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m.. BAZELE ANTREPRENORIATULUI

DRAGI PROFESORLI,

lata ca a venit timpul sa totalizam eforturile noastre comune depuse in cadrul programelor de formare pri-
vind educatia antreprenoriald, organizate in cadrul proiectului MEEETA cu sustinerea financiard a Fundatiei
Servicii de Dezvoltare din Liechtenstein (LED). In anii 20122016, in colaborare stransa cu Ministerul
Educatiei, au fost realizate o serie de mdsuri importante ce tin de educatia antreprenoriala, cu implicarea
activa atat a elevilor, cat si a cadrelor didactice din institutiile de invatamant profesional tehnic.

Cu eforturi comune, am constatat ca educatia antreprenoriala are caracter aplicativ, deoarece presupune
formarea si dezvoltarea la elevi a unor competente specifice, pe care acestia sd le poatad utiliza in viitor,
care le vor schimba viata spre bine, le vor deschide usi si, in multe cazuri, vor pune fundamentul pentru
viitoarea lor cariera. lar munca dumneavoastra sincerd, activitatea de predare-invatare va fi, SI IN CONTI-
NUARE, centratd, in mod obligatoriu, pe fiecare elev in parte si cat mai apropiata de realitatea economica
din tara.

In aceastd carte va prezentam sugestii privind elaborarea proiectelor didactice la disciplina ,BAZELE AN-
TREPRENORIATULUI" realizate impreuna cu profesorii care au participat la sesiunile de formare; revizuite
si pregdtite pentru tipar de grupul de lucru alcatuit din reprezentanti ai echipei Centrului pentru Educatie
Antreprenoriala si Asistentd in Afaceri si trainerii implicati in programele de formare.

Tinem sa subliniem inca o data ca competentele antreprenoriale si spiritul de initiativa sunt printre cele noua
competente-cheie aprobate/ stabilite in art. 12 pct. (2) din Codul Educatiei al Republicii Moldova pentru
intregul sistem educational din tard. Aceste competente includ cunostinte, abilitati, atitudini si valori ce
permit participarea activa a individului la viata sociala si economicd, presupun simtul initiativei si al antre-
prenoriatului si reprezinta capacitatea elevului de a transforma ideile in actiune. Acest lucru cere si multa
implicare, creativitate, inovatie, capacitatea de asumare/ diminuare a riscurilor, precum si capacitatea de

a planifica si gestiona proiecte/ activitati/ diverse actiuni cu caracter social-economic in vederea atingerii
obiectivelor stabilite; permite cresterea potentialului elevilor si absolventilor de a munci in calitate de an-
gajat si, concomitent, ofera oportunitati noi — de a activa in mod independent, ca autoangajat/ lucrator pe
cont propriu, sau de a initia o afacere proprie.

In ultimii ani, s-au produs multe schimbari pozitive in sistemul educational din tara noastra, si in primul
rand in domeniul educatiei antreprenoriale, deoarece competentele de baza, cum ar fi cele digitale, an-
treprenoriale si spirit de initiativa, inclusiv educatia civica, sunt larg integrate in programa scolar, fiind
foarte importante pentru tanara generatie, oferindu-le tuturor tinerilor posibilitatea de a-si dezvolta
competentele-cheie pana la un nivel care sa-i pregateasca mai eficient pentru dezvoltarea personala, pen-
tru includerea in societate, dar si pentru ocuparea unui loc de munca, constituind astfel si o baza pentru
fnvatarea pe parcursul intregii vieti.

Putem afirma cu siguranta ca predarea disciplinei ,Bazele antreprenoriatului” (BA) este deosebit de impor-
tanta in cadrul formarii profesionale initiale, deoarece elevii sunt aproape de incadrarea in campul muncii,
iar desfasurarea unei activitati independente poate reprezenta o optiune importanta pentru dezvoltarea
carierei acestora. Elevii se simt mult mai siguri in fortele proprii cand vin la locul de munca sau atunci cand
isi propun sa initieze propria lor afacere. Profesorii implicati in predarea acestei discipline vor pune mereu
accentul pe creativitate, initiativa, gandirea critica, rezolvarea problemelor, evaluarea riscurilor, luarea deci-
Ziilor etc.

Abordarea modulara in cadrul disciplinei BA le ofera profesorilor si elevilor posibilitatea de a parcurge
continuturile de la simplu la compus si permite evaluarea treptata a progresului inregistrat de elevi, atat



la sfarsitul fiecarui modul, cat si la absolvirea cursului (evaluarea sumativa). Este important de mentionat
faptul ca structura modulara a curriculumului permite un grad inalt de flexibilitate si favorizeaza ajustarea
continuturilor cursului la necesitatile specifice ale elevilor, luand in calcul gradul lor de pregatire, specificul
profesiilor alese s.a., precum si receptivitatea la schimbadrile de pe piata muncii, flexibilitatea in structu-
rarea orelor de instruire — profesorii vor tine cont de acest lucru la inceputul fiecdrui an scolar, ajustand
continuturile la schimbarile respective.

Axarea pe finalitati de invatare presupune un sir de rezultate scontate, care reflecta ceea ce se asteapta de
la elev sd cunoasca, sa inteleaga si sa fie capabil sa aplice/ demonstreze la sfarsitul fiecarui modul curricu-
lar.

In aceasta culegere de sugestii, profesorii vor gasi inserate lectiile de evaluare sumativa pentru fiecare mo-
dul, care speram sd va ajute in activitatea dumneavoastra profesionala.

Integrarea teoriei cu practica este foarte importanta pentru aceasta disciplina si presupune ca tot ceea ce
se invata in procesul didactic urmeaza sa fie valorificat in cadrul activitatilor practice, asigurand formarea

si dezvoltarea competentelor generale si specifice disciplinei. Profesorul asigura integritatea academica a

programului prin crearea de oportunitati pentru ca elevii sa stapaneasca anumite competente de baza in

timpul elaborarii si prezentarii planului de afaceri.

La finalizarea cursului, fiecare elev prezintd propriul plan de afaceri si este constient de contextul propriei
sale activitati, fiind capabil sa valorifice oportunitatile aparute. Aceasta este baza pentru insusirea unor
abilitati si cunostinte mai specializate, de care au nevoie cei care isi doresc sa initieze/ dezvolte o activitate
antreprenoriala, deoarece pentru a deveni un antreprenor de succes trebuie sd investeasca in continuare
in dezvoltarea competentelor de intreprinzator, urmand un curs de antreprenoriat/ business sau invatand
singuri lucruri care sa-i ajute in dezvoltarea personala si profesionald, inclusiv in initierea propriei afaceri.

Dupa patru ani de la implementarea mai multor programe de formare in domeniul educatiei antreprenori-
ale, a aparut necesitatea de a analiza rezultatele si eficienta acestora prin efectuarea unui studiu de marca-
re a traseului absolventilor [1PT.

Printre obiectivele principale ale acestui studiu au fost evaluarea calitatii si relevantei studierii disciplinei
,Bazele antreprenoriatului”, precum si identificarea corelatiei dintre ocuparea/ autoocuparea absolventilor
si studierea bazelor antreprenoriatului in cadrul disciplinei obligatorii sau prin intermediul trainingurilor
pentru dezvoltarea afacerilor, oferite absolventilor in cadrul proiectului MEEETA. Varianta scurta a raportu-
lui privind rezultatele si concluziile studiului este prezentata in anexa si speram sa fie de folos atat cadrelor
didactice implicate in predarea disciplinei ,Bazele antreprenoriatului, cat si managerilor institutiilor de
invatamant.

Credem ca acest suport metodologic va fi inca un ajutor practic pentru cadrele didactice in activitatea
profesionala de zi cu zi si va fi folosit creativ si eficient.

Cu deosebit respect pentru ceea ce faceti si in speranta cresterii numarului de tineri antreprenori in toate
localitatile tarii,

Dr. Silviu GINCU, Sofia SULEANSCHI,

Sef Directie invatamant secundar profesional Director executiv, Centrul pentru Educatie
si mediu de specialitate, Ministerul Educatiei Antreprenoriala si Asistenta in Afaceri



BAZELE ANTREPRENORIATULUI

ANTREPRENORIATUL - O OPTIUNE
DE CARIERA PROFESIONALA

14 ore (5 ore de activitate individuald)

)

DESCRIERE GENERALA:

Modulul dat este conceput pentru a le oferi elevilor o imagine generala din perspectiva antreprenoriatului
ca optiune de cariera.
Competenta dezvoltata in cadrul modulului I: Competenta de a valorifica oportunitdtile in dezvoltarea
personald si profesionala.
Pentru dezvoltarea acestei competente, sunt elaborate urmatoarele finalitati modulare:

Identificd oportunitdti existente pentru dezvoltarea personald si profesionald.

Utilizeazd prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriald in rezolvarea situatiilor-problemd.

Argumenteazd propria idee de afaceri.

Analizeazd oportunitdti de sustinere a propriei afaceri.

Stabileste o modalitate de lansare a afacerii proprii in baza ideii selectate.

Determind caracteristicile, riscurile si beneficiile antreprenoriatului ca oportunitate in carierd.

Apreciazd importanta respectdrii prevederilor legale in initierea si dezvoltarea afacerii.
in cadrul acestui modul, elevii urmeaza sa se familiarizeze cu conceptul de antreprenor si antreprenoriat
sub aspect juridic, social si etic. De asemenea, in modul sunt incluse teme ce tin de momentele-cheie in
identificarea unei idei de afaceri si evaluarea viabilitatii acesteia. Elevii vor studia cadrul legal privind activi-
tatea antreprenoriala din Republica Moldova, precum si sistemul de impozitare si control in domeniul dat.
Cadrele didactice le vor oferi elevilor posibilitatea sa-si determine capacitatile necesare activitatii antre-
prenoriale si sa reflecteze asupra faptului daca antreprenoriatul ar putea fi o optiune viabila de cariera. De
asemenea, elevii vor decide in mod liber si constient daca isi doresc o cariera de antreprenor sau una de
intraprenor. in cadrul modulului, elevii valorifica diferite modalitati/ oportunitati de lansare a unei afaceri
si informatia privind politicile si cadrul de reglementare a activitdtii antreprenoriale in tara noastra.

Un aspect metodologic important este tema pentru acasa, care incepe sa fie realizata in clasa la etapele
de reflectie si/sau extindere, sub indrumarea profesorului, si continua acasa, creand premise pentru ca
fiecare elev sa o faca. La lectia urmatoare, la etapa de evocare, tema pentru acasa este valorificata in con-
textul temei noi, un element motivational important pentru realizarea ei.



ASPECTE METODOLOGICE PRIVIND EVALUAREA

MODULUL |

in cadrul modulului |, se va evalua competenta de valorificare a oportunitatilor in dezvoltarea personala
si profesionala. Evaluarea formativa se va aplica la fiecare lectie. Pentru aceasta, elevii vor realiza anumite
sarcini care vor finaliza cu elaborarea unui produs ce poate fi evaluat si apreciat cu nota. La ultima lectie,
elevii vor prezenta ideea lor de afacere in care vor reflecta toate aspectele studiate in cadrul modulului I.
Astfel, produsele elaborate asigura continuitatea si motiveaza elevii sa le faca mai calitativ, deoarece stiu
de la inceput cd in baza lor vor elabora si prezenta ultimul produs — Ideea de afacere. Prezentam, in tabelul
ce urmeaza, subiectele abordate si tema pentru acasd, adica produsul elaborat care poate fi evaluat de

profesor.
1.1 Este oare antreprenoriatul o optiune rea- Calitdtile necesare pentru dezvoltarea unei
|a de cariera? cariere de succes
1.2 Primii pasi spre o afacere reusitd |deea de afacere prezentata prin prisma
valorilor
13 Cadrul legal pentru activitatea antrepre- Lista actelor necesare pentru inregistrarea
noriald in Republica Moldova unei afaceri in baza ideii prezentate
14 Antreprenoriatul in Republica Moldova si Programe de sustinere a IMM-urilor la care
rolul acestuia In economia tarii se poate aplica pentru a initia o afacere in
baza ideii selectate
1.5 Optiuni de lansare a propriei afaceri Argumente privind forma organizatorico-ju-
ridica potrivita ideii de afacere
1.6 Impozitele platite de antreprenori Cheltuielile estimate pentru fondul de salarii,
taxe si impozite
17 Evaluarea sumativa la modulul I: Targul Prezentarea ideii de afacere in care se reflec-

ideilor de afaceri

ta toate aspectele studiate in cadrul modu-
lului |

Dupa cum am mentionat anterior, produsul final pentru modulul | este Ideea de afacere. Instrumentul de

evaluare aplicat este Tdrgul ideilor de afaceri. El este organizat la ultima lectie din modul si, ulterior, la nivel
de institutie pentru elevii interesati. Cadrele didactice vor evalua prezentarea ideii de afacere in baza unor
rubrici (vezi tabelul de mai jos).

RUBRICI PENTRU EVALUAREA IDEII DE AFACERI PREZENTATE

Reflectarea valorilor

Numeste 1-2 valori, dar

Descrie 3-4 valori si

Descrie 5 sau mai multe

mult timp pentru a re-
aliza ideea si necesarul
de capital nu este esti-
mat pentru un context
concret.

mdtoarele 6 luni, dar
necesarul de capital este
partial realist in contextul
prezentat.

in prezentarea ideii de | are dificultati in identi- | identifica idei inovative valori si identificd idei ino-
afacere ficarea ideilor inovative | pentru 2 dintre ele. vative pentru toate.

in baza lor.
Viabilitatea ideii Este nevoie de mai Poate fi realizata in ur- Poate fi realizata in urma-

toarele 6 luni, necesarul de
capital este realist, ideea
este viabild pentru contex-
tul prezentat.

9



.. BAZELE ANTREPRENORIATULUI

Aspecte legislative Numeste forma organi- | Descrie forma organiza- | Argumenteazd forma orga-
zatorico-juridica, dar nu | torico-juridica si explica nizatorico-juridica potrivita
explica de ce a ales-o de ce se potriveste ideii cu ideea lui.
pe aceasta. [ui.

Prezinta cel putin 1-2 Numeste cel putin Prezinta o lista de peste
legi/ acte normative 3 legi/ acte normative 3 legi/ acte care reglemen-
care reglementeaza care reglementeaza afa- | teaza afacerea in domeniul
afacerea. cerea. ales.

Oportunitati Nu prezinta un pro- Prezinta un program de Prezinta un program de
gram de sustinere a sustinere a IMM-urilor la | sustinere a IMM-urilor la

IMM-urilor la care poa- | care poate aplica pentru | care poate aplica pentru a
te aplica pentru a initia | a initia o afacere In baza | initia o afacere in baza ideii

o afacere In baza ideii | ideii selectate. selectate si descrie proce-
selectate. dura necesara.
Prezentarea ideii Prezintd cu dificultati Prezinta ideea in public, Prezinta ideea in public,

ideea in public, comite | utilizand un limbaj speci- | utilizand un limbaj coerent,
greseli de terminolo- fic, corect din punctul de | specific, corect din punctul
gie. Face o prezentare | vedere al terminologiei. | de vedere al terminologiei.
in Power Point sau Face o prezentare in Face o prezentare in Power
pe un poster. Nu face Power Point sau pe un Point sau pe un poster. De-
referintd la calitatile poster. Numeste calitatile | monstreazd argumentat cd
personale. Nu se inca- | personale care il vor poseda calitatile necesare
dreazd in timpul oferit. | ajuta sa implementeze pentru implementarea ideii.

ideea. Nu se Incadreaza Se incadreaza in timpul

in timpul oferit. oferit.

Este oare antreprenoriatul o optiune reala

UL LR de carierd?

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa explice calitatile necesare unei persoane/ unui antreprenor de
succes;
sa identifice predispozitia proprie pentru activitatea de intraprenor si
antreprenor;
sa aprecieze rolul dezvoltarii personale in cariera profesionala.
Metode si tehnici de invatare: GPP, Diagrama Venn, test, argumente pe cartele.
Forme de organizare a activitatii: de grup, individual, frontal.
Resurse didactice: markere pentru fiecare grup, postere.

Evocare Elevii sunt impartiti in 2 grupuri mari (de exemplu, pe randuri). O par- | 15 GPP
te din elevi se gandesc la prima sarcing, altii — la sarcina a doua. min.
Sarcini:
Amintiti-va o persoand de succes pe care o cunoasteti. Diagrama
Amintiti-va un antreprenor de succes. Venn

Discutati in perechi (aceeasi sarcind) si identificati calitdtile specifice
acestor persoane.




Se formeaza grupuri din 2 perechi care au avut sarcini diferite i
completeazd o Diagrama Venn: calitdti specifice fiecdrei persoane si
calitati comune.

Profesorul completeazd o diagrama la tabld, colectand idei de la toa-
te grupurile pe rand.

Elevii sunt intrebati daca e nevoie si de alte calitdti pentru a dezvolta
o carierd de succes.

Activitate
de grup

Realizarea
sensului

Profesorul le explicd elevilor ca vor studia o noua disciplind - ,Bazele
antreprenoriatului”. In cadrul acestei discipline isi vor dezvolta mai
multe calitati si abilitati necesare unei persoane de succes.

Apoi le distribuie elevilor un text cu unele calitdti descrise (Anexele 1 si 2).

Sarcind: Cititi textul si marcati cu semne de exclamare ideile impor-

tante din punctul vostru de vedere. Elevii prezintd ideile apreciate si
discutd despre ele.

Profesorul explica notiunea de intraprenor — o persoand care propu-
ne inovatii (idei, produse, servicii noi) la locul de muncd, studii, care
este creativa si activa. In perspectiva, orice intraprenor poate deveni
antreprenor.

Profesorul prezinta definitia antreprenorului.

5 min.

Miniprele-
gere

Reflectie

Elevilor li se propune sa realizeze un test (Anexa 3) pentru a identifica
daca au vocatie de antreprenor.

Dupa completarea testului, profesorul discuta cu elevii rezultatele.

10
min.

Test

Extindere

Elevii identificd calitdtile necesare pentru a deveni o persoand de succes,
un intraprenor in grupd sau scoald si apoi un antreprenor. Elevilor li se
distribuie cate 3-4 fise mici, acestia urmand sa scrie pe o parte o cali-
tate si pe verso explicatia — de ce are nevoie de aceasta calitate.

Profesorul le explica elevilor cd primul modul va finaliza cu un targ al
ideilor de afaceri, la care fiecare elev isi va prezenta ideea. Ideile pre-
zentate vor fi evaluate in baza unor rubrici.

Profesorul explica modalitatea de evaluare in baza Rubricilor pentru
evaluarea ideii de afacere. Elevii primesc lista acestor rubrici, le citesc si
formuleaza intrebdri daca apar neclaritati.

20
min.

min.

Argumente
pe cartele

Anexe. Tema 1.1

ANEXA 1. CARACTERISTICI, CALITATI ALE UNEI PERSOANE DE SUCCES

incredere in sine.

Capacitatea de a invata continuu, investind in propria educatie. Are deschidere catre tot ce este nou
si cunoaste ceea ce se intampla in domeniul sau de activitate. O astfel de persoana recunoaste ca nu le
stie pe toate si apeleaza la persoane specializate in domeniu.

Are abilitatea de a vedea oportunitatile care se ivesc periodic.

Isi asuma riscuri, insa riscuri calculate.

Este un excelent lider si angajeaza oameni foarte buni pe domeniul lor de activitate si ii coordoneaza in
asa fel, incat fiecare dintre ei sa dea maximum din ceea ce stiu si pot face.

Testeaza si actioneaza continuu. Incearcd noi metode menite sa-l ajute si-si atinga scopul, vede ce se
potriveste si ce nu, face concluziile necesare si merge inainte.

Inteligenta si creativitate. Pentru a face ceva deosebit, trebuie sa fii inteligent.

