive”. Cereţi-le să schimbe sau să 
adauge detalii noi. Rugaţi elevii să-şi prezinte răspunsurile. 
Precizaţi elevilor că pe parcursul lecţiei 5 vor analiza avantajele competitive şi apoi vor decide cum 
să diferenţieze produsul lor de ceilalţi competitori. 
Mulţumiţi elevilor pentru participare. Adunaţi manualele şi lăsaţi-le profesorului pentru a fi fo-
losite la lecţia următoare. 

Stategie de 
predare 

Luaţi în conside
rare posibilitatea 
oferirii de 
premii cu un 
caracter simbolic 
câştigătorilor. 

Timp necesar: 

5 minute
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Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi Manualul elevului.
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes” şi termenii-cheie din lecţia 

precedentă.

Activităţi
•	 Susţineţi activitatea “Avantaje competitive”.
•	 Susţineţi competiţia pentru câştigarea trofeului pentru cel mai bun avantaj competitiv. 

Recapitulare
•	 Prezentaţi pe scurt termenii-cheie întâlniţi în cadrul lecţiei.
•	 Cereţi elevilor să completeze în continuare “Modelul de plan de afaceri” din Manualul 

elevului.
•	 Faceţi o scurtă introducere a temei lecţiei următoare.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare.

Posibilităţi de studiu aprofundat 

Dezvoltarea unei afaceri prin avantaje competitive
Copiaţi pe tablă tabelul de la pagina următoare. Cereţi elevilor să recitească cele cinci reguli de 
respectat în alegerea avantajelor competitive de la pagina 13 din Manualul elevului. Solicitaţi-le 
să analizeze produsul şi clienţii şi să aleagă trei avantaje competitive care vor oferi afacerii lor un 
plus în faţa concurenţei. 
Spuneţi elevilor să noteze pe o coală de hârtie avantajele şi apoi să se gândească la o anumită 
conduită care să le pună în valoare, la diferite metode pe care echipa managerială le-ar putea 
folosi pentru a le pune în aplicare şi la recompense şi sancţiuni care pot fi implementate pentru 
a le face respectate. 
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Ce avantaj 
competitiv ar oferi 
un plus în faţa 
competitorilor?

Ce comportament 
al angajaţilor 
demonstrează 
existenţa avan-
tajului?

Cum poate echipa 
managerială să 
comunice condu-
ita aşteptată?

Ce se întâmplă 
dacă conduita este 
sau nu respectată 
– recompense şi 
sancţiuni?

Exemplu: Cali-
tatea produselor 
determină fidelizarea 
clienţilor! 

Exemplu: Mai puţin 
de 1 din 20 de pro-
duse vor fi respinse 
din cauza calităţii 
scăzute. 

Exemplu: Echipa 
managerială cere 
echipei de la contro-
lul calităţii să caute 
produse defecte în 
timpul procesului de 
producţie. 

Exemplu: Fie-
care echipă care 
îndeplineşte 
obiectivele de control 
al calităţii 10 zile 
consecutiv se califică 
pentru obţinerea 
bonusurilor. 

1.

2.

3.

Materiale suplimentare 
Notă: Vă rugăm să menţionaţi informaţiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele 
online pentru programul Fii antreprenor!
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Concepte 

Avantaje competi-
tive

Antreprenor 

Profit

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Clasificarea datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea alterna-
tivelor

Comunicarea orală 
şi scrisă

Citirea analitică a 
datelor 

Munca în echipă

Lecţia 5

Avantajele competitive

Prezentare generală
Elevii aplică avantajele competitive în demersul lor antreprenorial. 

Obiective 
Elevii vor învăţa să:

•	 Evalueze avantajele competitive.
•	 Selecteze avantaje competitive care conduc la dezvoltarea afacerii. 

Pregătirea lecţiei
Recapitulaţi conţinutul lecţiei şi lista de materiale. Stabiliţi cu profesorul care este cea mai bună 
metodă de împărţire a elevilor în grupe şi pregătiţi clasa pentru activităţile ce urmează.
Aranjaţi cartonaşele cu avantajele competitive. 
Treceţi în revistă “Posibilităţile de studiu aprofundat” pentru această lecţie de la pagina 47. 
Discutaţi despre posibilităţile de implementare a activităţilor suplimentare cu profesorul. 

Durată recomandată 
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp. 