1
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Cunoasterea domeniului de activitate. E absolut obligatoriu sa incepi sa acumulezi experientd in do-
meniul in care vrei sa activezi sau deja activezi.

Perseverenta si determinare. Pe parcursul activitatii, te vei confrunta cu anumite obstacole, pe care nu
le vei putea depasi decat cu perseverenta si determinare.

Luarea deciziilor este foarte importanta pentru o persoana de succes, in mod special in ceea ce priveste
rapiditatea si eficienta.
Rezolvarea problemelor. Pentru fiecare problema pot fi gasite cel putin 2 solutii.

Gandire pozitiva. O buna parte din oameni evita sa investeasca in cariera nu pentru ca nu s-ar pricepe,
Ci pentru ca se gandesc mai mult la pierderi decat la castig.

ANEXA 2. CARACTERISTICI, CALITATI ALE UNUI ANTREPRENOR

Responsabilitatea

Orice antreprenor trebuie sa stie ca, odata ce-si deschide o afacere, va fi responsabil pentru multe aspecte,
in special pentru remunerarea la timp a angajatilor, achitarea datoriilor fata de partenerii de afaceri, livra-
rea produselor in termenele stabilite etc.

Spiritul de observatie

Avand un spirit inalt de observatie, antreprenorul se va orienta spre noi perspective, va cduta noi piete de
desfacere, va afla daca clientii sai sunt sau nu multumiti de produsele sau serviciile pe care le presteaza
firma.

Perseverenta

Aceasta calitate este una dintre cele care stau la baza obtinerii succesului. A fi antreprenor si a detine
functia de director al unei companii nu inseamna in niciun caz liniste si odihna. Pentru a-si atinge obiecti-
vele, un antreprenor are de muncit mult, cu determinare si sarguinta.

Creativitatea si inovatia

Ar fi bine ca fiecare intreprinzator sd vina pe piatd cu produse noi sau servicii diferite de cele existente,
pentru a le oferi clientilor cat mai multe bunuri utile cu adevdrat sau servicii care sa le usureze si sd le
imbunatdateasca traiul.

Ambitia

Aceasta insusire de multe ori este considerata negativd, insa pentru antreprenori este un avantaj, deoarece
ii ajutd sa treaca cu brio de problemele ce apar pe parcursul dezvoltarii afacerii.

Insistenta

Pentru a deveni un antreprenor de succes, va insista ca sarcinile sa fie realizate intr-un anumit termen, va
urmadri intreg procesul de lucru, se va asigura ca totul decurge conform planului, iar in final va verifica nea-
parat rezultatele obtinute.

Optimismul si increderea in sine

Chiar daca dezvoltarea unei afaceri presupune foarte multe dificultati si probleme, antreprenorul este
persoana care ar trebui sa aiba incredere permanenta in fortele proprii si sa fie convins ca, prin sarguintd,
in final totusi va ajunge sa se bucure de succes. Acolo unde altii vad probleme, el vede solutii. in loc sa se
planga de existenta concurentei, cauta modalitati prin care sa colaboreze cu ea.

Orientarea spre eficienta si calitate

Fara calitate, nu poate fi construita o baza de clienti loiali, iar fara eficientd, intreprinderea ar putea fali-
menta, de aceea antreprenorul are sarcina sa asigure clientii cu produse calitative si servicii prestate la cel
mai fnalt nivel, si toate acestea e de dorit sa fie cu costuri mai reduse.

Abilitati de convingere

Antreprenorul se va folosi de abilitdtile respective atunci cand va cere un credit bancar sau cand va con-
vinge investitorii ca afacerea sa are perspectiva si trebuie finantata, ii va fi usor sa angajeze cei mai buni
lucratori, sa-si gaseasca si sa beneficieze in permanenta de un suport din partea partenerilor.

Cdat mai multd energie

in cele mai multe cazuri, antreprenorii indeplinesc 0 munca colosal3, iar acest lucru presupune un consum
enorm de energie, de aceea ei nu ar trebui sa uite de un regim alimentar corect, sport, meditatie si relaxa-
re pe masura.



MODULUL |

Planificarea si monitorizarea sistematica

Antreprenorii intocmesc un plan pe termen lung, apoi il divizeaza in sarcini mai mici pe o anumita perioa-
da de timp. Ulterior, monitorizeaza activitatile angajatilor pentru a afla cum decurge procesul de realizare
a obiectivelor.

ANEXA 3. TEST: VOCATIA DE ANTREPRENOR

Noteaza in dreptul fiecdrei afirmatii A (daca este adevarat) sau F (dacd este fals).

Nr. Afirmatii Adevarat F1H

1. | Petreci mult timp gandindu-te cum poti eficientiza activitatea ta, aspecte ale
muncii tale.

Primesti feedback pozitiv cand sugerezi schimbari.

Esti perseverent chiar si atunci cand sunt sanse mari sd dai gres.

Te entuziasmeaza munca ta atunci cand te gandesti sau vorbesti despre ea.

AR o S B

Propui adesea metode mai bune de a face lucrurile acasa, in activitati de re-
creere si in cadrul comunitatii.

6. | Potivizualiza pasii concreti pe care trebuie sa-i intreprinzi pentru a pune idei-
le in practica.

7. | Estidispus sa renunti la o parte din timpul tdu liber si bani pentru a testa idei
noi, chiar daca succesul obtinut ti-ar aduce ulterior o recompensa.

8. | Compari adesea modul unor sefi de a rezolva lucrurile cu felul in care ai gesti-
ona tu situatia daca ai fi in locul lor.

Daca ai raspuns cu ,Adevarat” la cinci sau mai multe intrebari, cu siguranta ai vocatie de antreprenor. Daca
nu lucrezi pe cont propriu, poti sa-ti testezi cu siguranta abilitdtile intraprenoriale in grupa sau in scoala.
Daca reusesti, poate te vei gandi sa initiezi in curand o afacere proprie.

TENIR™ .2 Primii pasi spre o afacere reusita

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
« sd identifice posibile idei de afaceri;
» sa argumenteze viabilitatea ideilor de afaceri;
e sa aprecieze importanta inovarilor in succesul activitatii antrepre-
noriale.
Metode si tehnici de invatare: GPP, SINELG, agenda cu notite paralele.
Forme de organizare a activitatii: de grup, individual, in perechi si frontal.
Resurse didactice: markere pentru fiecare grup, postere.

Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp  tehnici de
de invatare invatare
Evocare Profesorul le comunica elevilor cd la lectia data vor face primul pas 15 Gandeste-
spre o afacere, isi vor dezvolta abilitatea de a identifica idei de afaceri. | min. Perechi-
Sarcini: Prezinta

e Individual, timp de 2 minute, scrieti o lista a produselor (sau servicii-
lor) pe care le puteti vinde (sau oferi).
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Discutati in perechi ideile, timp de 5 minute, si identificati un pro-
dus/ serviciu pe care ati dori sa-| testati si sa-I dezvoltati intr-o idee
de afacere.

Fiecare pereche prezintd ideea. Profesorul noteaza ideile pe tabld.

Realizarea
sensului

Orice produs/ serviciu raspunde anumitor valori umane, si anume
acestea stau la baza oricarei decizii de cumpadrare. Intrucat prioritatea
valorilor umane se schimba, anumite produse nu mai raspund aces-
tora si apar produse sau servicii noi.
Sarcini:
Cititi lista de valori si discutati in perechi, marcand valorile cu ajuto-
rul urmatoarelor semne (10 minute):
v/ — valoarea este cunoscutd si clarg;
? — valoarea nu este clard, am nevoie de explicatii sau exemple.
Fiecare pereche numeste pe rand cate o valoare marcata cu semnul
intrebadrii.
Profesorul nu explicd imediat valoarea. Mai intai ii intreabd pe ceilalti
elevi daca cineva a marcat cu bifd valoarea si poate da un exemplu.

25

min.

SINELG
Copii de
texte pentru
fiecare elev
sau pentru
pereche

Reflectie

Sarcini:
Pe parcursul urmdtoarelor 15 minute, veti identifica idei de inovare a
produsului/ serviciului in baza valorilor discutate.
Desenati pe caiete un tabel format din doua coloane: in prima
coloand scrieti valoarea ce v-a inspirat ideea, iar in a doua coloana
descrieti ideea de inovare a produsului.
Individual, timp de 5 minute, scrieti idei de inovare asociate cu cel
putin 5 valori.
Timp de 10 minute, discutati in perechi ideile scrise si identificati
impreund idei de inovare asociate cu cel putin 5 valori noi.
Fiecare pereche prezintd cate o idee mai interesanta.

30

min.

Agenda
cu notite
paralele

Extindere

Elevii vor fi impartiti in grupuri a cate 3-4 si vor lucra impreund pe
toata durata cursului asupra testdrii unei idei de afaceri si a elaborarii
planului de afaceri.

Sarcind: In grup, prezentati pe un poster produsul/ serviciul care sta la

baza ideii de afacere, dupa urmatorul algoritm:

—imaginea produsului/ serviciului,

- pretul;

— descrierea produsului/ serviciului (ce valori satisface);

— de ce ideea este buna pentru localitatea (comunitatea) in care va fi
realizatd afacerea.

20

min.

Anexe. Tema 1.2

ANEXA 1. IDENTIFICAREA IDEILOR DE PRODUSE

Economisirea (mai ieftin de-
cat la concurenti)

materie prima mai iefting;
materiale noi — mai ieftine;
tehnologii noi — mai productive sau mai ieftine;

gie, resurse materiale si umane);

eficientizarea proceselor — mai putini angajati, mai putine cheltuieli (ener-




Durabilitatea (perioada de
viata a produsului mai mare
decat la concurenti)

extinderea vietii unui produs;

protejarea unui produs de defectiuni, accidente etc;
reutilizarea unui produs;

utilizarea materialelor mai calitative;

utilizarea unei tehnologii noi care asigura precizie, calitate;
garantii pentru produse (servicii de reparatie gratuitd);

Sanatate (sd contribuie la
o sdndtate mai bund sau
cel putin sd nu ddauneze
sdndtdtii in comparatie cu
produsele concurentilor)

produse ecologice cu retete ce contribuie la 0 sandtate mai buna (mate-
rie primd ecologica);

tehnologii de producere ecologice;

produse reciclabile;

fard emisii daunatoare sau cu emisii ce contribuie la sanatate;

ajuta la evitarea riscurilor pentru sanatate (securitate);

Confort (mai confortabil de-
cat produsele concurentilor)

livrare si instalare la domiciliy;
utilizarea mijloacelor de comunicare comode pentru client;
foarte simplu de manuit, de reparat;

Rapiditate (este produs si
livrat mai repede decat la
concurenti)

executarea foarte rapida (cel mai scurt timp);
livrare imediata;
producere la domiciliul clientului;

Distractie (este mai distrac-
tiv)

Creeaza emotii pozitive;
oferd posibilitati de distractie;

Reputatie (este mai deosebit)

se asociazd cu un statut deosebit in societate (nume, personalitate, marcd
etc);
apartenenta la un anumit grup social.

Cadrul legal pentru activitatea antreprenoriala

15

LA LT in Republica Moldova

Timp:
Obiective operationale:

90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa identifice legislatia care trebuie consultata in functie de problema/
scopul cu care se confruntd un antreprenor;
sa rezolve situatii-problema, utilizand prevederile legislative referi-
toare la activitatea antreprenorialg;
sa aprecieze rolul prevederilor legislative in reglementarea activitatii
antreprenoriale.

graffiti, studiu de caz, prelegere interactiva.

de grup, individual si frontal.

10 coli A3, markere pentru fiecare grup, studii de caz pentru fiecare

echipa, setul de legi.

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

Evocare Elevii prezinta ideile de afaceri definitivate acasa dupa algoritmul pre- | 10 Graffiti
zentat la lectia precedenta. min. | (ajustat)/
Profesorul formuleaza cateva intrebadri: Activitate de
— Cum credeti, e nevoie de cunoasterea legislatiei pentru a dezvolta grup/ coli
o afacere In baza acestei idei? A3, markere

— Ce legi care reglementeaza activitatea antreprenoriald cunoasteti?
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Elevii sunt impartiti in grupuri. Profesorul distribuie posterele cu indi-
carea anumitor legi si cateva markere la fiecare grup.
Inscriptii pe postere:
Codul muncii;
Codul fiscal;
Codul civil;
Legea nr. 845-XIl din 03.01.1992 cu privire la antreprenoriat si intre-
prinderi;
Legea nr. 179 din 21.07.2016 cu privire la intreprinderile mici si mijlocii,

10
Etc. min.
sarcini:
Discutati in grup si notati pe poster probleme, activitdti care credeti
cd pot fi reglementate de legea scrisd pe poster.
Transmiteti ulterior posterul colegilor din dreapta.
Completati raspunsul colegilor cu rdspunsuri noi.
Realizarea | Afisarea si prezentarea posterelor. 25 Prelegere
sensului Dupé fiecare prezentare, profesorul aduce la cunostinta legea discu- | Min. | interactiva/
tatd si explicd problemele, activitétile care sunt reglementate de lege. Activitate
Consultati: Sugestii pentru proiectarea lectiilor* (pag. 18-20). frontala
Pentru fiecare prezentare a elevilor si completdrile profesorului se pla-
nifica circa 5 min.
Reflectie Profesorul imparte elevii in grupuri si distribuie fiecarei echipe cate 40 Studii
un studiu de caz (Anexa 1). min. | de caz/
Sarcini: Activitate
Discutati in grup si notati pe poster raspunsurile la intrebari. de grup
Identificati legea care vd poate ajuta in rezolvarea cazului.
Gasiti In lege articolele concrete care se referd la acest caz.
Prezentarile elevilor. Dupa fiecare prezentare, profesorul intervine cu
explicatii aditionale, daca e necesar.
Extindere Sarcind: Alcdtuiti lista de acte necesare pentru inregistrarea propriei 5
idei de afaceri (sau a ideii de afaceri selectatd de echipd). min.

Anexe. Tema 1.3

ANEXA 1. STUDII DE CAZ
Studiu de caz 1

Ana, absolventa a scolii profesionale, presteaza servicii de croitorie pentru persoane fizice de mai mult
timp. Dupa absolvirea scolii, Ana a decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit de la numarul
mare de solicitari din comunitate, precum si de la solicitarea unui antreprenor (Vasile) din localitatea veci-
nd, care este interesat sa colaboreze cu Ana. Vasile doreste sa procure in fiecare luna cate 20 de rochii de
mireasd. Oferta este foarte buna, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sa fie incheiat cu o persoand
juridica si toate achitarile sa fie facute prin transfer. A venit timpul ca afacerea sa fie inregistrata.

Ce formd organizatorico-juridica este posibild pentru ca Ana sd inregistreze propria afacere?

Enumerati etapele de inregistrare a afacerii si actele necesare la fiecare etapa.

* Aici si In continuare se va face referire la: Bazele antreprenoriatului. Sugestii pentru proiectarea lectiilor, Chisindu, 2013; Bazele
antreprenoriatului. Caiet de sarcini pentru elevi, Chisinau, 2014.




Studiu de caz 2

Ana, absolventa a scolii profesionale, presteaza servicii de croitorie pentru
persoane fizice de cand era pe bancile scolii. Dupa absolvirea scolii, Ana a
decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit de la numarul
mare de solicitari din comunitate, precum si de la solicitarea unui antre-
prenor (Vasile) din localitatea vecing, care era interesat sa colaboreze cu
Ana. Vasile voia sa procure n fiecare luna cate 20 de rochii de mireasa.
Oferta era foarte buna, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sd fie
Incheiat cu o persoana juridica si toate achitarile sa fie facute prin trans-

fer. Ana a acceptat oferta comerciala si a mers la Inspectoratul Fiscal, unde
si-a oficializat activitatea prin inregistrarea unei societati cu raspundere limi-
tatd/ obtinerea patentei de intreprinzator. A trecut un an, Ana nu mai reusea
sa faca fatd comenzilor din comunitate lucrand de una singura si a decis sd o
angajeze pe una dintre cunostintele sale, Maria, care a absolvit scoala profesionala cu

un an mai tarziu. Ana a incheiat un contract de muncd cu Maria. Aceasta nu era la fel de buna in meserie
si au fost cateva cazuri in care clientii au intors nemultumiti rochiile si au cerut banii inapoi. Colaborarea lor
s-a terminat cu o ceartd — Ana a concediat-o pe Maria, iar Maria a plecat supdrata.

Dupa 3 luni, Ana a primit o citatie. Maria a initiat un proces de judecata. Se plangea cd Ana nu a avut niciun
drept sd o concedieze in felul in care a facut-o.

Cum credeti, cine va cdstiga procesul judiciar? Argumentati-va opinia.

Studiu de caz 3

Vasile, impreuna cu colegul sau de scoala lon au decis sa produca si sa comercializeze scaune. Ambii au ab-
solvit scoala profesionala si manuiesc cu dibdcie instrumentele de prelucrare a lemnului, iar Vasile se pricepe
bine si la tehnici de sudurg, intrucat a insusit aceste deprinderi de la tata. Primele scaune produse de baieti
au fost cumpdrate de vecini si tot mai multe solicitdri veneau de la diversi oameni din regiune/ localitate. lon
are In proprietate un garaj mare, care a fost transformat de badieti intr-un adevdrat atelier de prelucrare a lem-
nului. Prietena lui Vasile, Doina, careia 1i placea mult sa picteze, a venit cu propunerea de a face un model de
scaune cu design mai deosebit, oferindu-se sa le picteze ea insasi. A venit timpul sa inregistreze afacerea.

Enumerati etapele de inregistrare a afacerii si actele necesare la fiecare etapa.
Sub ce formad organizatorico-juridica poate fi inregistratd o asemenea afacere?

Studiu de caz 4

Vasile Impreund cu colegul sdu de scoald lon au decis sa produca si sé comer-
cializeze scaune. Ambii au absolvit scoala profesionala si manuiesc cu dibacie
instrumentele de prelucrare a lemnului, iar Vasile se pricepe bine si la tehnici de
sudurg, intrucat a insusit aceste deprinderi de la tata. Primele scaune produse
de bdieti au fost cumparate de vecini si tot mai multe solicitari veneau de la
oamenii din regiune. lon are in proprietate un garaj mare, care a fost trans-
format de bdieti intr-un adevarat atelier de prelucrare a lemnului. Prietena

lui Vasile, Doina, careia ii place mult sa picteze, a venit cu propunerea de a

face un model de scaune cu design mai deosebit si s-a oferit ea insasi sa le
picteze.

In scurt timp, echipa a inregistrat o societate cu raspundere limitata (SRL),
,Scaunul perfect”, pentru a dezvolta afacerea in continuare.

Au trecut doar trei luni si afacerea a inceput sa se dezvolte vertiginos. Numarul

n crestere al comenzilor i-a ajutat sd aiba venituri suficiente ca sa procure echipa-
ment. O rudd a Doinei, care avea un magazin de mobild, le-a propus sa vanda scaunele
in magazinul sdu.
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Din pacate, echipa nu a reusit sa angajeze un contabil, fiind mai mult preocupati de producere, dar aveau
0 mapa In care colectau toate facturile si un jurnal in care notau toate cheltuielile. Dupa un an de activita-
te, au primit o scrisoare de la Inspectoratul Fiscal, prin care erau avertizati ca nu au pldtit impozitele pentru

anul precedent.

Ce greseli au comis antreprenorii? Ce le-ati recomanda?

Studiu de caz 5

Gheorghe, absolvent al unui colegiu, a aflat din internet despre po-
sibilitatea de a creste capsune in serd. A descoperit cd exista un soi
care rodeste in sera de trei ori pe an. Parintii lui Gheorghe se ocupa
de mai multi ani de cresterea legumelor in sera si I-au ajutat cu esti-
marea cheltuielilor necesare pentru constructia unei sere.

Calculand cheltuielile pentru sera si materia prima necesara, el a
ajuns la concluzia ca ideea de a creste capsune in Moldova ar fi una

profitabila.

Parintii i oferd pamant, dar, din pacate, il pot ajuta financiar doar cu
3000 de lei, ceea ce este insuficient pentru constructia unei sere.

Ce poate face Gheorghe pentru a initia aceasta afacere?

Cine si cum il poate ajuta?

Timp:
Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

Antreprenoriatul in Republica Moldova
si rolul acestuia in economia tarii

90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

» sd analizeze sectorul IMM-urilor in Republica Moldova;

» sa explice rolul IMM-urilor in economia Republicii Moldova;

« sa selecteze programe relevante de sustinere a propriei idei de afa-
cere sau a ideii grupului.

graffiti, miniprelegere, sarcina algoritmizatd, graficul SWOT, studiu de

caz, scriere reflexiva.

de grup, frontal, individual.

caietul de sarcini pentru elevi, coli A3, markere, brosuri cu programe

de sustinere a IMM-urilor, site-ul www.finantare.gov.md.

identificate?

Intrebéri:

— Cum credet], ce s-ar intampla daca s-ar inregistra toate afacerile
gandite de voi. Ce impact ar avea aceasta asupra economiei RM?

Distribuirea elevilor in 4 grupuri.

Sarcind: Notati pe posterul de pe masa rdspunsul la intrebarea scrisa. | 15
Transmiteti posterul grupului din dreapta. min.

— Care sunt trasaturile caracteristice ale unui IMM?

Evocare - De ce acte este nevoie pentru a inregistra o afacere in baza ideii 10 Graffiti /

min. Activitate de

Elevii prezinta tema pentru acasa, apoi li se adreseaza o intrebare: grup




— Ce sunt IMM-urile?
— Care este rolul IMM-urilor in economia tarii?
— Cu ce probleme se confrunta IMM-urile?

Revizuirea posterelor. Prezentdrile grupurilor.

Realizarea | Profesorul le va explica elevilor despre IMM-uri si va accentua urma- | 45 Miniprele-

sensului toarele trasaturi ale acestora: min. gere ,Sec-
— ocupa peste 98% din totalul intreprinderilor pe tars; torul intre-
— ofera noi locuri de munca; prinderilor
— sunt flexibile la cererea si oferta de pe piatg; mici si mij-
- stimuleaza concurenta; locii (IMM)*/
— realizeaza transferuri esentiale in bugetul national; Activitate
- o Intreprindere mica poate constitui punctul perfect de pornire in frontald

lansarea unui nou produs sau serviciy;
— Intreprinderile mici pot prezenta avantaje fata de cele mari atunci
cand se pune problema satisfacerii unor nevoi locale;
— multi consumatori sunt plictisiti de produsele realizate In serii mari
si prefera produsele de serie mica sau unicate, realizate de intre-
prinderile mici.
Unele probleme cu care se confrunta IMM-urile:
— cultura antreprenoriala slab dezvoltata;
— acces redus la informatie;
— acces dificil la credite pentru afaceri mici si dobanzi ridicate;
— infrastructura de suport slab dezvoltata;
— cunostinte manageriale insuficiente si experientd putind in dome-
niul managementului;
— administrare fiscala durg;
- reglementdri si birocratie excesiva etc. .
Graficul
Sarcind: Completati unul dintre cadranele graficului SWOT, utilizand SWOT/
fisele de pe masa (Anexa 1): Activitate
Grupul 1 - puncte forte; de grup
Grupul 2 - puncte slabe;
Grupul 3 - oportunitati;
Grupul 4 — amenintari.
Grupurile prezinta ideile si ceilalti, impreuna cu profesorul, pot face
completari.
Sarcind: Caracterizati doud programe de sustinere a IMM-urilor, folo- Sarcina al-
sind brosura ,Oportunitati de dezvoltare a antreprenoriatului in RM”, goritmizata/
in conformitate cu urmdtorul algoritm: Activitate de
denumirea programului; grup
organizatia care ofera programul;
scopul programului;
cui li este destinat programul;
contacte.
Prezentarile elevilor.

Reflectie Sarcind: Reflectati asupra propriei idei de afaceri si argumentati la 18 Discutie
care din programele de sustinere a IMM-urilor puteti aplica. min. | frontald
Intrebare: Scriere
— Care este rolul IMM-urilor in economia Republicii Moldova? reflexiva

Extindere Informati-va si identificati posibilitati de colaborare, dezvoltare a acti- | 2
vitdtilor antreprenoriale la care va ganditi, prin intermediul asociatiilor | min.

de business.
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Anexe. Tema 1.4

ANEXA 1. ANALIZA SWOT A SECTORULUI IMM

BAZELE ANTREPRENORIATULUI

Baza legislativd pentru IMM-uri, creatd si imbuna-
tatita continuu.

Proceduri simple pentru inregistrarea IMM-urilor.

Programe si mecanisme pentru sprijinirea
IMM-urilor.

Sistem de telecomunicatii bine dezvoltat, inclusiv
acces la internet etc.

Eficientd redusd a implementarii bazei legislative.
Dezechilibrul dezvoltarii IMM-urilor in profil teritorial.

Participarea slaba a antreprenorilor la programele de
educatie antreprenoriald.

Capacitate financiard limitata. Infrastructura de suport

n afaceri slab dezvoltate.

Nivel scazut al culturii antreprenoriale si al formarii
profesionale etc.

Programe de suport pentru initierea afacerilor.
Vectorul proeuropean in dezvoltarea nationala.

Dezvoltarea continud a tehnologiilor si inovatiilor
si a capacitdtii de absorbtie a acestora.

Programe de instruire in domeniul antreprenorial
si al formadrii profesionale etc.

Migrarea semnificativa in randul tinerilor.

Cresterea economiei tenebre.

Adaptarea lentd a sistemului educational la cererea
pietei fortei de munca.

Tendinta de majorare a poverii fiscale.
Instabilitatea cadrului legislativ etc.

ANEXA 1A. ANALIZA SWOT A SECTORULUI IMM-URILOR

Baza legislativa pentru IMM-uri creata si imbunatatita continuu.

Proceduri simple pentru inregistrarea IMM-urilor.

Punerea in aplicare a strategiilor, programelor si a mecanismelor de stat pentru sprijinirea IMM-urilor.
Atitudinea pozitiva/ negativa a populatiei fata de antreprenori.

Sistem de telecomunicatii bine dezvoltat, inclusiv acces la internet etc.

Dezechilibrul dezvoltarii IMM-urilor in profil teritorial.

Capacitate financiara limitata.

Infrastructura de suport in afaceri slab dezvoltata.

Nivel scazut al culturii antreprenoriale si al formarii profesionale etc.

Cresterea atentiei statului fata de problemele si necesitatile sectorului IMM-urilor.

Vectorul proeuropean in dezvoltarea nationala.

Dezvoltarea continua a tehnologiilor si inovatiilor si a capacitatii de absorbtie a acestora.

Reformarea continua a sistemului educational in domeniul antreprenorial si al formarii profesionale etc.
Cresterea atentiei statului fata de problemele si necesitatile sectorului IMM-urilor.

Migrarea semnificativa in randul tinerilor.

Cresterea economiei tenebre.

Adaptarea lenta a sistemului educational la cererea pietei fortei de munca.

Participarea slaba a antreprenorilor la programele de educatie antreprenoriala.

Tendinta de majorare a poverii fiscale.

Instabilitatea cadrului legislativ etc.



L= LA LI Optiuni de lansare a propriei afaceri

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice elevii vor fi capabili:

sd caracterizeze modalitatile de lansare si formele de organizare a

unei afaceri;

sa identifice avantajele si dezavantajele modalitatilor de lansare a

unei afaceri;

sd argumenteze forma organizatorico-juridica si modalitatea de lan-

sare a propriei afaceri.

de grup, frontal si individual.
Resurse didactice:
dictionar economic sau fise cu definitii.

termeni in avans, grafic conceptual, studiu de caz, problematizare.

caietul de sarcini pentru elevi sau anexe multiplicate, coli A3, markere,

de lansare a afacerii si selectarea formei de organizare juridica.

Evocare Intrebare: 5 Discutie
- La ce programe de sustinere a IMM-urilor puteti aplica si de ce? min. | frontald
Elevii prezinta tema pentru acasa, apoi profesorul afiseaza pe tabla
abrevierile: 1I; SRL; SA; SNC; SC; GT. 5 Termeni
Intrebdiri: min. | in avans/
— Unde ati vazut aceste abrevieri si ce stiti despre ele? Activitate
— Ce semnifica toate aceste abrevieri? individuala
— Ce abrevieri se potrivesc ideilor voastre de afaceri?
Realizarea | Sarcind: Explicati abrevierile si concretizati esenta lor cu ajutorul dicti- | 20 Exercitiu/
sensului onarului economic. min. Grafic
Abrevieri: TI; SRL; SA; SNG; SC; GT. conceptual/
Profesorul explica succint esenta modalitatilor de lansare a unei afa- GPP
ceri.
Elevii sunt repartizati in grupuri. 20 Grafic
o o o N ) s conceptual/
Sarcind: Identificati responsabilitatile antreprenorului in functie de min. Activitate
statutul sdu juridic (Anexa 2 sau pag. 18 din caietul de sarcini) — fieca- in echipe
re echipa lucreaza la o forma organizatorico-juridica.
Prezentdrile echipelor. Studiu
Sarcind: Analizati studiul de caz si raspundeti la intrebdrile anexate 20 de caz/
(Anexa 3 sau pag. 18 din caietul de sarcini). min Activitate
Prezentdrile echipelor. inechipe
Reflectie Sarcind: Completati rubricile ,avantaje” si ,dezavantaje” ale 20 Proble-
modalitatilor de lansare a unei afaceri, plasand in rubrici doar nume- | min. matizare/
rele acelor caracteristici pe care le considerati cd se potrivesc (Anexa 1 Activitate
sau pag. 17 din caietul de sarcini). individuala
Prezentdri frontale.
Temd pentru acasd: Determinati forma organizatorico-juridica pentru
propria idee de afaceri si argumentati modalitdtile de lansare a aces-
teia. Completati spatiile (Anexa 4 sau pag. 19 din caietul de sarcini).
Extindere Sarcind: Realizati un interviu cu un antreprenor despre modalitatea




Anexe. Tema 1.5

ANEXA 1. MODALITATI DE LANSARE A AFACERII

Modalitati

de lansare

Avan-
taje

Deza-
vantaje

Caracteristici

a afacerii

Procura-
rea unei
afaceri
deja exis-
tente

De
exem-
plu: 15.

De
exem-
plu: T6.

Lansarea
unei afaceri
dela,zero”

Contractul
de franciza

1. Devii propriul tau sef.

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

3. Libertate maxima de actiune pentru intreprinzator.
4. Credibilitate redusa din partea clientilor, furnizorilor.
5. Satisfactie personala.

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

7. Potential nelimitat pentru castig.

8. Lipsa de suport.

9. Investitie financiard initiald mai redusa.

10. Responsabilitate unica.

11. Provocare de a realiza propriul produs sau serviciu pe piata.

12. Resurse limitate, in unele cazuri resurse si eforturi necesare sube-
valuate.

13. Oportunitate de a dezvolta propriile practici de afaceri etc.

14. Adesea, timp insuficient pentru marketing, necesitatea unor resur-
se aditionale etc.

15. Afacerea este deja creatd si activeaza.

16. Afacerea poate avea 0 imagine sau situatie anterioara nefavorabild.
17. Posibilitate de a activa si a plati salarii chiar din prima luna.

18. Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat.

19. Reputatia buna a intreprinderii si mostenirea situatiei anterioare
favorabile.

20. Activele pot fi supraevaluate.

21. Echipamente si utilaje deja existente si angajati instruiti.

22. Sentiment redus al satisfactiei personale de la crearea si consolida-
rea afacerii proprii.

23. Posibilitatea planificarii in baza unor date reale.

24. Probabilitatea mostenirii angajatilor care nu impartdsesc alta viziu-
ne si pot opune rezistenta la orice schimbare.

25. Oportunitate semnificativa de cercetare, pentru a identifica si eva-
lua viabilitatea afacerii.

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

27. Preluarea unei afaceri viabile.
28. Posibilitatea de a accesa mai usor finantarea.
29. Costuri inalte pentru francize si alte taxe.
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30. Investitia initiald mai redusa ar putea spori posibilitatea de obtine-
re mai rapida a profitului.

31. Inflexibilitate din cauza restrictiilor sau a numelui comercial impus
de francizor.

32. Imagine foarte buna si acces la publicitate.

33. Libertate redusd in organizarea si dezvoltarea afacerii.
34. Folosirea unei mdrci comerciale cunoscute.

35. Dificultdti la vanzarea francizei.

36. Acces la instruire de calitate.

37. Existenta unor riscuri specifice.

38. Asistenta tehnica si manageriald.

ANEXA 2. FORME ORGANIZATORICO-JURIDICE

Forma organizatorico-juridica

Responsabilitatea
antreprenorului

Statutul juridic (bifati)

Gospoddrie tdrdneasca (GT)

Antreprenor — persoand: De exemplu:
fizicd; prin averea antreprenorului
juridicd.

Societate cu rdaspundere limitata
(SRL)

Antreprenor — persoand:

fizica;

juridicd.

Intreprindere individuala (i)

Antreprenor — persoand:

fizicd;

juridicd.

Societate in nume colectiv (SNC)

Antreprenor — persoand:

fizic;

Jjuridicd.
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BAZELE ANTREPRENORIATULUI

ANEXA 2A. FORMELE ORGANIZATORICO-JURIDICE ALE ANTREPRENORIATULUI
SI PARTICULARITATILE LOR

In Republica Moldova inregistrarea oficiala a unei activitati antreprenoriale se efectueaza conform
Legii privind inregistrarea de stat a persoanelor juridice si a intreprinzatorilor individuali nr. 220-XVI din
19.10.2007.

I. intreprinderea individuala (il) este o forma de desfasurare a activitatii de intreprinzitor in mod
individual, in numele si pe riscul propriu. in agricultura activitatea individuala de intreprinzator se
desfasoara sub forma de gospodarie taraneasca (de fermieri). Daca se alege aceasta forma, trebuie
sa se tina cont de faptul ca denumirea intreprinderii va include obligatoriu numele de familie al
antreprenorului — de exemplu, daca va numiti lon Curajos, denumirea intreprinderii dvs. va fi

Il ,Curajos lon”. Se recomanda alegerea formei organizatorico-juridice date in cazul in care se antici-
pa venituri relativ mici, reducand astfel si gradul de risc. Deoarece patrimoniul intreprinderii indivi-
duale este indispensabil de bunurile personale ale intreprinzatorului, in caz ca alegeti forma datg,
veti purta raspunderea nelimitatd pentru obligatiile acesteia cu intreg patrimoniul personal.

Il. Societatea cu raspundere limitata (SRL) puteti sa o fondati singuri sau impreuna cu mai multe
persoane, numarul maximal de asociati fiind de 50 de persoane. Capitalul social minim necesar
pentru inregistrarea societatii cu raspundere limitata este de 5 400 lei.

Avantaje: formalitdtile pentru intemeiere sunt putine; cheltuielile pentru inregistrare sunt relativ reduse;
statutul legal este bine definit; riscuri financiare mai mici; conducere relativ simpld; raspunderea asocia-
tilor este limitatd.

Dezavantaje: existenta obligatorie a capitalului social; posibilitatea aparitiei unor conflicte intre asoci-
ati, ce pot duce la lichidarea societatii; alegerea statutului juridic.

lll. Societatea in nume colectiv (SNC) reprezintd o societate comerciala creata prin incheierea
unui contract intre persoane fizice sau intre persoane fizice si juridice in scopul desfasurarii in co-
mun a activitatii de antreprenoriat. Numarul asociatilor societatii in nume colectiv nu poate fi mai
mic de 2 si mai mare de 20 (persoane fizice sau juridice). Denumirea societatii in nume colectiv
trebuie sa includa sintagma in limba de stat ,societate in nume colectiv” sau abrevierea ,SNC",
urmata de numele sau denumirea asociatilor. Denumirea societatii trebuie sa contina numele sau
denumirea tuturor asociatilor ori numele sau denumirea a cel putin unuia dintre asociati si sintag-
ma in limba de stat ,si compania” sau abrevierea ,si Co”. Asociatii societatii in nume colectiv poarta
raspundere pentru obligatiile acesteia, atat prin cotele de participare, cat si prin toata averea lor
personala in mod solidar, adica colectiv, si fiecare asociat in parte. In cazul reorganizarii societatii in
nume colectiv in societate pe actiuni, in societate cu raspundere limitata sau in cooperativd, asocia-
tii continud, pe un termen de 3 ani, sa raspunda solidar si nelimitat pentru obligatiile asumate pana
la reorganizare.

Avantajele alegerii formei de organizare societate in nume colectiv sunt: formalitdtile putine pentru
constituirea societdtii; cheltuielile reduse pentru inregistrare; lipsa unei prevederi legale in legatura cu
mdrimea minimd a capitalului social.

n acelasi timp, forma data nu este recomandata incepatorilor, deoarece este necesara increderea
deplina intre parteneri, ca urmare a faptului ca fiecare partener este responsabil pentru datoriile
societatii, chiar daca acestea sunt cauzate de alt partener.

IV. Patenta de intreprinzator este un certificat de stat nominativ, ce atesta dreptul de a desfasura
genul de activitate de intreprinzator indicat in ea in decursul unei anumite perioade de timp. Legea
cu privire la patenta de intreprinzator nr. 93-XIV din 15.07.1998.

in aceasta lege gasesti informatie referitoare la modul de eliberare a patentei, valabilitatea paten-
tei, taxa si modul de achitare a patentei de intreprinzator.




Titular (detindtor) al patentei de intreprinzator poate fi orice cetatean al Republicii Moldova cu ca-
pacitate de exercitiu (care a implinit varsta de 18 ani), orice cetdtean strain sau apatrid (persoana
care nu are nici cetatenia Republicii Moldova si nici cetatenia unui alt stat), care locuieste perma-
nent in Republica Moldova si are dreptul sa desfasoare activitate de intreprinzator, care a declarat
despre intentia sa de a procura patenta si corespunde cerintelor de calificare necesare acestui gen
de activitate (art. 2 al Legii cu privire la patenta de intreprinzdtor nr. 93-XIV din 15.07.1998). In cazul
desfasurarii activitatii de intreprinzator in baza de patentad, inregistrarea de stat si primirea licentei
de detindtorul patentei nu este necesara (art. 3 alin. (3) al Legii cu privire la patenta de intreprinzator
nr. 93-XIV din 15.07.1998). Intocmirea si prezentarea darilor de seama financiare si statistice, tinerea
evidentei contabile de detinatorul patentei de intreprinzétor nu este necesara (art. 3 alin. (3) al Legii
cu privire la patenta de intreprinzdtor nr. 93-XIV din 15.07.1998).

Detinatorul patentei de intreprinzator are urmdtoarele obligatii: a) sa respecte ordinea stabilita de
desfasurare a activitatii indicate in patenta, normele sanitare, normele de protectie contra incendii-
lor, sa indeplineasca alte cerinte ce se refera la genul de activitate respectiv, iar pentru desfasurarea
activitatilor ce tin de comertul cu amanuntul la tarabe, tejghele si din autovehicule in piete si/sau
in locuri autorizate de autoritatea administratiei publice locale, sa aiba documentele primare de
provenienta a marfii, dupa caz, factura de expeditie, chitanta de percepere a taxei vamale sau actul
de achizitie a marfurilor; b) sa desfasoare activitatea numai in locurile permise in aceste scopuri de
autoritatea administratiei publice locale; ¢) sa respecte drepturile si interesele consumatorilor; d) sa
afiseze patenta sau copia ei, autentificata de notar, intr-un loc vizibil in spatiul in care isi desfasoara
activitatea de intreprinzator, iar in caz de necesitate sa o prezinte la cererea organului de con-

trol sau a consumatorilor (art. 3 alin. (7) al Legii cu privire la patenta de intreprinzator nr. 93-XIV din
15.07.1998).