Materiale
•	 Manualul elevului 
•	 Tabel cu avantajele competitive
•	 Cartonaşe de joc “Avantajele competitive”
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)



ww
w.

jar
om

an
ia.

or
g

44

Timp necesar: 

5 minute

Timp necesar: 

30 de minute

Prezentarea lecţiei

Introducere
Salutaţi elevii şi apoi distribuiţi manualele fiecărui elev. 
Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 15 şi să revadă diagrama cu “Elementele unei 
iniţiative de succes”. Reamintiţi elevilor că elementele prezentate sunt esenţiale pentru iniţierea 
şi menţinerea cu succes a unui demers antreprenorial. 
Tot la pagina 15 a manualului, evidenţiaţi rubrica de “Activităţi individuale”. Reamintiţi elevilor de 
informaţiile suplimentare, activităţile şi exemplele disponibile online la adresele indicate pentru 
fiecare temă în parte. Aduceţi la cunoştinţă elevilor că aceste materiale pot fi consultate doar în 
afara timpului alocat lecţiei. 
Explicaţi elevilor că pe parcursul acestei lecţii îşi vor continua procesul de perfecţionare a unui 
anumit avantaj competitiv pentru produsul sau serviciul oferit. 
Reamintiţi elevilor că, deşi obţinerea unui profit este un obiectiv necesar al oricărei afaceri, acesta 
nu reprezintă un avantaj competitiv. Va trebui ca fiecare să aleagă un avantaj competitiv specific 
care să diferenţieze afacerea lor de cea a competitorilor. Dacă un antreprenor decide că obţinerea 
de profit este singura valoare care contează, acesta va avea dificultăţi serioase în găsirea clienţilor 
şi a angajaţilor.  
Explicaţi elevilor că în această secţiune vor aplica ceea ce au învăţat despre avantajele competi-
tive, având ca sarcină alegerea unor avantaje pentru afacerea lor. 

Activitatea 1 

Jocul avantajelor competitive 
Pregătirea jocului

•	 Împărţiţi elevii în grupe de câte patru persoane sau mai puţine. 
•	 Distribuiţi fiecărui elev câte un tabel al avantajelor competitive.
•	 Distribuiţi câte un set de cartonaşe de joc cu avantajele competitive pentru fiecare 

grupă. 
Descrierea jocului

•	 Explicaţi elevilor că vor alege pe rând un cartonaş din teanc şi vor citi paragraful despre 
lumea afacerilor sau mottoul înscris pe acesta. 

•	 Obiectivul jocului este acela de a putea diferenţia cartonaşele care oferă un avantaj com-
petitiv de cele care se bazează doar pe obţinerea de profit.

•	 Primul jucător care adună şi plasează corect şase cartonaşe cu citate care se bazează pe 
un avantaj competitiv este câştigător.
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Instrucţiunile jocului
•	 Cereţi grupelor să amestece setul de catonaşe de joc şi să le pună cu faţa în jos în mijlocul 

jucătorilor. 
•	 Solicitaţi grupei să găsească jucătorul cu un nume care începe cu litera cea mai apropiată  

de începutul alfabetului şi apoi spuneţi acestuia să aleagă primul un cartonaş.
•	 Jocul va decurge în sensul acelor de ceasornic.
•	 Cereţi elevilor să citească instrucţiunile de joc de pe tabela de joc. 
•	 Rugaţi elevul care începe primul să facă o demonstraţie pentru toată echipa. 

 
Contestarea plasării unui cartonaş de către jucători 

•	 Dacă există o reclamaţie şi grupa este indecisă, aceasta poate cere părerea consultantu-
lui. Raportaţi-vă la numerele cartonaşelor de mai jos pentru a determina poziţia corectă 
a acestora pe tablă. (Nu oferiţi această informaţie jucătorilor, deoarece vor folosi acest 
procedeu pentru plasarea cartonaşelor fără a le mai citi.)

	 Poziţia corectă a cartonaşelor : Cartonaşele de la 1 la 24 reprezintă avantaje competitive 
şi trebuie plasate în zona ţintă. Cartonaşele între 25 şi 36 se bazează pe profit şi trebuie 
puse în afara zonei ţintă. 

Odată făcută demonstraţia, răspundeţi la întrebările elevilor legate de joc. Apoi cereţi primului 
jucător să mai extragă un cartonaş şi să înceapă. 
Acordaţi acestei activităţi 25 de minute. Anunţaţi elevii când mai rămâne un minut până la termi
narea jocului. Dacă o grupă are vreun câştigător, cereţi acestora să amestece din nou cartonaşele şi 
să înceapă jocul din nou, alt membru al grupei urmând să fie primul la extragerea cartonaşelor. 
Întrebaţi dacă cineva a citit sau a auzit vreun citat sau motto pe care ar putea să-l folosească drept 
sursă de inspiraţie în demersul lor antreprenorial. 

Activitatea 2

Alegerea avantajelor competitive specifice 
(Timp necesar: 5 minute)
Anunţaţi elevii că în continuare vor alege avantajele competitive specifice afacerii lor. 
Rugaţi elevii să deschidă manualele la pagina 16. Amintiţi-le să ia în considerare ce au învăţat 
până acum despre avantajele competitive. Apoi, cereţi-le să noteze şi să descrie sub rubrica 
“Alegerea avantajelor competitive specifice” 2 sau 3 avantaje specifice pentru afacerea lor. 
Numiţi voluntari care să citească clasei răspunsurile. 

Strategie de 
predare 

Metodă de joc 
alternativă 

Cereţi jucătorilor 
să extragă şi să 
plaseze un cartonaş 
din setul de joc 
în acelaşi timp. În 
momentul în care 
cineva acoperă 
toate ţintele şi strigă 
„stop joc” jocul se 
opreşte. Ceilalţi 
jucători confirmă 
sau contestă pla-
sarea cartonaşelor, 
cerând părerea 
consultantului, 
dacă este nevoie. 
Dacă jucătorul a 
făcut vreo greşeală, 
acesta este suspen-
dat până va începe 
un nou joc. Ceilalţi 
jucători continuă să 
joace. 

Subliniaţi faptul 
că citatele şi 
mottourile de pe 
cartonaşe sunt alese 
deoarece ilustrează 
foarte bine avantaje 
competitive şi axare 
pe profit, dar aces-
tea nu reprezintă 
realitatea şi nu 
reflectă în întregime 
opinia autorului. 
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Recapitulare
Amintiţi elevilor că, deşi obţinerea de profit reprezintă un obiectiv necesar oricărei afaceri, 
acesta nu este un avantaj competitiv. Explicaţi-le că afacerea şi profitul lor depind în principal de 
alegerea pe care o fac clienţii atunci când preferă produsul oferit de către ei în detrimentul  altor 
competitori. 
Direcţionaţi elevii spre “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 din manual. Evidenţiaţi  
disclaimerul, subliniind  riscurile pe care antreprenorii şi le asumă şi necesitatea unei asistenţe 
profesionale şi personalizate la începutul oricărei afaceri. Amintiţi-le ca la sfârşitul fiecărei lecţii să 
completeze “Modelul de plan de afaceri” pentru a-şi ţine ideile de afaceri în acelaşi loc. 
Solicitaţi elevilor să revadă Secţiunea 1: “Prezentare generală”, Secţiunea 2: “Experienţa antre-
prenorului în legătură cu afacerea respectivă”, Secţiunea 3: “Produse şi/sau servicii”, Secţiunea 4:  
“Estimarea nevoilor pieţei” şi Secţiunea 5: “Avantaje competitive”. Cereţi-le să schimbe sau să 
adauge detalii noi. Rugaţi elevii care se oferă voluntari să prezinte răspunsurile lor. 
Anunţaţi că, pe parcursul lecţiei 6, elevii vor înţelege de ce este etica bună în afaceri. 
Mulţumiţi elevilor pentru participare. Adunaţi manualele şi lăsaţi-le profesorului până la urmă
toarea lecţie. 

Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi Manualul elevului.
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes” şi termenii-cheie din lecţia 

precedentă.

Activităţi
•	 Susţineţi jocul cu avantajele competitive. 
•	 Desfăşuraţi activitatea de alegere a avantajelor competitive specifice.

Recapitulare
•	 Cereţi elevilor să continue completarea “Modelului de plan de afaceri” din manual.
•	 Prezentaţi pe scurt următoarea lecţie.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare. 