V. Gospodaria taraneasca este o intreprindere individuala, bazata pe proprietate privata asupra
terenurilor agricole si asupra altor bunuri, pe munca personala a membrilor unei familii (membri
ai gospodariei taranesti), avand ca scop obtinerea de produse agricole, prelucrarea lor primara,
comercializarea cu preponderentd a propriei productii agricole. Gospodaria tardneasca se poate
constitui si dintr-o singura persoana fizica. Numai gospodariile taranesti pot desfasura activitate
individuala de intreprinzator in agricultura. Gospodadria taraneasca are statutul juridic de persoana
fizica. Gospodaria tdraneasca nu poarta raspundere pentru obligatiile personale ale membrilor ei.

intreg patrimoniul lor, cu exceptia bunurilor care, potrivit Codului de procedura civild, nu fac obiec-
tul urmaririi. Gospodaria tdraneasca este obligata:

a) sd primeascd licente, in conformitate cu legislatia, in cazul practicarii de activitati pasibile de li-
centiere;

b) sa asigure, conform legislatiei, protectia muncii membrilor gospodariei si persoanelor care lu-
creaza in baza de contract;

c) sa achite integral si la timp salariile angajatilor, sa plateasca, in numele membrilor si al angajatilor
gospodariei, contributiile de asigurari sociale de stat si sa le acorde asistenta socialg;

d) sa foloseasca terenurile la destinatie;

e) sa pastreze fertilitatea solului prin masuri de protectie, sa aplice tehnologii care ocrotesc natura;
f) sa acorde, in modul stabilit de legislatie, servitute in terenurile pe care le detine;

g) sa nu incalce drepturile proprietarilor si ale beneficiarilor funciari vecini;

h) sa respecte standardele, cerintele ecologice si sanitaro-veterinare, alte cerinte, prevazute de le-
gislatie, privind calitatea productiei comercializabile;

i) saindeplineasca integral si la timp obligatiile fiscale;

j) saindeplineasca alte obligatii prevazute de lege.

Legea privind gospodédriile tdrdnesti (de fermier) nr. 1353-XIV din 03.11.2000
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ANEXA 3

Studiu de caz

De multi ani, Vasile Plamadeala lucreaza cizmar la o casa de servicii so-
ciale din orasul natal. In sfarsit, el a decis sa devina antreprenor, lansand

\ , propria afacere. Astfel, Vasile a decis sa deschida o ghereta in satul séu de

basting, in care sa presteze servicii de reparatie a incaltamintei.

Nefiind bine informat in ceea ce priveste formele organizatorico-juridice

ale afacerii, Vasile a cerut sfatul prietenilor sai, care i-au recomandat sa-si

inregistreze afacerea sub forma de intreprindere individuala () sau soci-

etate cu raspundere limitata (SRL).

)

Sarcini:

» Ajutati-l pe Vasile Plamadeala sa aleaga cea mai potrivita forma organi-
zatorico-juridica pentru afacerea sa, evidentiind avantajele/ dezavantaje-
le pentru fiecare dintre formele de inregistrare recomandate.

» Ajutati-l pe Vasile sa aleaga o denumire corecta si adecvatd pentru inregistrarea propriei afaceri.

1. Forma organizatorico-juridica a afacerii lui Vasile

Avantaje il Dezavantaje il

Avantaje SRL Dezavantaje SRL

Consider cd cea mai potrivitd formd organizatorico-juridicd pentru afacerea lui Vasile ar fi

, deoarece

2. Denumirea potrivita in cazul formei organizatorico-juridice de

ar fi urmdtoarea: , deoarece
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ANEXA 4. AFACEREA MEA

Ideea mea de afaceri Modalitatea de lansare Forma organizatorico-juridica a afacerii

Am ales aceastd modalitate de lansare a afacerii, deoarece

Am optat pentru forma organizatorico-juridicd respectivd, deoarece

Chiar dacd nu m-am gandit la acest lucru pand acum, datoritd materiei studiate in cadrul acestei teme, mi-am
dat seama cd toate modalitdtile de lansare a afacerii au o serie de dezavantaje. Principalul dezavantaj al modali-
tGtii de lansare a afacerii ales de mine este

Consider cd dezavantajul respectiv poate fi depdsit in felul urmdtor:
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BAZELE ANTREPRENORIATULUI

LA LD Impozitele platite de antreprenori

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sd explice termenii specifici domeniului ,Impozitarea activitatii antre-

prenoriale”;

sa analizeze idei de afaceri din perspectiva fiscalg;
sd aprecieze rolul respectarii legislatiei privind activitatea fiscald a

antreprenorului.

de caz (cu joc de rol).
de grup, individual, frontal.
Resurse didactice:

studiu de caz (cu secvente contradictorii), prelegere interactiva, studiu

zece coli A3, markere pentru fiecare grup, studii de caz pentru fiecare

echipa.
Evocare Cativa elevi prezintd tema pentru acasa: ideea de afacere, modalitatea 10 Discutie
de lansare, forma organizatorico-juridica si explicarea acestora. min. | ghidata
Intrebare:
- Imaginati-va ca deja activati in domeniu. Ce taxe, impozite sau alte
tipuri de cheltuieli cunoasteti? Studiu
Urmeaza distribuirea in grupuri, apoi impartirea studiului de caz si a de caz
secventelor contradictorii. Secvente
Sarcind: Identificati definitia corecta pentru fiecare termen si suma in 10_ contradic-
baza studiului de caz: impozite; taxe; impozite generale; impozite lo- | ™" | torii/
cale; asigurare sociald; persoana fizica; persoana juridica; venit; profit. Activitate
Prezentari ale grupurilor. de grup
Realizarea | Prezentarea/ explicarea termenilor in baza studiului de caz. 25 Prelegere
sensului — Ce este venitul? (Profesorul colecteaza 2-3 raspunsuri de la elevi, apoi min. | interac-
face un rezumat si defineste termenul — deseneazd, prin intermediul tiva/
cercurilor, raportul dintre sumele de bani reprezentate de fiecare ter- Activitate
men — schema din anexd.) frontald
— Care sunt veniturile unei intreprinderi in meseria invatatd?
— Care sunt costurile/ cheltuielile? Care sunt cheltuielile in meseria
invdtata?
— Ce este profitul? Ce este impozitul? Cine plateste impozite? Pentru ce
sunt folosite impozitele?
— Ce sunt taxele? Cine plateste taxele? Pentru ce sunt folosite taxele?
Profesorul explica pe scurt ce este fondul de salarii si modul de achitare
a taxelor si impozitului la salarii (pentru o estimare rapidd a fondului de
salarii, profesorul poate recomanda ca salariul net sa fie inmultit cu 2).
Reflectie Profesorul le distribuie elevilor diverse roluri @ntreprenori, pensionari, medidi, 44 Jocderol/
elevi, profesori, functionari de stat, colaboratori ai inspectoratului fiscal). min. | Activitate
Sarcind: Prezentati din perspectiva rolului pe care il aveti raspunsul la de grup
intrebarea: De ce trebuie sa platim/ sa nu platim impozite?
Prezentari.
Extindere Acasd, estimati cheltuielile necesare pentru fondul de salarii, impozite 1
si taxe pentru propria idee de afaceri (sau ideea de afaceri selectata de min.
echipa).




Anexe. Tema 1.6

ANEXA 1. EXPLICAREA TERMENILOR, NOTIUNILOR

Venit Totalitatea veniturilor incasate din activitatile intreprinderii. (Venit din vanzari + alte
venituri operationale)

Cheltuieli Totalitatea cheltuielilor directe facute pentru realizarea activitdtilor de baza ale intre-
prinderii, costul marfurilor, produselor vandute, serviciilor prestate.

Profit Venit din vanzdri minus cheltuieli.

Impozit pe venit

Plata obligatorie, stabilita prin lege, pe care cetatenii, intreprinderile etc. o varsa
din venitul lor in bugetul statului, in conformitate cu anumite norme de impunere;
contributie.

Taxa

Plata efectuata in favoarea bugetului de stat de diferite persoane fizice sau juridice In
cazul cand acestea se bucura de anumite servicii sau drepturi. Suma de bani care se
plateste unei institutii in schimbul unor servicii prestate sau al anumitor drepturi.

Impozite si taxe
generale

In Republica Moldova sistemul impozitelor si taxelor generale de stat include:
a) impozitul pe venit;

b) taxa pe valoarea addugats;

) accizele;

d) impozitul privat;

e) taxa vamalg;

f) taxele rutiere.

Impozite locale

Impozitele locale sunt datorate bugetelor locale de persoanele fizice si juridice care,
prin ceea ce detin sau ceea ce presteazd, intra sub incidenta prevederilor locale pri-
vind impunerea.

Contribuabilii persoane fizice sunt reprezentati de: persoanele fizice; persoanele fi-
zice care desfasoara activitati economice in baza liberei initiative (asociatii familiale,
asociatii agricole etc. care nu dau nastere unei persoane juridice); persoanele fizice
care exercitd in mod individual sau prin asociere orice profesie liberald (medic, notar,
avocat etc,).

Persoana fizica

Persoanele fizice sunt oamenii, membri ai societdtii, care apar in raporturile juridice
ca entitati proprii si distincte, indiferent ca au calitatea de cetateni sau strdini (persoa-
ne cu altd cetatenie sau fard cetdtenie).

Persoand fizicd:

a) cetatean al Republicii Moldova, cetdtean strdin, apatrid;

b) forma organizatoricd cu statut de persoana fizica, potrivit legislatiei, inclusiv intre-
prinzatorul individual, gospodaria tardneasca (de fermier), daca prezentul cod nu
prevede altfel.

Persoana juridica

Colectivitate de persoane fizice, cu calitate de subiect distinct, de drept bucurandu-
se de o organizare de sine stdtatoare si de un patrimoniu propriu, indreptat spre rea-
lizarea unui anumit scop.

Persoand juridicd: orice societate comerciald, cooperativa, intreprindere, institutie, fun-
datie, asociatie, inclusiv creatd cu participarea unei persoane strdine, si alte organizatii,
cu exceptia subdiviziunilor organizatiilor nominalizate ce nu dispun de patrimoniu
autonom si a formelor organizatorice cu statut de persoana fizica, potrivit legislatiei.
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Evaluare sumativa la modulul I;

LU LY Targul ideilor de afaceri

Obiective operationale:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sd prezinte idei de afaceri in baza unui algoritm cunoscut;

sa evalueze idei de afaceri din perspective multiple;

sa manifeste disponibilitatea pentru dezvoltarea propriei idei

de afacere.

Metode si tehnici de invatare: rubrici, joc de rol, GPP.
Forme de organizare a activitatii: perechi, individual, frontal.

Resurse didactice: rubrici multiplicate, fise mici.

Timp de 2-3 minute, realizati individual un text, continuand
propozitia: ,Voi dezvolta/ Nu voi dezvolta ideea de afaceri prezen-
tatd, deoarece...”.

Prezentati-i textul colegului.

Profesorul ascultd frontal 3-4 texte.
In timp ce elevii scriu, profesorul identifica 7-10 idei de afaceri
care au fost mai apreciate de elevi.
Apoi prezinta rezultatele, adica ideile care au fost cele mai
,cumparate” la Targ.
Elevii sunt anuntati ca pot participa la Targul ideilor de afaceri,
organizat la nivel de institutie, si prezintd succint cerintele.
La sfarsitul orei, profesorul aduna prezentdrile in scris ale ideilor
de afaceri pentru a le evalua si a pune note.

* 7-10 elevi ale caror idei au adunat cele mai multe fise pot primi
cate un punct suplimentar la nota pusa de profesor.

Evocare 1. Profesorul discutd cu elevii inca o data despre evaluarea ideii 2 min. | Rubrici
de afacere si revin la rubricile prezentate la prima lectie.
2. Elevii primesc sarcina de a-si autoevalua, in baza rubricilor,
propria idee de afacere si a interveni cu completari, modificari, 3 min
dacd este necesar. '
Realizarea Fiecare elev are 3 min. pentru a prezenta ideea proprie de afa- 70 min. | Argumente
sensului ceri. pe cartele
Din timp, toti elevii primesc cate 5 fise pe care, individual, vor
scrie numele a 5 colegi ale cdror idei le-au placut cel mai mult,
iar pe verso vor scrie de ce sau ce anume le-a placut.
Reflectie Profesorul organizeaza o discutie frontald despre aspectele 5min. | Discutie
apreciate de elevi, apoi colecteaza de la ei toate fisele. frontala
Extindere Sarcini: 10 min. | Scriere libera

GPP

* |La decizia
profesorului




ELEMENTE DE MANAGEMENT
S| GESTIONAREA RISCURILOR

16 ore (4 ore de activitate individuald)

-
5 a4

-

DESCRIERE GENERALA:

Modulul dat este conceput pentru a le oferi elevilor o imagine de ansamblu privind elementele mana-
gementului unei afaceri. Elevii vor fi informati despre functiile de baza ale managementului: planificarea,
organizarea, motivarea, coordonarea si controlul. Aspectele teoretice vor fi abordate din perspectva unei
afaceri micro, in baza studiilor de caz.

Elevii vor avea posibilitatea sa mediteze asupra unor elemente de baza din managementul resurselor uma-
ne: angajarea personalului, salarizarea si importanta utilizarii unor instrumente de motivare nonfinanciara.

Un obiectiv specific al modulului presupune dezvoltarea abilitatilor de identificare a riscurilor si de elabo-
rare a metodelor de evitare sau de minimalizare a acestora. In cadrul modulului se vor studia si greselile
tipice pe care le comit antreprenorii in procesul de gestiune a afacerii.

Competenta dezvoltata in cadrul modulului ll: Competenta de a organiza o activitate cu caracter antre-
prenorial.

Pentru dezvoltarea acestei competente, sunt elaborate urmatoarele finalitati modulare:
Argumenteazd importanta managementului in gestionarea unei afaceri.
Identificd personalul necesar la etapa de initiere a afacerii.
Utilizeazd metode de recrutare, selectare si motivare a personalului.
Determind indicatorii de evaluare a muncii angajatilor.
Analizeazd riscurile unei afaceri si modalitdtile de minimalizare a lor.

In cadrul modulului Il elevii sunt antrenati in activitati care vor crea conditii favorabile pentru intelegerea
faptului ca un management organizat constient si in baza stiintei este mult mai eficient in comparatie cu
cel intuitiv. Activitatile modulului creeaza baza pentru construirea viziunii specifice si concrete privind or-
ganizarea propriei afaceri. Informatii si experiente noi, dezvoltate in cadrul modulului, sunt utile si pentru
un angajat, deoarece contribuie la intelegerea mai profunda a aspectelor legate de salarizare, de disciplina
muncii si evaluarea personalului.
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BAZELE ANTREPRENORIATULUI

ASPECTE METODOLOGICE PRIVIND EVALUAREA

in cadrul modulului Il, se va evalua competenta de a organiza o activitate cu caracter antreprenorial. Eva-
luarea formativa se va aplica la fiecare lectie. Pentru aceasta, elevii vor realiza sarcini concrete care vor
finaliza cu elaborarea unui produs ce poate fi evaluat si apreciat cu nota. La ultima lectie, elevii vor pre-
zenta toate produsele elaborate. Produsele sunt supuse autoevaluarii, evaluarii reciproce si evaluarii din
partea profesorului. Utilizarea acestor trei evaluari contribuie la dezvoltarea capacitatior de reflectie, ofera
posibilitatea de a vedea perspective noi in elaborarea Planului de afaceri — produsul final in cadrul cursului
,Bazele antreprenoriatului”.

Prezentam, in tabelul ce urmeaza, subiectele abordate si tema pentru acasa, adica produsul elaborat care
poate fi evaluat de profesor.

2. Aspecte generale privind gestionarea 2 ore | Alcdtuiti planul de implementare a unei idei
unei afaceri de afaceri (cel putin 3 obiective, cel putin
cate
2 activitdti pentru fiecare obiectiv).
2.2 Organizarea si coordonarea unei activitdti | 2 ore | Descrieti etapele producerii/ prestarii de
antreprenoriale servicii pentru ideea personald, numadrul de
angajati estimat, sarcinile specifice ale fieca-
rui post elaborate si organigrama desenata.
2.3* | Organizarea si coordonarea unei activitati | 2 ore | Elaborati lista de sarcini (fise-post) pentru
antreprenoriale (Selectarea angajatilor si angajat/ angajati. Faceti lista cerintelor care
contractul de muncd) urmeaza sa fie incluse in mod obligatoriu in
contractul de angajare.

24 Rolul salariului in sistemul motivational 2 ore | Determinati salariile pentru angajat/ angajati
si fondul de salariu pentru propria idee de
afacere.

25 Motivarea angajatilor 2 ore | Descrieti cel putin 3 modalitati de motivare
a angajatilor care pot fi implementate in afa-
cerea proprie.

26 Controlul calitatii 2 ore | Descrieti cel putin 3 indicatori ai calitdtii pro-
dusului/ seriviciului din afacerea voastra.
Descrieti cel putin 3 actiuni care pot asigura
calitatea produsului/ serviciului.

2.7 Riscurile in activitatea de antreprenoriat 2 ore | Identificati 2-3 riscuri relevante pentru aface-

si gestionarea acestora rea dumneavoastra.
Propuneti cate cel putin 2 activitati pentru
diminuarea acestor riscuri.

28 Lectie de evaluare sumativd 2 ore

Dupd cum am mentionat anterior, la ultima activitate/ lectie va fi realizata evaluarea sumativa in baza indi-
catorilor prezentati in continuare:




RUBRICI PENTRU EVALUAREA PRODUSELOR ELABORATE iN CADRUL MODULULUI II

Planul de implementa-
re a unei idei de afaceri

Sunt formulate

2 obiective, 3 activitati.
Este indicatd perioada
de realizare, lipsesc
persoanele responsa-
bile.

Sunt formulate 3 obiecti-
ve, cel putin o activitate
pentru fiecare obiectiv;
este clara perioada de
realizare; sunt numite
persoanele responsabile.

Sunt formulate cel putin

3 obiective, cel putin cate
2 activitati pentru fiecare
obiectiv, este clara perioa-
da de realizare; sunt numite
persoanele responsabile.

Descrierea etapelor
producerii/ pestdrii de
servicii pentru ideea
de afacere personald,
numadrul de angajati
estimat, sarcinile spe-
cifice ale fiecdrui post
elaborate si organigra-
ma desenata.

Ftapele sunt descrise,
numarul de persoane
este estimat. Lipseste
descrierea sarcinilor
si organigrama sau
organigrama nu este
relevantd.

Lipseste descrierea sar-
cinilor pentru fiecare
post, organigrama este
neclara.

Toate cerintele sunt reali-
zate.

Lista de sarcini (fise-
post) pentru angajatii
afacerii este elaborata.
Lista cerintelor necesa-
re incluse in contractul

Listele de sarcini si
cerinte sunt elaborate,
toate sunt insa gene-
rale.

Sunt completate liste-
le de sarcini si cerinte.
Unele dintre ele nu sunt
specifice.

Sunt completate listele de
sarcini pentru fiecare post.
Acestea sunt clare si spe-
cifice.

de angajare este ela-

borata.

Fondul de salariu pen- | Fondul de salariu este | Fondul de salariu este Fondul de salariu este es-
tru propria idee de afa- | estimat intuitiv, fard estimat, sunt greseli in timat conform cerintelor
cere este determinat. aplicarea formulelor. aplicarea formulei. legale.