Timp necesar: 

5 minute
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Posibilităţi de studiu aprofundat 
Mulţi dintre elevi nu sunt conştienţi de câte reguli trebuie respectate chiar şi în cazul unei mici 
afaceri. Subliniaţi că, înainte de a iniţia orice demers antreprenorial, este important să consultaţi 
prevederile locale, regionale sau internaţionale, mai ales cele cu privire la siguranţa clienţilor 
şi a angajaţilor. Legile ce trebuie respectate pot să difere în funcţie de industria în care doriţi 
să activaţi. De exemplu, prevederile specifice legate de ambalarea şi etichetarea alimentelor ce 
vor fi puse în vânzare sunt foarte diferite de prevederile care stabilesc ambalarea şi etichetarea 
jucăriilor pentru copii.
Unul dintre primii paşi de urmat atunci când iniţiaţi o afacere este să decideţi ce fel de companie 
doriţi să înfiinţaţi. Cereţi elevilor să caute date şi modele despre următoarele feluri de companii şi 
să decidă ce este mai adecvat pentru iniţiativa lor:

•	 Societate cu Răspundere Limitată (SRL).
•	 Societate pe Acţiuni (SA).
•	 Persoană Fizică Autorizată (PFA).

Material suplimentar 
Notă: Vă rugăm să menţionaţi informaţiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele 
online pentru programul Fii antreprenor!
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Concepte 

Antreprenor

Probleme de etică

Consecinţe pe 
termen scurt vs. 
Consecinţe pe 
termen lung

Responsabilitate 
socială

Grupuri cointe-
resate 

Aptitudini 

Analiza 
informaţiilor

Categorizarea 
datelor

Luarea deciziilor

Exprimarea mai 
multor puncte de 
vedere

Evaluarea 
alternativelor

Comunicare scrisă 
şi orală 

Citirea analitică a 
datelor 

Estimarea 
consecinţelor

Munca în echipă

Lecţia 6

Etica este bună în afaceri

Prezentare generală
Elevii vor învăţa cum să anticipeze problemele de etică şi să cântărească consecinţele în luarea 
deciziilor etice legate de afacere. 

Obiective
Elevii vor învăţa să:

•	 Evalueze consecinţele pe termen scurt şi lung în luarea deciziilor.
•	 Expună ideea că etica poate fi bună pentru afaceri. 

Pregătirea lecţiei 
Recapitulaţi conţinutul lecţiei şi  lista de materiale. Stabiliţi cu profesorul care este cea mai bună 
metodă de a împărţi elevii în perechi şi pregătiţi clasa pentru următoarele activităţi. 
Familiarizaţi-vă cu termenii pe care îi veţi folosi în această lecţie. Termenii-cheie sunt subliniaţi 
în text şi definiţi pe marginea paginii. Definiţi termenii folosiţi pe măsură ce apar pe parcursul 
prezentării. Dacă este posibil, afişaţi fiecare cuvânt nou într-un loc vizibil din clasă. 
Treceţi în revistă “Posibilităţile de studiu aprofundat” de la această lecţie, pagina 51. Discutaţi cu 
profesorul posibilităţile de implementare a acestor activităţi.

Durată recomandată 
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp. 

Materiale
•	 Manualul elevului
•	 Fişe “Probleme de etică”
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)
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Prezentarea lecţiei

Introducere
Salutaţi elevii şi apoi distribuiţi manualele. 
Cereţi elevilor să deschidă manualul la pagina 17 şi să treacă în revistă diagrama cu “Elementele 
unei iniţiative de succes”. Amintiţi-le că fiecare element prezentat este esenţial pentru iniţierea şi 
menţinerea cu succes a unui demers antreprenorial.
Tot la pagina 17 din manual reamintiţi-le de secţiunea “Activităţi individuale”. Precizaţi încă o dată 
că există resurse online unde elevii pot găsi informaţii suplimentare, activităţi şi exemple specifice 
fiecărei teme tratate. Toate aceste resurse pot fi consultate doar în afara timpului alocat lecţiei. 
Explicaţi că, pe parcursul acestei lecţii, elevii vor învăţa despre etică şi responsabilitate socială, des
pre felul în care pot anticipa problemele de etică şi cum trebuie luate în considerare consecinţele 
deciziilor în afaceri. Definiţi conceptul de etică. 
Explicaţi că, în calitate de antreprenori, se vor confrunta cu decizii cu valoare etică. Alegerile etice 
neinspirate pot să pară drept oportunităţi de a obţine câştig pe termen scurt, dar pe termen lung 
pot costa mult afacerea.

Activitatea 1 

Probleme de etică
Cereţi elevilor să îşi imagineze că sunt proprietarii unei companii care vinde medicamente îm-
potriva durerii şi află că oamenii mor din cauza consumului acestora.
Întrebaţi elevii ce ar face, ca proprietari ai afacerii, în această situaţie. Cereţi elevilor care se oferă 
voluntari să-şi expună părerea.
Întrebaţi care este responsabilitatea etică pe care o are o companie faţă de clienţii săi. Cereţi ele-
vilor care se oferă voluntari să-şi expună părerea. 
Spuneţi elevilor că în continuare vor citi despre o companie care s-a confruntat cu această situaţie 
şi a trebuit să decidă ce este etic şi ce responsabilităţi are faţă de clienţii săi. 
Cereţi elevilor să deschidă manualul la pagina 18. Numiţi elevi voluntari pentru a citi clasei para-
grafele din textul despre compania Johnson & Johnson. Analizaţi împreună cu clasa răspunsurile 
oferite de elevi în comparaţie cu acţiunile prin care a răspuns Johnson & Johnson la această situaţie. 
Cum au schimbat diferitele acţiuni din partea Johnson & Johnson consecinţele pe termen lung?
Subliniaţi faptul că aceasta este o întâmplare reală, folosită ca exemplu pozitiv, deoarece indică 
cum o acţiune corectă poate costa milioane de dolari pe termen scurt, dar în acest mod se poate 
salva o companie şi probabil, în timp, sunt salvate multe vieţi. Evidenţiaţi că valorile companiei 
Johnson & Johnson nu se bazau pe maximizarea profitului, ci pe relaţionarea corectă faţă de cei 
care aveau legătură cu mersul companiei. Anunţaţi elevii că în continuare vor fi prezentate dileme 

Timp necesar: 

5 minute

Timp necesar: 

20 de minute

Termen-cheie 

Etica: Standardele 
care sunt folosite 
pentru a determina 
ceea ce este bun, 
drept şi potrivit în 
afaceri.
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Timp necesar:

 15 minute

Termeni-cheie 

Responsabili-
tate socială: 
Obligaţia unei 
companii 
de a cântări 
consecinţele 
tuturor acţiunilor 
sale în raport 
cu grupurile 
cointeresate. 

Grupuri 
cointeresate: 
Orice persoană 
sau grup care 
ar putea fi 
direct afectat de 
acţiunile unei 
companii. Aici 
pot fi incluşi 
angajaţii, 
furnizorii, clienţii, 
membrii unei 
comunităţi şi 
acţionarii. 

fictive pentru care vor analiza consecinţele pe termen scurt şi lung. 
Organizaţi elevii pe perechi. Distribuiţi câte o fişă cu “Problemele de etică” fiecărui elev. Spuneţi-le 
că vor trebui să se gândească la o potenţială dilemă etică şi la consecinţele posibile ale acesteia. 
Cereţi elevilor să deschidă manualul la pagina 19.
Solicitaţi elevilor să citească prima problemă de etică şi apoi să discute chestiunea în perechi. Fie-
care elev trebuie să răspundă individual la problema etică nr. 1 şi s-o noteze în manual. Acordaţi 
elevilor 5 minute pentru dezbateri şi pentru notarea răspunsului. 
Numiţi voluntari care doresc să citească răspunsurile proprii pentru fiecare întrebare şi apoi 
discutaţi-le în clasă. 
Subliniaţi că, deşi ar putea exista beneficii financiare pe termen scurt, consecinţele multiple pe 
termen lung arată că a acţiona după standarde etice este un lucru pozitiv pentru afacere, la fel şi 
pentru cei afectaţi de politicile companiei.  
Cereţi perechilor să urmeze aceiaşi paşi şi pentru problema etică nr 2. Numiţi voluntari pentru a 
citi răspunsurile la fiecare întrebare şi apoi dezbateţi-le în clasă.
Rezumaţi beneficiile pe termen lung ale acţiunii conform standardelor etice.