Descrierea modalitdti-
lor de motivare nonfi-
nanciard a angajatilor
in afacerea proprie.

Descrie 2 modalitati de
motivare nonfinanciard
a angajatilor.

Descrie 3-4 modalitati de
motivare nonfinanciara

a angajatilor. Una dintre
acestea este mai putin
relevantd.

Descrie cel putin 5 mo-
dalitdti de motivare non-
financiara a angajatilor.
Toate sunt relevante pentru
afacere.

Descrierea indicatori-
lor calitatii produsului/
serviciului din aface-
rea doritd.

Descrierea actiunilor
care asigura calitatea
produsului/ serviciului.

Descrie 1-2 indicatori
ai calitdtii produsului/
seriviciului.

Descrie 1-2 actiuni care
pot asigura calitatea
produsului/ serviciului.

Descrie cel putin 3 indi-
catori ai calitatii produsu-
lui/ serviciului.

Descrie 2-3 actiuni care

pot asigura calitatea pro-
dusului/ serviciului.

Descrie 5 sau mai multi
indicatori ai calitatii produ-
sului/ serviciului.

Descrie mai mult de

3 actiuni care pot asigura
calitatea produsului/ servi-
ciului.

Identificarea riscurilor
relevante pentru afa-
cere.

Planul de activitdti

pentru diminuarea
acestor riscuri.

Identifica 1-2 riscuri
care sunt relevante
pentru afacere.
Propune 1-2 activitati
pentru diminuarea
acestor riscuri.

Identifica nu mai putin
de 3 riscuri relevante
pentru afacere.

Propune 2-3 activitati
pentru diminuarea aces-
tor riscuri.

Identifica mai mult de
3 riscuri relevante pentru
afacere.

Propune cel putin cate
2 activitdti pentru diminua-
rea acestor riscuri.
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Mcare lectie in timp ce elevii prezinta si analizeaza produsele elaborate.

Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri

Timp: 90 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa explice conceptul de management al afacerii din diverse perspec-
tive;

sd caracterizeze procesul de gestionare si planificare a unei activitati
antreprenoriale;

sd aprecieze importanta planificarii in gestionarea propriei afaceri.

Metode si tehnici de invatare: termeni in avans, proiect de grup, prelegere interactivd, exercitiu,

secvente contradictorii, studiu de caz, problematizare.

Forme de organizare a activitatii: in grupuri mici (3-5), individual, frontal.

Resurse didactice: markere pentru fiecare grup, postere, proiector digital, notebook,
studiul de caz (4 exemplare), lista cu termeni (4 exemplare), sevalet
rotafoliu (flip-chart), markere pentru fiecare grup, 5 tabele ,Functii
manageriale” necompletate, 5 plicuri cu setul de elemente decupate
(Anexa 1); caietul elevului.

Evocare Profesorul formeazd 5 grupuri de elevi. Fiecare grup primeste un 15 Termeni
poster pe care este notatd una dintre functiile managementului: min. | in avans
Grupul 1 - Planificare; Activitate in
Grupul 2 - Organizare; grupuri mici
Grupul 3 - Motivare; Prezentarea
frontala
Grupul 4 — Coordonare;
Grupul 5 = Control.
Sarcind: Timp de 5 minute, descrieti cel putin 3 actiuni ale unui
conducdtor al afacerii, care, in opinia voastra, corespund termenului
SCris pe poster.
Cand expird timpul acordat, elevii prezinta postere cu descrierea
activitatilor deduse (cate un reprezentant de la fiecare grup). In ca-
zul daca unele actiuni identificate de elevi se repetd la diferite gru-
puri, profesorul solicita argumente, astfel motivandu-i s afle sensul
stiintific al termenilor.
Dupa prezentarea tuturor ideilor, profesorul descrie succint speci-
ficul modulului Il, finalitdtile asteptate si procedura de evaluare la
finalul modulului.
Este anuntatd tema lectiei: Aspecte generale privind gestionarea unei
afaceri.
Realizarea | Activitatea 1. Miniprelegere ,Notiuni generale de management”. 15 Prezentarea
sensului Pentru a spori efecienta activitdtii, sugerdm utilizarea prezentarii min. interactiva
electronice, care accentueaza aspectele importante. In descrierea
functiilor manageriale, profesorul se refera la posterele elaborate de
elevi la inceputul lectiel.




Activitatea 2. Elevii vor lucra in 5 echipe. Fiecare echipa primeste
un tabel dupa modelul din Anexa 1 — fard text (explicarea functiei si
intrebarile) — si un plic cu secventele tabelului decupate.

Sarcind: Restabiliti tabelul sectionat si prezentati descrierea/ defini-
rea functiilor manageriale si intrebarile la care trebuie sé raspunda
antreprenorul planificandu-si activitatea. Fixati secventele in tabel
cu ajutorul lipiciului.

Varianta 1. Dupa realizarea sarcinii, elevii prezinta si compara rezul-
tatele obtinute. Reprezentantul echipei descrie o singura functie.
Elevii din alte echipe se expun daca sunt de acord sau nu cu decizia
colegilor. Urmatoarea functie este prezentata de altd echipa.

Varianta 2. Elevii le transmit altor echipe tabelele cu secventele
fixate, pentru verificare (dupa acele ceasornicului). Echipele veri-
fica tabelul si apreciaza corectitudinea utilizand semnele: + (de
acord), — (dezacord), ? (nu putem aprecia). Dupa ce tabelele au
facut un cerc deplin si ,au revenit” la autori, profesorul realizeaza
discutia plenara pentru a rdspunde la intrebadri si corecteazad deci-
Ziile gresite.

Activitatea 3. Elementele planului. Profesorul faciliteaza o discutie
interactiva pentru a actualiza cunostintele elevilor despre plan si
elementele lui.

Intrebdiri:

— Prin ce diferd o activitate neplanificatd de una planificata?

— Ce planuri ati realizat sau realizati la moment?

— Ce elemente trebuie sa fie prezente intr-un plan?

— Care vor fi consecintele, daca unul dintre aceste elemente lipseste?

Profesorul generalizeazd discutia si accentueaza elementele
esentiale ale planului — obiective, activitati, perioada de realizare,
responsabili.

15
min.

15
min.

Activitate in
grupuri mici/
Secvente
contradic-
torii

Discutie
ghidata

Reflectie

Studiu de caz

Profesorul le propune elevilor sd citeascad istoria afacerii Irinei Sandu
(Anexa 2) si sd realizeze 3 sarcini propuse. Elevii lucreazd in echipe
mici sau in perechi. Profesorul faciliteaza discutia privind rezultatele
obtinute dupd realizarea fiecdrei sarcini.

Sarcina 1. Atribuiti activitatile descrise in corespundere cu functiile
manageriale.

Sarcina 2. Ce s-ar intampla dacd Irina, in activitatea sa, ar neglija rea-
lizarea unor functii?

Sarcina 3. n baza celor descrise, restabiliti in forma simpla planul
pe care |-a avut doamna Irina Sandu In momentul cand a initat o
afacere. (Ce obiective a stabilit? Ce activitati a planificat pentru re-
alizarea obiectivelor? In ce perioada?) Utilizati modelul prezentat in
Anexa 2.

25
min.

Studiu
de caz

Extindere

Elaborati, dupa modelul planului restabilit |a activitatea precedents,
un plan pentru ideea de afaceri personala. Planul trebuie sa conting
cel putin 3 obiective si cel putin 2 activitdti pentru fiecare obiectiv.

5 min.
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Anexe. Tema 2.1

ANEXA 1. FUNCTII MANAGERIALE

Planificarea

Identificarea scopului si obiecti-
velor afacerii si gasirea modalitatii
de a le realiza. Estimarea costu-
rilor care vor fi suportate si eva-
luarea timpului necesar pentru
atingerea scopului.

Ce trebuie sa se faca?

Care sunt termenii de realizare?
Unde trebuie sa se faca?

Cine trebuie sa faca?

Cum trebuie sa se faca?

Care sunt resursele necesare?

Organizarea

Determinarea unor actiuni pentru
a atinge scopurile stabilite, diviza-
rea actiunilor pe sarcini si aloca-
rea resurselor necesare.

Cum se vor realiza obiectivele?
Ce pasi concreti trebuie sa fie realizati?
Ce resurse sunt necesare pentru realizarea actiunilor?

Coordonarea

Repartizarea sarcinilor potrivite
ca marime si grad de dificultate
pentru fiecare angajat, in asa fel
incat afacerea sd mearga fara
probleme.

Ce cunostinte si abilitati trebuie sa fie utilizate in rea-
lizarea actiunilor?

Cine va realiza actiunile planificate?
Care va fi rolul specific al fiecarui angajat?

Motivarea

Incurajarea angajatilor ca ei sa
lucreze mai eficient atat pentru
dezvoltarea lor, cat si a afacerii.

Care sunt necesitatile oamenilor implicati in realiza-
rea sarcinilor stabilite?

Cum se pot satisface aceste necesitati?

Cum se pot mentine interesul si dorinta oamenilor
de a lucra calitativ?

Controlul

Supravegherea permanentad a
operatiilor si a angajatilor, pentru
a asigura atingerea scopurilor.

Care vor fi dovezile faptului ca obiectivele stabilite
au fost atinse?

In baza a ce se poate trage concluzia despre gradul
de realizare a obiectivelor propuse?

Ce dificultdti apar in realizarea activitdtilor?
Cum pot fi depasite dificultatile?

ANEXA 2

Studiu de caz

Studiati cazul dat si realizati sarcinile propuse dupa descrierea cazului.

Peste un an:

Doamna Irina Sandu este proprietara unei brutdrii in satul sdu de bastina.

Irina a stiut sd gaseasca oportunitatea acolo unde toti vedeau doar o problema. Pand la acel moment, cele
patru magazine alimentare, scoala si doud gradinite din sat erau aprovizionate cu paine proaspdtd doar de
doua ori pe saptamana (luni si joi), din centrul raional. Irina a elaborat un plan de afaceri pentru o brutarie si
a calculat minutios totul.

Brutaria activeaza si are succes. Pentru Irina, fiecare zi este o istorioard, care are inceput, continut si sfarsit:
— Doua persoane vin la ora 4 dimineata si pornesc (sa incdlzeasca) cuptoarele.

— Alte doua persoane vin la serviciu la ora 5 sa dea painea in cuptor.

- O persoana (hamalul) e prezenta la ora 6.30.




MODULUL I

Irina a incheiat un contract cu SRL ,Luci”, care in fiecare dimineatd, la ora 7, fi ofera masina pentru transpor-
tarea painii la cele patru magazine, la scoald si la gradinite. Are cinci angajati, care lunar sunt remunerati
diferentiat, in functie de orele de lucru, volumul si calitatea muncii, efortul depus. Irina cunoaste problemele
si bucuriile fiecarui angajat si gdseste momentul potrivit pentru a exprima multumiri pentru munca cinstita
si calitativa. Fiecare angajat stie insd cd incalcarea regulilor de lucru va fi neaparat sanctionatd. Irina se bucurd
de stima si respect atat din partea micului colectiv, cat si din partea satenilor.

De obicej, In fiecare luna primeste oferte suplimentare (colaci, chifle, copturi) pentru diverse ceremonii, ceea
ce provoaca necesitatea de a modifica temporar sarcinile de lucru si de a le repartiza membrilor colectivului
in alt mod.

Antreprenoarea verifica calitatea produselor singura si permanent solicita opinia clientilor.

Sarcini:
Sarcina 1. Atribuiti activitdtile descrise in corespundere cu functiile manageriale.
Sarcina 2. Ce s-ar intampla daca Irina, in activitatea sa, ar neglija indeplinirea unor functii?

Sarcina 3. Tn baza celor descrise, restabiliti in forma simpla planul pe care I-a avut Irina Sandu in momentul
cand a initiat afacerea. (Ce obiective a stabilit? Ce activitati a planificat pentru realizarea obiectivelor? In ce
perioada?)

Utilizati modelul de mai jos.
Obiectivele afacerii (cel putin 3)

Activitatile

: . - Perioada de realizare Responsabili
(cel putin 2 pentru fiecare obiectiv) P

Organizarea si coordonarea unei activitati

TENIA'Z2 antreprenoriale

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

« sa identifice etapele de realizare a produsului/ serviciului pentru afa-
cerea proprie;

 sa estimeze necesarul de personal pentru propria idee de afacere;

« sa determine conditiile de munca pentru angajati;

» sa argumenteze importanta comunicdrii in organizarea si coordona-
rea unei afaceri.

Metode si tehnici de invatare: scriere liberd, prelegere interactiva cu suport PPS, proiect de grup
ghidat, joc de rol, exercitiu.
Forme de organizare a activitatii: n grupuri, individual.
Resurse didactice: PPS, caietul elevului, 8 markere, 16 postere.

Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp tehnici de
de invatare invatare
Evocare Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor se prezinte in gruprui 10 Evaluare reci-
mici rezultatele activitdtii individuale: planurile de implementare min. | proca/
a ideii de afaceri. In timpul prezentarii, elevii colecteazs idei si in- Activitate
trebari care meritd sa fie discutate in plen. Profesorul faciliteaza in echipe mici

discutia plenard pentru inldturarea neclaritatilor apdrute. siin plen
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Activitatea 2

Sarcind:

De cate persoane este nevoie pentru dezvoltarea cu succes a afa-
cerii?

Ce trebuie sa se faca pentru a estima numarul necesar de personal?
Sarcina poate fi realizatd in trei variante:

Varianta 1. Un GPP, fara a apela la o situatie concreta.

Varianta 2. Elevii si formuleaza ideile in baza cazurilor propuse de
profesor: 1-3 cazuri relevante pentru specialitatea/ meseria pe care
o studiaza elevii. Cazul se elaboreaza dupa modelul prezentat in
Anexa 1.

Varianta 3. Elevii propun ideile in baza planurilor de dezvoltare a
ideii de afaceri prezentante la inceputul lectiei.

5-7
min.

Realizarea
sensului

Profesorul realizeaza o miniprelegere (poate fi utilizata prezentarea
electronicad). Prezentarea se bazeaza pe urmdtoarele aspecte:

Valoarea timpului in afaceri — orice pierdere de timp se poate
rasfrange in mod negativ asupra resurselor antreprenorului si a
rezultatului afacerii.

Antreprenorul urmeaza sa acorde timp suficient pentru urmatoa-
rele sarcini:

1) timpul necesar pentru procesul tehnologic de producere a bunului/
prestare a serviciului;

2) perioada, timpul livrdrii produsului/ predare a serviciului prestat;

3) coordonarea angaijatilor care executd lucrdrile de producere sau
prestare a serviciului;

4) importanta legdturii dintre produs/ serviciu si client, ce urmeazd sa
fie concepute ca un tot intreg pentru orice afacere.

In baza unui exemplu concret (bundoara cazul Irinei Sandu, analizat
la lectia precedentd), profesorul demonstreazd cum se estimeaza
personalul necesar, care este relatia de subordonare in cadrul aface-
rii; deseneaza schema de organizare (organigrama).

20
min.

Miniprelege-
re interactiva

Reflectie

Profesorul organizeaza activitatea in echipe mici (3-4 persoane).
Elevii aleg o idee de afaceri din cele care au fost prezentate la ince-
putul lectiei.

Elevii identifica personalul necesar, estimeaza timpul si elaboreaza
schema organizatorica. Etapele realizarii sarcinii pot fi afisate la ta-
bla/ pe ecran:

1. Descrieti etapele de producere a bunului/ de prestare a serviciu-
lui pentru afacerea selectata.

2. Estimati timpul necesar pentru producerea bunului/ prestarea
serviciului ales.

3. Determinati posturile necesare pentru afacere.
4. Elaborati organigrama firmei.

5. Descrieti cele mai importante conditii de munca pe care ar trebui
sa le asigurati pentru aceasta afacere.

Profesorul monitorizeaza activitatea:

Varianta 1. Observa activitatea fiecarei echipe si oferd, dupa caz, su-
portul necesar.

40
min.

Proiect
de grup
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Varianta 2. Solicita prezentarea rezultatelor dupa realizarea fiecarei

sarcini.
Extindere Activitate individuala: Descrieti etapele producerii/ pestdrii de servicii 5 Activitate
pentru ideea de afacere personald, estimati numdrul de angajati, sarci- | min. | individuala

nile specifice pentru fiecare post si desenati organigrama.

Anexe. Tema 2.2

ANEXA 1. MODELUL DE ELABORARE A CAZULUI

Antreprenorul Xareoideedeafaceri____ . Antreprenorul vreasaproduca
(Indicati nr. de produse elaborate timp de o luna sau nr. de clienti care pot beneficia de serviciu.)
De cati angajati este nevoie pentru a realiza obiectivele stabilite?

Organizarea si coordonarea unei activitati
antreprenoriale (Selectarea angajatilor si contractul

LU AT de munci)

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sd explice pasii in selectarea unui angajat si elementele principale ale
unui contract de munca;
sa aplice instrumentele si metodele necesare in selectarea
angajatilor;
sa argumenteze beneficiile contracului de munca in dirijarea perso-
nalului angajat.
Metode si tehnici de invatare: GPP, proiect de grup, trei stau si unul circuld, exercitiu.
Forme de organizare a activitatii: n 5 grupuri, individual, frontal.
Resurse didactice: Anexa 1, multiplicata pentru elevi.

Nota: Deoarece in cadrul activitatii sunt abordate doua subiecte — anuntul de angajare si contractul de
munca —, proiectul propus cuprinde doua cicluri evocare-realizarea sensului-reflectie.

Evocare Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sa prezinte, in grupuri 10 Evaluare
mici, rezultatele activitatii individuale: Descrierea etapelor produce- min. | reciproca
rii/ pestdrii de servicii pentru ideea de afacere personald, numdrul de
angajati, sarcinile specifice fiecdrui post si organigrama. In timpul pre-
zentarii, elevii colecteaza idei si intrebari care meritd sa fie discutate
in plen. Profesorul faciliteaza discutia plenara pentru inldturarea
neclaritatilor apdrute.

Activitatea 2. Profesorul actualizeazd cunostintele si experienta ele- | 10 GPP
vilor in privinta procesului de recrutare a personalului: min.
1. Individual, timp de 2 minute, scrieti o lista de idei-raspuns la
intrebarea: ,Cum putem identifica un candidat bun pentru postul
vacant?”

* Temele marcate cu asterisc sunt optionale.
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2. Discutati in perechi raspunsurile, timp de 2-3 minute, si scrieti
ideile comune.

3. Fiecare pereche prezintd cate o idee, fara a le repeta pe cele pre-
cedente. (Profesorul noteaza ideile la tabld.)

Realizarea | Profesorul face un sumar al ideilor si mentioneaza anumite idei noi, | 10 Prelegere
sensului daca acestea au fost omise. In prezentare, profesorul accentueaza: min. | interactiva
necesitatea descrierii responsabilitatilor de bazd;

modalitdtile de distribuire a informatiei despre postul vacant
(publicitate Tn mass-media, prin retele sociale, prin agentiile
fortei de munca, prin centre de angajare, vizitele in institutiile de
Invatamant etc);

modalitatea colectarii dovezilor privind experienta/ competenta
candidatilor (prezentarea CV-ului, a scrisorilor de recomandare,
interviuri, probe practice etc,).

Reflectie In echipe a cate 4, timp de 10 minute, elevii realizeaza sarcinile 5,6, | 25

7 din caietul elevului (p. 27): min.
Sarcina 5. Alcatuiti un anunt de angajare pentru un post necesar in
afacerea identificata (se scrie pe o coald A4).

Sarcina 6. Elaborati un set de intrebdri pentru interviu.