Activitatea 2 

Alegerea standardelor etice şi a responsabilităţilor sociale 
Explicaţi elevilor că urmează să aplice standarde etice în luarea deciziilor cu privire la produsul 
sau serviciul oferit. 
Precizaţi că fiecare companie se confruntă cu dileme etice, dar că toate companiile au potenţialul 
de a lua decizii incorecte din punct de vedere etic. 
Întrebaţi elevii ce cred despre diferitele probleme de etică care ar putea apărea în cadrul afacerilor 
lor legate de produsul sau serviciul oferit. Numiţi voluntari pentru a răspunde. 
Indicaţi elevilor că mulţi experţi în afaceri cred că orice companie are responsabilităţi sociale faţă 
de grupurile cointeresate. Definiţi responsabilitatea socială şi grupurile cointeresate. 
Cereţi elevilor să îşi amintească cum a luat deciziile compania Johnson & Johnson în orele şi zilele 
care au urmat incidentului cu falsificarea Tylenolului. Compania s-a bazat pe un set de valori 
proprii intitulat “Crezul nostru”. Cereţi elevilor să se gândească la câteva trăsături de bază care 
ar putea să fie trecute în planul de responsabilitate socială şi ar putea ghida luarea deciziilor în 
problemele etice. Cereţi elevilor care se oferă voluntari să citească răspunsurile. 
Direcţionaţi elevii către “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24 din Manualul elevului. 
Amintiţi de disclaimer şi de riscurile pe care orice demers antreprenorial le presupune şi subliniaţi 
nevoia unei asistenţe profesionale şi personalizate în iniţierea unei afaceri. 
Cereţi elevilor să completeze Secţiunea 6: Etica în afaceri şi responsabilitatea socială. Acordaţi  
5 minute pentru această sarcină, iar apoi numiţi elevi care să citească răspunsurile lor. 
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Recapitulare 
Recapitulaţi pe scurt termenii-cheie folosiţi pe parcursul lecţiei. Reamintiţi elevilor că, în calitate 
de antreprenori, se vor confrunta cu probleme de etică. Aceştia ar trebui să fie atenţi la faptul 
că deciziile etice par să presupună costuri mari pe termen scurt, dar se justifică în totalitate pe 
termen lung dacă se iau în considerare efectele asupra grupurilor cointeresate. Găsiţi exemple 
cunoscute pentru a ilustra această idee. 
Precizaţi elevilor că pe parcursul lecţiei 7 vor asambla elementele unei iniţiative antreprenoriale 
de succes într-un plan de afaceri.
Mulţumiţi elevilor pentru participare. Adunaţi manualele şi lăsaţi-le profesorului până la urmă
toarea lecţie. 

Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi Manualul elevului şi cartonaşele de identificare.
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes” şi termenii-cheie din lecţia 

precedentă.

Activităţi
•	 Susţineţi activitatea: “Probleme de etică”.
•	 Susţineţi activitatea de alegere a standardelor de etică şi responsabilitate socială.

Recapitulare
•	 Prezentaţi pe scurt termenii-cheie folosiţi în această lecţie. 
•	 Prezentaţi pe scurt tema următoarei lecţii.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participare.

Posibilităţi de studiu aprofundat 
JA Student Center oferă elevilor resurse suplimentare concepute pe segmente de vârstă şi bazate 
pe noţiuni de etică pe care le găsiţi la adresa www.studentcenter.ro 
 Mai jos se găsesc titlurile, rezumatele lecţiilor şi legături web către alte cursuri complementare: 

Timp necesar: 

5 minute
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Seria pentru elevi de liceu
	 Lecţia 3. Tu eşti şeful 
	 Elevii exersează rolul de lider pe care antreprenorii trebuie să îl exercite atunci când 

angajează persoane în cadrul companiei lor. Vor explora semnificaţia eticii atunci când 
se confruntă cu probleme serioase generate de angajaţi. Antreprenorii au dreptul de a-şi 
proteja compania, însă trebuie să ia în considerare şi vieţile angajaţilor care lucrează 
pentru ei.

	 Lecţia 4. Etica sub presiune 
	 Elevii răspund la probleme de etică şi compară răspunsurile lor cu cele dintr-un sondaj 

naţional oferit de Junior Achievement şi Deloitte. Se vor implica în interpretarea unor 
scenarii în care se găsesc situaţii practice de luare a deciziilor în mod etic, dar cu elemen
te de presiune pentru a acţiona în mod neetic. 

	 Lecţia 5. Punerea în balanţă a raportului dintre profit şi siguranţă 
	 Elevii iau decizii pe baza dreptului muncitorilor la siguranţă şi a dreptului companiilor la 

obţinerea de profit. 

	 Lecţia 11. Jocul serviciului pentru clienţi	
	 Elevii analizează serviciul de suport pentru clienţi. Ei vor lua în considerare atitudini şi 

comportamente care au contribuit la creşterea încrederii clienţilor.