Sarcina 7. Descrieti proba practica. Simulare/
La expirarea timpului acordat, profesorul organizeaza jocul de simu- Joc didactic
lare (@proximativ 10 minute):
fiecare echipa afiseaza anuntul elaborat;
doi membri ai echipei raman pe loc pentru a realiza interviul de
angajare cu cei interesati, iar alti doi elevi vor pleca la alte echipe
pentru a participa la interviuri de angajare.
Dupa incheierea jocului, profesorul organizeaza o discutie reflexiva Discutie
in plen, cu ajutorul intrebérilor: reflexiva
Ce a fost realizat bine in anunturile de angajare?
Ce modificari pot fi facute pentru imbundtdtirea anunturilor?
Ce Intrebari din cadrul interviului au ajutat sa fie identificat un can-
didat mai bun?
Ce modificari trebuie facute la intrebdrile de interviu?

Evocare — Din moment ce ati decis sd angajati la serviciu o persoand, sunteti | 10 GPP
obligat sd incheiati cu aceasta un contract de munca. min.
Cine a vazut vreodatd un contract de munca?
Cum credeti, ce compartimente contine un contract de munca?
sarcini:
Individual, timp de 2 minute, scrieti o lista de idei-rdspuns la intre-
barea: ,Ce trebuie sa contind un contract de munca?”
Discutati in perechi raspunsurile, timp de 2 minute, si scrieti ideile
comune.
Fiecare pereche prezintd cate o idee, fara a repeta ideile prece-
dente. (Profesorul noteaza ideile pe tabld.) (5 minute)

Realizarea | Profesorul le propune elevilor sarcina: 15 SINELG

sensului Cititi individual informatia despre contractul de muncé (Anexa 1) min.
si marcati cu semnul v ideile care coincid cu cele prezentate (@m
stiut), cu semnul + — ideile noi @@m aflat), cu semnul ? — ideile neclare.

Elevii citesc individual, apoi profesorul organizeaza o discutie in
plen, cu ajutorul semnelor, si ofera explicatiile necesare.




Reflectie

Activitatea in echipe: 2 elevi in rol de angajator, 2 elevi - in rol de
candidat. Timp de 5 minute, negociaza contractul de munca si
completeaza formularul propus (in afard de mdrimea salariului).

Profesorul faciliteaza o discutie in plen cu ajutorul intrebdrilor:
— Ce momente ale contractului au fost negociate?

— Cum reflecta contractul interesele angajatorului?

— Cum relfectd contractul interesele angajatului?

In final, profesorul propune se completeze in perechi un tabel dupa
modelul prezentat in Anexa 2.

min.

Simulare

Grafic T

Extindere

Profesorul explicd specificul sarcinii pentru activitatea individuala:
Elaborati lista de sarcini (fise-post) pentru angajatii din cadrul afacerii pe
care vreti sd o dezvoltati. Faceti lista cerintelor pe care vreti neapdrat sd
le includeti in contractul de angajare.

15

min.

Anexe. Tema 2.3

ANEXA 1

Anexa

la Conventia colectiva (nivel national) nr. 4
din 25.07.2005

CONTRACT INDIVIDUAL DE MUNCA nr.
(model)

20

(localitatea)

denumit(a) in continuare ,Angajator”, in persoana

(denumirea unitatii sau numele, prenumele angajatorului — persoana fizica)

u oA

pe de o parte, si dl (dna)

1. Salariatul este angajat in calitate de

(numele, prenumele, functia)

(numele, prenumele)

denumit(d) in continuare ,Salariat”, pe de alta parte, conducandu-se de prevederile articolelor
45-94 din Codul muncii, aprobat prin Legea nr. 154-XV din 28 martie 2003, au incheiat prezentul
Contract individual de munca, convenind asupra urmatoarelor:

2. Locul de munca:

(functia, profesia, meseria, specialitatea, calificarea)

(denumirea subdiviziunii unitatii)

3. Munca este:
a) de baza;
b) prin cumul.
4. Durata Contractului este:

a) nedeterminata;
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b) determinata

(termenul concret)

5. Perioada de proba (daca partile au convenit)
(termenul concret)

6. Prezentul Contract individual de munca isi produce efectele din:
a) ziua semnarii;
b)

(data negociatd de parti)

7. Riscurile specifice functiei

(munca in conditii grele, vatdamatoare si/sau periculoase etc.)
8. Salariatul are urmatoarele drepturi:
a) drepturi prevazute in alin. (1) al art. 9 din Codul muncii;

b) alte drepturi

(se specifica drepturile suplimentare negociate de parti)
9. Salariatul este obligat:
a) sa indeplineasca obligatiile prevazute in alin. (2) al art. 9 din Codul muncii;
b) sa indeplineasca alte obligatii

(se specifica obligatiile suplimentare negociate de parti)
10. Angajatorul are urmatoarele drepturi:
a) drepturi prevazute in alin. (1) al art. 10 din Codul muncii;
b) alte drepturi

(se specifica drepturile suplimentare negociate de parti)
11. Angajatorul este obligat:
a) sa indeplineasca obligatiile prevazute in alin. (2) al art. 10 din Codul muncii;

b) sa indeplineasca alte obligatii stabilite de Codul muncii, de alte acte normative, de con-
ventiile colective, de Contractul colectiv de munca si prezentul Contract individual de mun-
ca, printre care

(se specificd obligatiile suplimentare)

12. Conditiile de retribuire a muncii Salariatului (valoarea minima obligatorie a retributiei mun-
cii pentru munca prestatd de salariati in sectorul real nu poate fi mai mica decat cuantumul
minim garantat al salariului in sectorul real stabilit de Guvern sau, dupa caz, decat salariul
tarifar pentru categoria | de calificare stabilit in Conventia colectiva de nivel ramural sau in
Contractul colectiv de munca)

(salariul functiei sau cel tarifar, suplimentele, sporurile, adaosurile, premiile, ajutoarele

materiale, compensatiile si alocatiile, inclusiv pentru munca prestata in conditii grele,

vatamatoare si/sau periculoase, intensitatea muncii etc.)




12." De marimea salariului stabilit depinde:
- marimea indemnizatiei de concediu;

- marimea indemnizatiei pentru incapacitate temporara de munca si a altor prestatii de
asigurari sociale;

- marimea indemnizatiei de concediere;

— marimea ajutorului de somaj;

- mdrimea pensiei pentru limita de varsta, vechime in munca sau a pensiei de invaliditate
13. Regimul de munca

(durata normala sau redusa a timpului de munca, tipul saptamanii de munca, durata zilnica a

timpului de munca, timpul de munca partial, munca in ture, munca de noapte etc.)

14. Regimul de odihna

(repausul zilnic, repausul saptamanal etc.)

15. Concediile anuale:
a) concediul de odihna anual

(durata)
b) concediul de odihna anual suplimentar

(durata)

16. Asigurarea sociald a Salariatului se efectueaza in modul si marimea prevazute de legislatia
in vigoare.

17. Asigurarea medicala a Salariatului se efectueaza in modul si marimea prevazute de legisla-
tia in vigoare.

18. Clauze specifice (daca partile au convenit):

(mobilitatea, confidentialitatea, alte clauze care nu contravin legislatiei in vigoare)

19. Inlesniri, avantaje, indemnizatii si/sau alte drepturi de care va beneficia Salariatul in schim-

bul respectarii clauzelor specifice prevazute la pct. 18

20. Prezentul Contract individual de munca nu poate fi modificat (completat) decat printr-un
acord suplimentar semnat de pdrti, care se anexeaza la contract si este parte integranta a
acestuia.

21. Va fi considerata drept modificare (completare) a prezentului Contract individual de munca
orice schimbare ce se refera la:

a) durata contractului;
b) locul de munca;

¢) specificul muncii (conditii grele, vatamatoare si/sau periculoase, introducerea clauzelor
specifice conform art. 51 din Codul muncii etc.);

d) cuantumul retribuirii muncii;

e) regimul de munca si de odihna;

f) specialitatea, profesia, calificarea, functia;

g) caracterul inlesnirilor si modul de acordare a acestora.
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22, Cu titlu de exceptie, modificarea unilaterald, facuta de Angajator, a prezentului Contract
individual de munca este posibila numai in cazurile si in conditiile prevazute de Codul
muncii. In aceste cazuri, salariatul va fi prevenit despre necesitatea modificarii Contractului
individual de munca cu 2 luni inainte.

23. Locul de munca al Salariatului poate fi schimbat temporar de angajator prin deplasarea
in interes de serviciu sau detasarea la alt loc de munca in conformitate cu art. 70 si 71 din
Codul muncii.

24.1n cazul aparitiei unei situatii prevazute de art. 104 alin. (2) lit. a) si b) din Codul muncii,
angajatorul poate schimba temporar, pe o perioada de cel mult o luna, locul si specificul
muncii Salariatului fara consimtamantul acestuia si fara operarea modificarilor respective in
prezentul Contract individual de munca.

25. Transferul salariatului la o alta munca si permutarea lui pot avea loc in stricta corespundere
cu prevederile art. 68 si 74 din Codul muncii si punctelor 20, 21 din prezentul Contract indi-
vidual de munca.

26. Suspendarea prezentului Contract individual de munca poate surveni:
a) in circumstante ce nu depind de vointa partilor (art. 76 din Codul muncii);
b) prin acordul partilor (art. 77 din Codul muncii);
¢) la initiativa uneia dintre parti (art. 78 din Codul muncii).
27. Prezentul Contract individual de munca poate inceta:
a) in circumstante ce nu depind de vointa pdrtilor (art. 82, 305 si 310 din Codul muncii);
b) la initiativa uneia dintre parti (art. 85 si 86 din Codul muncii).

28. Litigiile individuale de munca ce vor apdrea pe durata actiunii prezentului Contract
individual de munca vor fi solutionate in modul stabilit de Codul muncii si de alte acte
normative.

29. Prezentul Contract individual de munca este intocmit in doua exemplare avand aceeasi
putere juridica, unul dintre care se pastreaza la Angajator, iar cel de-al doilea - la Salariat.

Datele de identificare a partilor Contractului:

Angajatorul Salariatul
Adresa Adresa
Cod fiscal Buletin de identitate
Rechizite bancare Eliberat

Cod personal

Semnatura Cod personal de asigurari sociale

Locul pentru stampila Semnadtura

ANEXA 2




Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Timp: 90 min.

Rolul salariului in sistemul motivational

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa calculeze salariul brut si salariul net pentru un angajat, utilizand

termeni si formule specifice;

sa planifice fondul de salarizare pentru propria afacere;
sa argumenteze importanta cunoasterii regulilor de calculare a sala-

riului.

Forme de organizare a activitatii: frontal, in perechi.

Resurse didactice: fise cu date, markere pentru fiecare grup, sarcini pentru fiecare echipa.

secvente contradictorii, sarcina algoritmizata, SINELG, exercitiul.

Evocare

Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sa prezinte, in grupuri
mici, rezultatele activitatii individuale: fise-post elaborate, lista stipu-
larilor in contract in mod obligatoriu. In timpul prezentarii, elevii co-
lecteaza idei si intrebari care merita sa fie discutate in plen. Profesorul
faciliteaza discutia plenara pentru inlaturarea neclaritatilor apdrute.

Activitatea 2. Profesorul descrie o situatie si formuleaza o intrebare:
Antreprenorul Petru Malai deschide un atelier de reparare a mobilei. £l a
identificat un mester, Sergiu Gdind, care in cadrul interviului a spus cd va
fi de acord s lucreze cu un salariu de cel putin 3 mii de lei pe lund. Care
va fi suma reald pe care Petru Malai trebuie sa o planifice pentru
remunerare?

Elevii propun idei, profesorul noteazs, initial pe tabld, numai cifrele,
apoi solicita explicatii laconice.
Activitatea 3. Profesorul afiseaza lista cu termeni:

salariu brut;

salariu net;

impozit pe venit;

fondul social;

asigurarea medicala;

fondul de salarii;

plata sociala.

Sarcind: Analizati in perechi sensul termenilor si prezentati
semnificatia lor.

min.

min.

min.

Evaluarea
reciproca

Asalt de idei

Termeni
in avans

GPP

Realizarea
sensului

Activitatea 1. Explicarea termenilor.

Varianta 1. Profesorul distribuie textul despre salariu (Bazele antrepre-
noriatului. Sugestii pentru proiectarea lectiilor) si elevii citesc individual
cu ajutorul metodei SINELG.

Varianta 2. Profesorul explica sensul termenilor cu ajutorul prezenta-
ri electronice.

Activitatea 2. Prezentarea procedurilor de calculare a salariului. Pro-
fesorul utilizeaza modelul prezentat in suportul de curs la disciplina
,Bazele antreprenoriatului” (pag. 62) si calculeazd, cu implicarea
elevilor, suma reald pe care Petru Malai trebuie sa o planifice pentru
remunerare.

min.

min.

SINELG sau
Miniprele-
gere
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Dupa ce sunt realizate calculele, se face comparatia cu presupuneri-
le elevilor, notate la etapa de Evocare.

Atentie! Verificati la contabilul institutiei % de retineri, decarece
acestea pot fi modificate in fiecare an in Legea bugetului de stat.

Reflectie Activitatea in echipe mici. 30 Activitatea
Sarcind: Timp de 10 minute: min. | In echipe/
Sarcina

determinati fondul de salariu anual pentru o idee de afaceri (pre- .
. L algoritmizata
zentatd de un membru al echipei);

calculati salariul mediu al unui angajat;
calculati fondul de salarizare;

calculati contributiile sociale si medicale;
calculati cheltuielile totale legate de salarizare.

Dupa ce au fost realizate calculele, profesorul le propune elevilor
sa transmitd rezultatele altei echipe. Colegii verifica corectitudinea
calculelor (5 minute).

Dupa ce toate echipele au evaluat claculele realizate de colegi, pro- | 10 Discutie
fesorul organizeaza o discutie reflexiva: min. | reflexiva
— Ce informatii noi despre calcularea salariului ati aflat astazi?

- De ce este important ca antreprenorul s& cunoasca procedura de

calculare a salariului, chiar daca in realitate toate claculele pot fi
realizate de un contabil profesionist?

Extindere Profesorul explica sarcina pentru activitatea individuala: Determinati | 5
fondul de salariu pentru propria idee de afacere. min.

LA T d Motivarea angajatilor

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa descrie metodele de motivare nonfinanciara a personalului in acti-
vitatea de antreprenoriat;
sd determine modalitati eficiente de motivare a personalului in di-
verse contexte;
sa argumenteze rolul motivatiei nonfinanciare in stimularea angajati-
lor.
Metode si tehnici de invatare: pagina de jurnal, discutie, lecturd problematizata, studiu de caz, GPP.
Forme de organizare a activitatii: frontal, individual, de grup.
Resurse didactice: textul ,Motivatia nonfinanciard”, multiplicat pentru fiecare eley, studii
de caz, multiplicate pentru fiecare grup.

Evocare Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sa prezinte, in grupruri | 10 Evaluarea
mici, rezultatele activitatii individuale: rezultatele calculdrii fondului min. | reciprocd
de salariu pentru propria idee de afacere. In timpul prezentarii, elevii
colecteaza idei si intrebari care merita sa fie discutate in plen. Pro-
fesorul faciliteaza discutia plenara pentru inldturarea neclaritatilor
aparute.




Activitatea 2. Profesorul provoaca o discutie cu ajutorul intrebdrilor:

— De ce deseori doi angajati care au acelasi salariu demonstreaza
atitudine diferita fatd de sarcinile de lucru?

= Nivelul de salariu al angajatilor la intreprinderile A si B este la
fel. Totusi angajatii intreprinderii A vin si pleaca de la serviciu cu
satisfactie, iar angajatii intreprinderii B - fara dispozitie?

— Poate oare antreprenorul sa inlfuenteze angajatii altfel decat prin
salariu?

Ideile elevilor se noteaza pe poster sau pe tabla.

min.

Discutie

Realizarea
sensului

Activitatea 1. Motivatia nonfinanciara.

Varianta 1. Profesorul distribuie textul ,Motivatia nonfinanciard” si
formuleaza sarcina: Lecturati textul, prezentati 5 idei importante si ar-
gumentati-vd alegerea. Cand se incheie lectura individuald, profeso-
rul formeaza echipe mici si le propune elevilor sa alcatuiasca o listd
comuna de idei importante. Apoi echipele prezinta pe rand cate o
idee si argumenteazad alegerea.

Varianta 2. Profesorul utilizeaza informatia din Anexa 1 pentru o
miniprelegere interactiva. Pe parcursul prezentdrii, profesorul face
referintd la ideile formulate la etapa de evocare.

Activitatea 2. Studiu de caz. Profesorul formeaza echipe mici (3-4
persoane) si distribuie Studiul de caz (Anexa 2).

Sarcind: Analizati studiul de caz si propuneti 3 metode eficiente de
motivare a angajatilor la intreprinderea lui Andrei. O metoda efici-
enta este cea care poate influenta interesul si dorinta angajatilor cu
costuri mai mici.

Echipele prezinta si argumenteaza deciziile. Profesorul faciliteazd
discutia, provoaca interesul elevilor prin contrapunerea deciziilor lor.

20

min.

25

min.

Lectura pro-
blematizata

Studiu de caz
Activitatea in
echipe

Reflectie

Profesorul le propune elevilor se mediteze individual si s& estimeze
raportul dintre motivatia financiara si cea nonfinanciara in motiva-
rea angajatilor. Pot fi propuse 5-7 variante dupa modelul dat:

Motivatia financiard Motivatia nonfinanciard
1 100% 0%
90% 10%
50% 50%

Dupa activitatea individualg, profesorul colecteaza opiniile si for-
meaza grupuri mici conform deciziei luate. Elevii formuleaza argu-
mente comune si le prezintd in cadrul unei minidezbateri. Fiecare
echipa prezintd argumente pentru a convinge colegii sa schimbe
pozitia.

Atentie! Profesorul declard de la inceput cd in cadrul dezbaterii
elevii au dreptul sd-si schimbe atitudinea. Pe parcurs, profesorul
incurajeaza elevii sa-si modifice punctul de vedere. Elevilor care trec
de la o pozitie la alta li se oferd posibilitatea de a explica laconic
motivul deciziei.

20

min.

Linia valorii,
minidezba-
tere

Extindere

Pentru activitatea individuala, profesorul propune sarcina:

Descrieti cel putin 5 modalitdti de motivare a angajatilor pe care le
puteti implementa in afacerea proprie.

min.
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Anexe. Tema 2.5

ANEXA 1. MOTIVATIA NONFINANCIARA

Succesul oricarei organizatii este determinat de eforturile depuse de membirii ei, iar abordarea
comportamentului prin prisma motivatiei este deosebit de dificila. Managerul preocupat de pros-
peritatea organizatiei evalueaza in permanentd satisfactia si motivatia oamenilor cu care lucreaza.
Managerul are misiunea de ,a pune de acord in organizatia sa performantele economice si expre-
sia talentelor individuale ale angajatilor”, avand rolul de catalizator. Atitudinea afecteaza motivatia
personald, astfel persoana care are o atitudine pozitiva fata de ea si de fortele sale fizice si psihice
va munci mai bine, pentru cd are incredere in atingerea scopurilor. O motivatie scazuta si perfor-
mante minime va avea persoana care se simte nedemna de lucrul prestat.

Motivarea moral-spirituald inseamna satisfacerea aspiratiilor si asteptarilor de naturd moral-spi-
rituala, ce vizeaza in primul rand sistemul de valori, atitudinile si comportamentele salariatilor. In
realizarea motivarii moral-spirituale, se folosesc motivatiile de tipul: manifestarea increderii ma-
nagerilor in salariati, exprimarea de multumiri si laude, efectuarea de evaluari ale contributiei cu
caracter general, lansarea de avertismente, mustrdri. Motivarea moral-spirituala s-a dovedit eficace
pentru toate categoriile de salariati, ca un avantaj pentru manageri si specialisti.

Motivarea afectiva vizeaza latura afectiva, strict umana a salariatului, concentrandu-se asupra
nevoilor sale de ordin sentimental in cadrul profesional. Motivarea afectiva presupune nevoia sa-
lariatului de a se simti bine la locul de munca si in cadrul organizatiei, de a fi apreciat, simpatizat
de colegi, sefi si subordonati, de a fi tratat cu simpatie si consideratie, de a se bucura de prestigiu.
Motivarea afectiva se realizeaza intr-o corelatie cu motivatiile moral-spirituale, fiind centrata pe
satisfacerea asteptdrilor ,sentimentale” ale salariatilor, cu un rol energizant major in munca fieca-
ruia. Tehnicile de motivare pornesc de la ideea potrivit cdreia cu cat este mai mare responsabili-
tatea, recunoasterea, respectul sau statutul acordat persoanelor dintr-o organizatie, cu atat mai
puternic este sentimentul de implicare si motivatie in activitatea profesionala.

Una dintre cele mai importante probleme in intelegerea motivarii angajatilor si aplicarea de teh-
nici eficiente reprezinta miturile despre motivarea angajatilor. Multi manageri, fiind influentati
de aceste mituri, intampina dificultati in motivarea angajatilor. Cele mai frecvente mituri despre
motivarea angajatilor sunt:

Mitul nr. 1 - ,Eu pot motiva oamenii”. Angajatii trebuie sa se motiveze singuri. Conducatorul
are rolul de a crea un cadru favorabil pentru ca cei din echipa sa se simta confortabil prin cultiva-
rea unui climat motivational pozitiv.

Mitul nr. 2 - ,,Banii sunt o motivatie foarte buna“. Nu e chiar asa. Anumite lucruri, precum ba-
nii, conditiile bune de munca, pot ajuta angajatul sa nu-si piarda motivatia, dar, de obicei, nu sunt
factorul-cheie. Este important sd intelegeti ce fi motiveaza exact pe angajatii dumneavoastra.

Mitul nr. 3 - ,Frica este o motivatie extrem de eficienta”. Frica este o motivatie buna, dar
pentru o perioada scurta de timp. De aceea tipetele sefului nu au un efect prea mare dupa o
anumita perioada.

Mitul nr. 4 — ,Eu stiu ce ma motiveaza pe mine, deci stiu ce-i motiveaza pe altii”. Oameni
diferiti sunt motivati de lucruri diferite. Dumneavoastra puteti fi motivat de posibilitatea de a fi
promovat intr-o functie superioars, iar altcineva — de acordarea catorva zile libere. larasi, este
bine sa aflati ce Ti motiveaza pe angajatii dumneavoastra.

Mitul nr. 5 - ,Eu nu pot intelege ce ii motiveaza pe angajati - aceasta este o adevarata
stiinta”. Nu este asa. Exista cativa pasi pe care trebuie sa-i urmati pentru a incuraja angajatii sa se
automotiveze si sa sporeasca performanta lor in cadrul institutiei.




Recomandari

Pentru eficientizarea procesului de relationare, motivare si stimulare de performanta, trebuie
sa tinem cont de urmdtoarele elemente/ fapte motivatoare:

evidentierea performantelor mici; un simplu ,multumesc” sau ,bravo” din partea directorului
are un efect magic!!!

recompensa morala, afectiva a faptelor si rezultatelor obtinute; felicitari de multumire sau cu
ocazia zilelor de nastere scrise de mana directorului;

anuntarea publica a reusitelor in activitatea profesionald a colegilor cu performante;
aprecierea particulara, de manager, a efortului depus de subalternul sau;

fixarea unui panou, pe care sa fie lipite, periodic, felicitarile cu ocazia zilelor de nastere sau a
obtinerii unor performante pe parcursul anului;

implicarea in traininguri de dezvoltare si mentinere a motivatiei profesionale;

tehnica prietenul secret (cand un angajat are grija de alt coleg, facandu-i surprize mici, dar
care-l pot bucura); mentoratul — un angajat cu experientd, ghideaza si ajuta alt coleg cu mai
putind experienta;

oferirea periodica a pliantelor informative cu continut motivational de incurajare si apreciere
a muncii dificile pe care o indeplineste salariatul;

realizarea aprecierii performantelor in functie de specificul activitdtii pe care o realizeaza
persoana; fiecare salariat este apreciat in conformitate cu munca pe care a realizat-o, nu ge-
neralizam pentru tot colectivul lauda sau critica;

stabilirea in echipa a unor obiective si scopuri comune ale organizatiei, care sa fie ,con-
gruente” cu obiectivele functionale ale angajatilor; sa se tina cont de opiniile si sugestiile
salariatilor.

ANEXA 2

Studiu de caz

Andrei are o afacere de cinci ani, dar se confrunta cu un sir de probleme in mentinerea angajatilor. In pofi-
da faptului ca ofera un salariu destul de bun, in fiecare an unii dintre cei mai buni angajati pleaca si el este
nevoit sa caute alte persoane calificate si cu experientd, situatie destul de complicata si care perturbeaza
activitatea intreprinderii.

Selectati din sfaturile practice de mai jos trei sugestii potrivite pentru Andrei.

O metodd este considerata eficientd daca poate influenta interesul si dorinta angajatilor cu costuri mai
mici. Argumentati alegerea voastrd in baza acestor doua criterii.

10 sfaturi practice

1. Ai un catalizator in echipa? Trebuie sa intelegem ca moralul este contagios, se transmite
rapid. Cu cat sunt mai multi oameni cu un moral ridicat, cu atat sansele ca acesta sa se extinda
sunt mai mari. Uneori intr-un departament este de ajuns o singura persoana cu un moral foarte ri-
dicat pentru a-i binedispune pe ceilalti angajati. Alteori este de ajuns ca un angajat sa aiba un mo-
ral foarte scazut ca sa-i ,infecteze” pe toti ceilalti angajati. Prin urmare, solutia este simpla: daca nu
ai un catalizator in echipa, trebuie sa-l gasesti. Aceasta ,problema” poate fi rezolvata intr-un mod
foarte simplu inca de la faza de recrutare. Atunci cand faci recrutarea, fii atent si la moralul celui
pe care-l angajezi. Poate fi un criteriu foarte bun mai ales atunci cand esti indecis si nu stii pe
cine dintre doi potentiali angajati sa alegi. Cautd acesti oameni, gdseste-i si angajeaza-i!
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2. Postarile. Incercati sa gasiti si o alta utilizare a postarilor decat cea obisnuita. Fie ca esti sef
sau simplu angajat, poti ldsa mesaje dragute in biroul colegilor, de genul: ,Multumesc pentru
ajutorul oferit ieri”; ,Sa ai o zi excelenta!”; ,Sper sa ai o zi placutd, zambeste” (insotit de un smile
face). Postarile cu mesaje dragute pot fi lasate pe monitor, pe birou, pe parbrizul masinii, oriun-
de se poate afla cel care trebuie sa-I primeasca.

3. Muzica. Atata timp cat nu devine deranjanta, e binevenita oricand. Muzica este foarte antre-
nantd pentru desteptare dimineata, dar si in pauze sau in momente de respiro. Aceasta creeaza
o atmosfera placuta. Fac exceptie cazurile in care se lucreaza cu atentie maxima, iar muzica
poate deveni un factor perturbator. Gaseste o cale prin care sa oferi putin ritm angajatilor.
Incearca diferite ritmuri, incepand de la hip-hop pana la muzica clasica. Cu siguranta, unele ge-
nuri vor fi indrdgite de angajati.

4. Prietenul secret. Aceasta metoda se practica mai mult in timpul activitatilor de team buil-
ding si este foarte binevenita si in cadrul activitatilor cotidiene din firma. Fiecare angajat isi
scrie numele pe cate un biletel, acestea sunt introduse eventual intr-o caciula, pentru amuza-
ment, si fiecare ia cate un biletel cu un nume. in decursul unei luni, fiecare trebuie sa-i faca un
cadou/ o surpriza celui al carui nume este pe biletelul extras. Angajatii isi vor face cadouri, cre-
andu-se o atmosfera placuta si de amuzament in timpul petrecut la munca. Provocarea este ca
fiecare cadou s se incadreze intr-o sumd financiara mica.

5. Mesaje motivatorii de recunoastere. Afiseaza mesaje motivatorii in locuri vizibile. Acestea
pot fi scrisori de multumire de la clienti sau de la parteneri. Este o ocazie de a reaminti cd se
poate, ca sunt oameni care apreciaza munca lor.

6. Cadouri din vacanta. Cadoul din vacanta devine obligatoriu mai ales cand esti sef. in cazul
in care ai foarte multi angajati, ofera mici atentii macar celor aflati in imediata ta subordine. Nu
trebuie sa fie un cadou scump, ci, mai degraba, ceva simbolic, ca un semn de apreciere. Aceste
mici cadouri transmit mesajul: ,V-am dus dorul si ma bucur sa va vad”.

7. Concedierile. Orice companie face angajari si concedieri. Aceasta strategie nu urmareste
neapdrat crearea unei atmosfere placute, ci mai degraba prevenirea unui eventual disconfort
la locul de munca. Trebuie, ca manager, sa ai un sistem transparent de concedieri. Practic, orice
concediere trebuie sa fie precedata de o discutie privind performantele, un avertisment ferm
inainte de concediere. Oamenii nu trebuie sa se intrebe permanent: ,Oare cine urmeaza, oare
e randul meu?” Atunci cand concediezi, transmiti un mesaj foarte puternic catre angajati si nu
conteazd atat concedierea, cat maniera in care o faci. Sunt multi manageri care-i ,lasa sa stea
stresati, sa stie ca daca nu-si fac treaba ii dau afarad”. Poti sa-i lasi in permanenta incordare, insa
asteapta-te ca, in aceste conditii, angajatii tdi pot sa plece cu prima ocazie. Este important sa
invatam sa facem o diferenta foarte find intre respect si frica. Solutia este simpld, nu trebuie sa
concediezi pur si simplu, exceptand cazurile grave, ci sa respecti o procedura cunoscuta de an-
gajati: i inviti mai intai la o discutie in care i avertizezi ca urmeaza o concediere in cazul in care
nu cresc performantele sau nu-si revizuiesc performantele, in functie de situatie.

8. Angajatul lunii. Este o metoda destul de sensibila si ca orice metoda de motivare nonfinan-
Ciara suporta riscurile ei. Pot fi inmanate la un moment dat insigne care sa marcheze succesele

unui angajat. Sunt multe feluri de a desemna ,angajatul lunii”. Metoda functioneazd, de obicei,
dintr-un motiv simplu. Sunt oameni care au nevoie de competitie si de provocari. Ofera aceste

lucruri cu masura si vei aduce un plus de atmosferd placuta in companie.

9. E-mailuri de multumire. Nu costa nimic sa trimiti un e-mail de multumire. De obicei, trimi-
tem numai e-mailuri cu rugaminti sau sarcini. Am putea trimite insa si mesaje de multumire sau
de apreciere. Textele nu trebuie sa fie lungi si elaborate, ci scurte si la obiect: ,Ai facut o treaba
excelenta. Felicitari! Apreciez ajutorul tau!”

10. Comunicarea rezultatelor. Un vechi proverb spune: ,Cand bei apa, adu-ti aminte cine te-a
ajutat sa sapi fantana“. Este bine sa-ti asumi merite, mai ales atunci cand acestea exista. Nu-i
uita insa pe cei care au contribuit la succes si comunica-le acest lucru. Nu felicita numai respon-
sabilul principal, felicita intreaga echipa!




LA EDd Controlul calitatii

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa identifice etapele procesului de control pentru o activitate de an-

treprenoriat;

sa determine indicatorii de eficienta a muncii pentru o afacere;
sd argumenteze necesitatea si importanta efectuarii controlului ma-

nagerial in gestionarea unei afaceri.

frontal, de grup.
Resurse didactice:
colorate, tabla.

brainstorming, miniprelegere, joc didactic, discutia reflexiva, scrierea
de un minut (propozitie neterminatd), studiu de caz.

coli A4, markere, studiu de caz, caiet de sarcini pentru elevi, cartele

Evocare

Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sé prezinte, in grupuri
mici, rezultatele activitdtii individuale: descrierea metodelor de moti-
vare nonfinanciard care pot fi utilizate in afacerea personald. In timpul
prezentdrii, elevii colecteaza idei si intrebdri care merita sa fie discu-
tate in plen. Profesorul faciliteaza discutia plenara pentru Inldturarea
neclaritatilor apdrute.

Activitatea 2. Profesorul propune diferite situatii (Anexa 1), exemple
de intreprinderi unde nu s-a efectuat controlul. Situatiile pot fi repar-
tizate perechilor/ grupurilor mici de elevi sau afisate pe tabla.
Sarcind: Explicati de ce apar astfel de situatii pentru fiecare caz in
parte.

Atentie! Fiecare caz se discuta separat.

Profesorul generalizeaza discutia prin anuntarea temei si atentio-
neaza ca controlul este una dintre functiile manageriale importante.

min.

min.

Evaluarea
reciproca

GPP

Realizarea
sensului

Activitatea 1. Profesorul realizeaza o miniprelegere, ,Controlul afa-
cerii’, bazandu-se pe sugestiile oferite in suportul de curs. Informatia
despre control este compusa din doud parti, care se prezinta pe rand:

Partea 1. Etapele controlului: stabilirea standardelor; mentinerea stan-
dardelor; compararea realitatii cu standardele si stabilirea abaterilor;
introducerea masurilor de corectie.

In explicarea acestui aspect, profesorul utilizeaza standardele deja
cunoscute pentru elevi (relevante pentru meserie/ profesie) si, cu
ajutorul elevilor, descrie actiuni specifice pentru fiecare etapa.

Partea a 2-a. Domeniile de control:
1) controlul calitatii (materia prima, produsul final, procesul tehnologic);
2) controlul asupra personalului (evaluarea).

Elevii sunt implicati in discutii cum poate fi organizat controlul
calitatii si controlul asupra personalului.

Optional: profesorul prezinta termenul ,productivitatea muncii” si
subliniaza ca acest indicator poate fi utilizat pentru elaborarea unui
standard si pentru a trage concluzii privind eficienta utilizarii resurse-
lor umane.

20

min.

15

min.

Miniprele-
gere interac-
tiva

Partea 1

Miniprele-
gere interac-
tiva

Partea a 2-a
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Reflectie Joc didactic. Profesorul formeaza echipe din 5-6 persoane fiecare. Un | 20 Joc didactic
elev din echipa va fi in rolul managerului, altul — observator, ceilalti— | min.
angajatii.

Profesorul invitd ,managerii”, le oferd seturi de materiale si le explica
sarcina — sa construiasca un turn (Anexa 2).

,Observatorii” primesc fisa de observare (Anexa 3).

Elevii realizeaza sarcina, compara produsele elaborate si apoi profe-
sorul ofera cuvantul observatorilor.

Intrebari pentru facilitarea discutiei reflexive: D'SCUF'aV

R L } reflexiva
—In ce masurd au fost respectate standardele de calitate?
— Ce activitdti specifice au realizat managerii pentru a asigura con-

trolul calitatii?
— Ce dificultati au aparut in realizarea controlului?
— Ce se poate face altfel pentru a asigura calitatea?
La final, profesorul le propune elevilor sa continue in scris, timp de Scrierea de
un minut, propozitia: un minut
Pentru a realiza controlul, un manager bun. .. . (Propozitie

A e I - N netermi-
Cand expira timpul rezervat scrierii, elevii prezinta in pereche rezul- )

nata

tatele, iar 3-5 elevi — in plen.

Extindere Profesorul explica sarcina pentru activitatea individuala: 5 min.
1. Descrieti cel putin 3 indicatori ai calitatii produsului/ seriviciului
din afacerea voastra.

2. Descrieti cel putin 5 actiuni care pot asigura calitatea produsului/
serviciului.

Anexe. Tema 2.6

ANEXA 1. SITUATII PENTRU ANALIZA

Minimarketul , Zi si Noapte” a intors producatorului 200 kg de produse de panificatie, deoarece painea
avea miezul cleios si umed.

Maria este indignata de salariul primit luna aceasta la atelierul de croitorie, deoarece ea a lucrat zi de zi,
dar are acelasi salariu ca si Elena, care a lipsit doua saptamani de la serviciu.

Atelierul de cusut a realizat o comanda de coasere a huselor pentru 50 de scaune, dar agentul economic
le-a intors 30 inapoi, deoarece husele nu corespundeau marimilor.

ANEXA 2. CONSTRUCTIA TURNULUI

Sunteti o companie de constructie. Din materialele oferite — 20 de coli A4, lipici, 10 clame —, trebuie sa
construiti un turn cu inaltimea de cel putin 130 cm, rezistent la o suflare de la distanta de 1 metru. Timpul
pentru realizarea sarcinii: 5 min. pentru elaborarea proiectului, 5 min. pentru constructie.

Atentie! Profesorul poate si propuna un proiect deja elaborat (o fotografie a turnului). In calitate de materi-
ale de constructie pot fi utilizate blocuri din lemn sau alte obiecte ieftine (de exemplu, fidea).

ANEXA 3. FISA DE OBSERVARE

Sarcind: Urmariti actiunile managerului si puneti semnul X de fiecare data cand observati actiunea respec-
tiva.
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Explica standardele de calitate.

Repartizeaza clar sarcini pentru membrii echipei si explica ce produse se asteapta de la fiecare.

Explica importanta utilizarii econome a materialelor oferite.

Controleaza calitatea realizarii sarcinilor.

Identifica o persoana responsabild pentru utilizarea materialelor sau monitorizeaza el insusi utili-
zarea materialelor.

Propune sarcini/ activitati de corectie pentru a inldtura defectele si a asigura calitatea.

Evalueaza activitatea membirilor echipei.

Riscurile in activitatea de antreprenoriat

LA A i gestionarea acestora

Timp: 90 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa identifice tipurile de risc in activitatea de antreprenoriat;

sd analizeze cauzele aparitiei riscurilor in afacere;

sd argumenteze importanta aplicarii modalitatilor de diminuare si
gestionare a riscurilor pentru succesul afacerii.

Metode si tehnici de invatare: brainstorming, miniprelegere, problematizare, GPP, studiu de caz.
Forme de organizare a activitatii: frontal, de grup, individual.

Resurse didactice: prezentare Power Point, fisa cu textul studiului de caz, sevalet rotafoliu
(flip-chart), markere, cartele colorate, caietul elevului, produse.

Evocare Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sa prezinte, in gru- 10 Evaluarea
puri mici, rezultatele activitatii individuale: descrierea indicatorilor min. reciproca
calitatii produsului/ serviciului din afacerea doritd (cel putin 3); descrierea
actiunilor care pot asigura calitatea produsului/ serviciului (cel putin 5).

In timpul prezentarii, elevii colecteaza idei si intrebari care merita sa

fie discutate In plen. Profesorul faciliteaza discutia plenara pentru in-

laturarea neclaritatilor aparute.

Activitatea 2. Profesorul formuleaza sarcina: Identificati ce este co- 5.7 Brainstor-
mun In 3 situatii (Anexa 1). Dupa ce elevii au prezentat ideile, profe- min. ming
sorul generalizeaza: In situatiile prezentate, riscurile posibile au devenit

realitate.

Realizarea | Profesorul prezinta definitia termenului risc”. Posibilitate de a ajunge 10 Miniprele-

sensului intr-o primejdie, de a avea de infruntat un necaz sau de suportat o pagu- | min. gere

bd; pericol posibil (ar fi bine ca posterul cu definitia sa ramana afisat pe
parcursul lectiei). Se organizeaza o discutie pentru a evidentia doua
aspecte importante:

1. Riscurile in afacere pot sd provind atat din mediul intern, cdt si din me-
diul extern.

2. Riscurile sunt posibilitdtile care pot sd se transforme in realitate in anu-
mite circumstante.
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Identificati cel putin 3 riscuri care sunt relevante pentru afacerea
dumneavoastra.