	 Lecţia 13. Politicile companiilor în acţiune 
	 Elevii descoperă cum politicile scrise ale firmelor nu garantează conduita etică a 

angajaţilor acestora. Abilităţile de interacţiune interpersonală ale liderilor dedicaţi stan-
dardelor etice sunt indispensabile. Elevii învaţă importanţa conduitei etice din cadrul 
culturii companiei: felul în care o companie îşi desfăşoară activitatea în fiecare zi. Com-
paniile şi angajaţii lor ar trebui să facă mereu lucrurile într-o manieră corectă. Etica ar 
trebui menţionată în misiunea de bază a companiei, pe lângă viziune, valori, marcă, 
codul de conduită, programele de formare şi de orientare pentru noii angajaţi. 

Materiale suplimentare 
Notă: Vă rugăm să menţionaţi informaţiile de la pagina 9 a acestui ghid privitoare la resursele 
online pentru programul Fii antreprenor!.
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Lecţia 7

Planul de afaceri

Prezentare generală
Elevii vor aplica cele şase elemente ale unei iniţiative de succes în elaborarea planului de afaceri 
pentru produsul sau serviciul oferit. 

Obiective 
Elevii vor învăţa să:

•	 Introducă toate elementele esenţiale ale unui demers antreprenorial în redactarea unui 
model de plan de afaceri.

Pregătirea lecţiei
Recapitulaţi conţinutul lecţiei şi lista de materiale. Stabiliţi cu profesorul care este cea mai bună 
metodă de împărţire a elevilor pe perechi şi pregătiţi sala pentru activităţile următoare.

Durată recomandată
O lecţie durează de obicei 45 de minute. Rugaţi-l pe profesorul cu care colaboraţi să vă ajute să vă 
încadraţi cât mai bine în timp.

Materiale
•	 Manualul elevului
•	 Modele de plan de afaceri
•	 Certificate de absolvire
•	 Pixuri sau creioane (nu sunt incluse în pachet)

Prezentarea lecţiei

Introducere
Salutaţi elevii, apoi distribuiţi manualele.
Cereţi elevilor să deschidă manualele la pagina 20 şi să revadă diagrama “Elementele unei 
iniţiative de succes”. Amintiţi-le că toate elementele din diagramă sunt esenţiale pentru iniţierea 
şi menţinerea unui demers antreprenorial de succes.
Explicaţi că, pe durata acestei lecţii, elevii vor reuni toate elementele unei iniţiative antrepreno
riale de succes într-un plan de afacere. 

Concepte

Plan de afaceri

Avantaje competi-
tive

Antreprenor 

Etică

Finanţare

Management

Piaţă

Perfecţionarea 
produsului 

Aptitudini

Analiza 
informaţiilor

Planificarea afacerii

Categorizarea 
datelor

Luarea deciziilor

Evaluarea alterna-
tivelor

Comunicare scrisă 
şi orală

Citirea analitică a 
datelor  

Munca în echipă
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Activitate

Modelul unui plan de afaceri
Distribuiţi materialele cu exemplul de plan de afaceri fiecărui elev. Subliniaţi disclaimerul, 
amintindu-le  de riscurile unui demers antreprenorial şi de necesitatea unui ajutor profesional şi 
personalizat pentru iniţierea unei afaceri. 
Pentru a completa planul de afaceri, rugaţi elevii să urmărească instrucţiunile şi indicaţiile din 
Manualul elevului – Exemplul de plan de afaceri de la pagina 21. Spuneţi-le să ia în considerare 
ideile notate în “Modelul de plan de afaceri” de la pagina 24. Acordaţi elevilor 25 de minute pentru 
a lucra în perechi sau individual la această sarcină. 
Solicitaţi elevilor să completeze “Modelul de plan de afaceri”, iar dumneavoastră mergeţi prin 
clasă pentru a prezenta informaţii sau a oferi ajutor dacă este nevoie. 
Cereţi elevilor care se oferă voluntari să citească răspunsurile notate în plan. 
Direcţionaţi elevii la pagina 28 din Manualul elevului. Prezentaţi “Ghidul primilor paşi în antre-
prenoriat” ca sursă alternativă de informaţii despre următoarele etape de urmat pentru deschi-
derea unei afaceri. Nu uitaţi să subliniaţi şi resursele disponibile online.

Recapitulare  
Treceţi în revistă cele şase elemente ale unei iniţiative antreprenoriale de succes. 

Ultima întâlnire cu clasa
Reluaţi conceptele programului Fii antreprenor!, incluzând elementele următoare: antrepreno-
rul informat, perfecţionarea produsului, nevoile pieţei, avantajele competitive, etica, responsa
bilitatea socială şi planificarea afacerii.
Transmiteţi elevilor că profesorul cu care aţi colaborat şi dumneavoastră aţi apreciat timpul petre-
cut împreună. Mulţumiţi elevilor pentru participare.
Distribuiţi certificatele de absolvire. Încurajaţi elevii să le arate familiilor şi să le includă în CV. 
Împărtăşiţi elevilor ce aţi învăţat şi ce vă amintiţi cu plăcere din timpul petrecut împreună şi 
invitaţi elevi voluntari să vorbească despre ce a însemnat pentru ei experienţa JA.
După această lecţie, stabiliţi cu profesorul să fotocopieze şi să administreze elevilor testul JA după 
terminarea programului, astfel încât să poată compara rezultatele cu acelaşi test administrat la 
începutul proiectului. 

Timp necesar: 

30 de minute

Timp necesar: 

5 minute

Timp necesar: 

5 minute

Indicaţie de 
predare 

Ca alternativă 
la activitatea 
elevilor de citire 
a informaţiilor 
din “Modelul de 
plan de afaceri” 
şi pentru a struc-
tura cât mai bine 
conţinutul lecţiei, 
citiţi materialele de 
la fiecare secţiune 
în clasă, limitând 
astfel timpul de 
completare pentru 
fiecare în parte. 
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Rezumatul lecţiei

Introducere
•	 Salutaţi elevii.
•	 Distribuiţi Manualul elevului.
•	 Recapitulaţi diagrama “Elementele unei iniţiative de succes”.

Activităţi
•	 Desfăşuraţi activitatea: “Model de plan de afaceri”.

Recapitulare
•	 Treceţi în revistă cele şase elemente ale unei iniţiative antreprenoriale de succes.

Ultima întâlnire cu clasa
•	 Reluaţi conceptele majore ale fiecărei lecţii din program.
•	 Distribuiţi certificatele de absolvire.
•	 Mulţumiţi elevilor pentru participarea la acest program. 
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Glosar

Afacere socială
O afacere care nu funcţionează cu scopul de a 
genera un profit pentru acţionarii săi, ci pentru 
a îmbunătăţi viaţa unor oameni din anumite 
zone în aspecte cum ar fi educaţia, religia, 
sănătatea şi altele. 

Antreprenor
O persoană care înfiinţează şi organizează o 
nouă afacere.  

Antreprenor social
O persoană care iniţiază o afacere cu un scop 
social ca preocupare principală.

Avantaj competitiv 
Aşteptările şi comportamentul pe care ar 
trebui să le aibă o companie, prin care se 
diferenţiază de comportamentul competito-
rilor datorită îmbunătăţirii unor aspecte pre-
cum calitatea, costul sau distribuţia produsu-
lui sau serviciilor oferite.

Categorie demografică
Un grup care are anumite caracteristici ale 
unui segment de populaţie, folosit pentru a 
identifica pieţele de consumatori. 

Etică în afaceri 
Standarde care sunt folosite pentru a determi-
na ceea ce este bun, drept şi potrivit în afaceri.

Franciză
O licenţă pentru a pune în funcţiune o afacere 
individuală, dar având elemente care să indice 
faptul că este parte a unui lanţ de companii.

Grupuri cointeresate
Orice persoană sau grup care ar putea fi direct 
afectat de acţiunile unei companii. Aici pot fi 
incluşi angajaţii, furnizorii, clienţii, membrii 
unei comunităţi şi acţionarii. 

Marketing
Mijloacele prin care un produs sau un serviciu 
este făcut cunoscut şi vândut clienţilor.  

Perfecţionarea produsului
Îmbunătăţirea unui produs sau serviciu exis-
tent sau crearea unuia nou.

Responsabilitate socială
Obligaţia unei companii de a cântări conse
cinţele tuturor acţiunilor sale în raport cu gru-
purile cointeresate.

Spirit antreprenorial
Energia proaspătă generată de nevoile şi 
problemele actuale, care sunt percepute ca 
oportunităţi pentru inovaţie.
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