Propuneti cate cel putin 2 activitati pentru diminuarea acestor riscuri.

Profesorul le explicd elevilor cd la lectia viitoare vor fi realizate
activitdti de evaluare. Pentru aceasta, elevii trebuie sd vind cu toate
produsele elaborate de ei pe parcursul lectiilor din cadrul modulului.

Este propusa sarcina: Discutand in perechi, timp de 1 minut, identificati 10 GPP

riscurile posibile ale unei afaceri (sugeram utilizarea unui exemplu co- min.

mun pentru toata grupa de elevi).

Ideile elevilor se colecteazd pe poster sau pe tabld.

Profesorul prezinta (poate fi utilizata si prezentarea electronicd) diferi- | 20 Prezentarea
te tipuri de risc (Anexa 2). Dupd prezentarea fiecdrui tip de risc, elevii | min. | interactiva
identifica riscurile relevante din lista compusa anterior sau, in lipsa

acestora, identifica riscurile posibile din grupul dat.

Reflectie Profesorul formeaza grupuri de elevi din cate 5 persoane. Profesorul | 15 Predarea
prezintd cazul fl,lon Vernic” (Anexa 3). min. comple-
Apoi le repartizeaza elevilor textul ,Modalitati de diminuare a riscuri- mentara
lor" (Anexa 4 — cate o copie pentru echipd) si explicd modalitatea de si studiu
realizare a sarcinii: de caz
Unul dintre elevi, in rolul moderatorului, citeste prima modalitate si apoi
Inregistreazd ideile colegilor privind posibilitatea utilizdrii acestei strategii
in cazul Il lon Vernic” (aproximativ 3 min.). Apoi, rolul moderatorului este
preluat de alt elev, care prezintd urmdtoarea modalitate.

Dupa finalizarea activitatii in echipe, profesorul organizeaza prezenta- | 10 Prezentdrile
rea rezultatelor — fiecare echipd, pe rand, prezintd activitdtile identifi- | min. echipelor
cate pentru o strategie. Elevii din alte echipe completeazd ideile. in plen

Extindere Profesorul explica sarcinile pentru activitatea individuala: 5 min.

Anexe. Tema 2.7

ANEXA 1. IDENTIFICATI CE ESTE COMUN iN ACESTE SITUATII:

1. Mihai, dupa finalizarea studiilor de tamplarie, a deschis un atelier de reparatie si confectionare a mobi-
lei. Initial totul a mers bine, dar dupa ce numarul de comenzi a crescut, Mihai a constientizat ca nu poa-
te gasi un alt mester calificat.

2. Galina si Victor, brutari profesionisti, au deschis o brutdrie mica. Ei au estimat ca clientii lor de baza vor fi
elevii si au primit acordul prealabil de la directorul scolii privind posibilitatea de a deschide o ghereta in
incinta institutiei. La momentul lansarii afacerii, directorul scolii a fost schimbat. Directorul nou a solici-
tat o plata pentru arenda spatiului de 3 ori mai mare decat suma estimata de Galina si Victor.

3. Ina, pentru amenajarea atelierului de croitorie, a luat un credit de la bancd, cu rata dobanzii de 15% anu-
al (rata flotanta). Peste jumatate de an, banca a majorat rata dobanzii pana la 20%.

ANEXA 2. TIPURI DE RISC iN ACTIVITATEA DE ANTREPRENORIAT

Cele mai probabile riscuri antreprenoriale care pot aparea sunt:

1. Riscuri inovationale. Provin din intentia de a modifica ceva in procesul de producere sau de
prestare a serviciului. Pagubele legate de aceste riscuri pot fi urmatoarele: scurgerea informa-
tiei confidentiale privind afacerea (produsul); proiectarea gresita a produsului; obtinerea unor
rezultate negative in urma modificarilor in procesul tehnologic; nerealizarea parametrilor teh-




nici planificati la etapa proiectdrii constructive si tehnologice a inovatiilor; depasirea devizului
de cheltuieli in procesul cercetarilor stiintifice etc.

2. Riscuri de fabricatie. Nefiind alaturate, acestea pot provoca probleme in procesul de pro-
ducere sau prestare a serviciului. Ele sunt legate de majorarea preturilor la materie prima sau
la alte resurse necesare, accidente si defectari de utilaj, competente profesionale reduse ale
angajatilor etc.

3. Riscuri comerciale. Apar in procesul comercializarii productiei sau al prestarii serviciilor. Cel
mai des intalnite sunt: modificarea preferintelor consumatorilor, schimbarea preturilor la pro-
dus/ serviciu, aparitia noilor concurenti etc.

4. Riscuri financiare. Afecteaza direct finantele afacerii. Ele pot aparea din lacunele in ma-
nagementul financiar al intreprinderii, nerespectarea legislatiei in domeniul contabilitatii si
impozitarii, fluctuatia cursului monedei nationale, evolutia dobanzilor bancare, nerespectarea
termenilor de plata prevazute in contracte, neachitarea la timp a datoriilor etc.

5. Riscuri sociale. In acest grup intra toate necazurile legate de factorul uman si provocate

de schimbdrile in societate: atitudinea nepasatoare a angajatilor fata de responsabilitatile de
serviciu; obiceiurile si traditiile (de exemplu, refuzul de a lucra in ziua de sarbdtoare religioasa);
procesele demografice (migratia populatiei, imbatranirea populatiei) etc.

6. Riscuri politice. Viata fiecarui cetatean si a afacerii depinde de cadrul legal si de politicile
statului. Instabilitatea politica in tard, schimbarea frecventa a ,regulilor de joc” - legislatia in
domeniul contabilitatii, impozitarii, licentierii etc. - sunt cele mai des intalnite riscuri politice.

7. Riscuri naturale. Analiza acestui grup de riscuri este foarte importanta pentru intreprinde-
rile agricole si industria alimentara. Indirect, ele pot afecta si activitatea antreprenorilor care
colaboreaza mult cu fermierii. Exemple de riscuri naturale: conditiile climaterice nefavorabile;
cutremure; alunecari de teren; degradarea solului etc.

ANEXA 3

Studiu de caz

Domnul lon Vernic din satul Poiana are o afacere proprie, a cdrei activitate se bazeaza pe importul materialu-
lui saditor (vitd-de-vie si pomi fructiferi de mere) din Franta.

Acest material saditor are ca avantaj o productivitate inaltd si o rezistenta durabild la ingheturi si boli, dar si
un pret destul de atragator in raport cu materialul saditor autohton. Conform planului de afaceri elaborat,
lon Vernic a asteptat profituri inalte, dar realitatea s-a dovedit mai putin optimista.

O bund parte din clientii carora le-a livrat partide destul de mari de productie (o partida valoreaza in mediu
40 mii de lei) nu i-au achitat integral productia nici pana in prezent, iar din momentul livrarii au trecut deja
10 luni.

Totodata, lon Vernic a constatat ca produsele si culturile importate de el sunt din ce in ce mai putin solicitate
pe piatd, cu toate ca participa foarte activ la toate expozitiile agricole.

O alta problema cu care s-a ciocnit antreprenorul e ca din materialul séditor aflat la depozit dispar neargu-
mentat 3-10 unitdti pe saptamand, fara sa fie inregistratda comercializarea acestora, iar paznicul nu poate ex-
plica situatia.

Fiind nedumerit de insuccesul afacerii proprii si meditand mult in acest sens, in cele din urma, dl lon Vernic
si-a dat seama ca fostul séu manager pe vanzari, care s-a concediat recent, activeaza intr-o alta firma infloritoa-
re, care la fel se ocupa de importul materialului saditor, dar produsele acesteia sunt mai ieftine si mai variate.

Sarcind: In baza celor expuse, identificati riscurile la care era/ este supusa afacerea lui lon Vernic si indicati
metodele de evitare sau diminuare a acestora (daca aceste metode ar fi fost aplicate la timpul potrivit, nu
s-ar fi ajuns la astfel de consecinte).
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ANEXA 4. MODALITATI DE DIMINUARE SI GESTIONARE A RISCURILOR

Evitarea riscului. Aceasta strategie presupune activitatile care elimina probabilitatea aparitiei riscului. De
exemplu: depunerea zilnica a banilor la banca elimina pierderile cauzate de posibile furturi din casa intre-
prinderii, respectarea cu strictete a tuturor normelor legale elimina posibilitatea de penalizari si amenzi.

Limitarea riscului. In cadrul acestei strategii sunt planificate activitati care reduc posibilitatea aparitiei
riscului. Exemple: stabilirea volumului maxim al cheltuielilor, o cota anumita a produselor ce pot fi co-
mercializate in credit, angajarea specialistilor calificati si responsabili etc.

Diversificarea riscului. Strategia presupune initierea unor proiecte paralele. De exemplu: cresterea
legumelor in serad si in grading; oferirea serviciilor de transport si darea spatiilor in chirie; producerea mo-
bilei la comanda si repararea mobilierului etc.

Transmiterea riscului. In unele cazuri, responsabilitatea pentru evitarea sau minimalizarea riscului poa-
te fi transmisa altei persoane sau companii in baza unui contract. De exemplu: contracte de pdastrare si
transportare a incarcaturilor, contractarea unui serviciu de paza specializat, contractarea specialistilor
pentru deservire postvanzare etc.

Asigurarea riscului. Strategia presupune semnarea contractelor intre antreprenor si compania de asigura-
re. In cazul transformarii riscului in realitate, compania de asigurare compenseaza pierderile antreprenorului.

LA Lectie de evaluare sumativa

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa evidentieze punctele forte si pe cele slabe ale produselor elaborate;
sa formuleze sugestii pentru imbundtatirea produselor elaborate.
Metode si tehnici de invatare: autoevaluare, evaluare reciproca, evaluare in grup, scriere reflexiva
structurata.
Forme de organizare a activitatii: individual, in perechi, de grup, frontal.
Resurse didactice: fise de evaluare — Nr. 1 (Anexa 2), Nr. 2 (Anexa 4) - multiplicate pentru

fiecare elev; poster cu etapele evaluarii (Anexa 1); fisa pentru reflectie

(Anexa 5), multiplicata sau afisatd pe poster; rubrici pentru evaluare

(Anexa 3), multiplicate sau afisate pe poster.

Evocare Etapa 1. Profesorul explicd succint etapele procesului de evaluare 7-10 Activitatea
(Anexa 1 — pot fi prezentate pe poster sau pe tabla). min. plenard

Apoi reaminteste rubricile de evaluare (Anexa 3 — pot fi multiplicate
sau afisate).

Elevii primesc fisa de evaluare Nr. 1 si realizeazd prima etapa — indivi-
dual, revizuiesc produsele acumulate pe parcursul acestui modul si

. N 15 Autoevalu-
completeaza prima rubrica din fisa de evaluare Nr. 1.

min. are

Realizarea | Etapa a 2-a. Elevii sunt grupati in perechi. Ei analizeaza produsele si | 10-15 | Evaluarea

sensului scriu decizia in rubrica 2 din fisa de evaluare Nr. 1. min. reciproca in
Etapa a 3-a. Dosarul impreuna cu fisa de evaluare se intorc la autor. | 10 perechi
Elevii analizeaza notele puse de coleg si completeaza rubrica 3 - min. Autoevalu-
sunt de acord cu nota sau nu. Dacd nu sunt de acord, isi argumen- are
teaza opinia.

Etapa a 4-a. Profesorul formeaza echipe din cate 4-5 persoane (e de | 25-30 | Evaluarea
dorit ca in iceeasi echipd sa nu fie partenerul care deja a realizat eva- | min. in echipe




luarea). Echipele primesc boxe sau plicuri cu biletele (un biletel — un
produs). Primul elev extrage biletelul si le prezinta colegilor produsul
mentionat. Colegii apreciaza calitatea produsului. Rezultatele se no-
teaza in fisa de evaluare Nr. 2.

pentru fiecare elev (Anexa 5):
In cadrul modulului Il, am invétat cel mai bine. .. .

In dezvoltarea ideii proprii de afaceri, cel mai mult m-au ajutat
activitdtile. . . .

In elaborarea propriului plan de afaceri, voi utiliza, cu sigurantd. .. .
Pentru ca planul meu de afaceri sd fie mai real si mai bun, voi modifica/

Reflectie Etapa a 5-a. Activitate individuala. Profesorul le propune elevilor sa 10 Scrierea
realizeze o scriere reflexiva structuratd (sa fie continuate propozitiile). | min. reflexiva
Modelul de fisa poate fi afisat (poster, tabl3, slide) sau multiplicat structurata

perfectiona. .. .

Extindere Profesorul colecteaza dosarele impreuna cu fisele de evaluare com- 3 min. | Activitatea
pletate. El le propune elevilor sa se gandeasca in ce mod produsele frontald
elaborate in cadrul modulului Il vor fi integrate in lucrarea finald —

Planul de afaceri.

Anexe. Tema 2.8

ANEXA 1. ETAPELE EVALUARII

Etapa 1
Activitate individuala

Fiecare elev revizuieste produsele acumulate pe parcursul realizdrii sarcinilor individuale, le aranjeaza
in ordine, In caz de necesitate, corecteaza.

Completeaza in fisa de evaluare rubrica ,Autoevaluare”,

Etapa a 2-a
Se formeaza perechi. Elevii transmit dosarul cu produse unul altuia si realizeaza evaluarea.
Rezultatele evaluarii se introduc in fisa de evaluare la rubrica ,Evaluarea colegului”.

Etapa a 3-a
Activitate individuala

Elevii primesc fisa de evaluare oferitd de coleg si scriu aldturi comentarii referitor la notele puse:
sunt de acord sau nu; in cazul in care nu sunt de acord, scriu argumentul.

Au dreptul sa introducad modificari/ sé perfectioneze produsele elaborate.

Etapa a 4-a

Evaluarea in echipe de cate 5 persoane (e de dorit sa nu fie in aceeasi echipd partenerul care deja
a realizat evaluarea).

Elevii extrag unul dupa altul biletele cu denumirea unui produs elaborat in cadrul modulului.

Fiecare prezinta produsul elaborat si colegii apreciaza calitatea produsului. Rezultatele se noteaza
in fisa de evaluare.
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Etapa a 5-a
Activitate individuala

Scriere reflexiva structuratd: In cadrul modulului I, am invérat cel mai bine. .. . In dezvoltarea ideii proprii
de afaceri, cel mai mult m-au ajutat activitdtile. ... . In elaborarea propriului plan de afaceri, voi utiliza, cu
sigurantd. .. . Pentru ca planul meu de afaceri s fie mai real si mai bun, voi modificd/ perfectiona. .. .

ANEXA 2. FISA DE EVALUARE NR. 1

Instructiuni: Evaluati calitatea fiecdrui produs prezentat in tabel si scrieti concluzia in rubrica respectiva.
La final, faceti o evaluare sumativa.

Elevul

Planul de implementare a unei
idei de afaceri

Descrierea etapelor producerii/
prestarii de servicii pentru ideea
de afacere personald, numarul de
angajati estimat, sarcinile specifice
pentru fiecare post elaborate si
organigrama desenata.

Lista de sarcini (fise-post) pentru
angajatii afacerii, elaborata. Lista
cerintelor necesare incluse in con-
tractul de angajare, elaborata.

Fondul de salariu pentru propria
idee de afacere, determinat.

Descrierea modalitatilor de moti-
vare nonfinanciard a angajatilor in
afacerea proprie.

Descrierea indicatorilor calitdtii
produsului/ serviciului din afacerea
dorita.

Descrierea actiunilor care asigura
calitatea produsului/ serviciului.

|dentificarea riscurilor relevante
pentru afacere.

Planul activitatilor pentru diminua-
rea acestor riscuri.

Concluzia sumara despre nivelul
de dezvoltare a competentei de

a organiza o activitate cu caracter
antreprenorial, dezvoltata in cadrul
modulului Il.




ANEXA 3. RUBRICI PENTRU EVALUAREA PRODUSELOR ELABORATE iN CADRUL MODULULUI II

Planul de implementare a

Sunt formulate 2 obiec-

Sunt formulate

Sunt formulate cel

producerii/ prestdrii de
servicii pentru ideea de
afacere personald, numa-
rul de angajati estimat,
sarcinile specifice pentru
fiecare post sunt elabo-
rate si organigrama este
desenata.

marul de persoane este
estimat. Lipseste descrie-
rea sarcinilor si organigra-
ma sau organigrama nu
este relevanta.

sarcinilor pentru fiecare
post, organigrama este
neclard.

unei idei de afaceri. tive, 3 activitati. Este 3 obiective, cel putin putin 3 obiective, cel
indicatd pericada de rea- | o activitate pentru putin 2 activitdti pen-
lizare, lipsesc persoanele | fiecare obiectiv. Sunt tru fiecare obiectiv.
responsabile. indicate perioada de Sunt indicate perioada
realizare si persoanele de realizare si persoa-
responsabile. nele responsabile.
Descrierea etapelor Etapele sunt descrise, nu- | Lipseste descrierea Toate cerintele sunt

realizate.

Lista de sarcini (fise-post)
pentru angajatii aface-
rii este elaborata. Lista
cerintelor necesare inclu-
se in contractul de anga-
jare este elaborata.

Listele de sarcini si
cerinte sunt elaborate.
Toate sunt insd generale.

Sunt completate listele
de sarcini si cerinte.
Unele dintre ele nu
sunt specifice.

Sunt completate listele
de sarcini pentru fieca-
re post. Acestea sunt
clare si specifice.

Fondul de salariu pentru
propria idee de afacere
este determinat.

Fondul de salariu este
estimat intuitiv, fard apli-
carea formulelor.

Fondul de salariu este
estimat, dar sunt greseli
in aplicarea formulei.

Fondul de salariu
este estimat conform
cerintelor legale.

Descrierea modalitatilor
de motivare nonfinancia-
rd a angaijatilor in aface-
rea proprie.

Descrie 2 modalitati de
motivare nonfinanciara a
angajatilor.

Descrie 3-4 modalitafi

de motivare nonfinan-
ciard a angajatilor. Una
dintre acestea este mai
putin relevanta.

Descrie cel putin 5 mo-
dalitati de motivare
nonfinanciard a anga-
jatilor. Toate sunt rele-
vante pentru afacere.

Descrierea indicatorilor
calitatii produsului/ servi-
ciului din afacerea doritd.

Descrierea actiunilor care
asigura calitatea produ-
sului/ serviciului.

Descrie 2-3 indicatori ai
calitatii produsului/ ser-
viciului.

Descrie 3 actiuni care pot
asigura calitatea produsu-
lui/ serviciului.

Descrie cel putin 3-4
indicatori ai calitatii
produsului/ serviciului.
Descrie 3-5 actiuni care
pot asigura calitatea
produsului/ serviciului.

Descrie 5 sau mai
multi indicatori ai
calitatii produsului/
serviciului.

Descrie mai mult de 5

actiuni care pot asigu-

ra calitatea produsului/
serviciului.

Identificarea riscurilor
relevante pentru afacere.

Planul de activitdti pen-
tru diminuarea acestor
riscuri.

Identifica 3 riscuri care
sunt relevante pentru
afacere.

Propune 3-5 activitati
pentru diminuarea aces-
tor riscuri.

Identifica 4-5 riscuri re-
levante pentru afacere.
Propune 6-8 activitati
pentru diminuarea
acestor riscuri.

Identifica 6 sau mai
multe riscuri relevante
pentru afacere.

Propune cel putin
cate 2 activitati pentru
diminuarea acestor
riscuri.
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ANEXA 4. FISA DE EVALUARE iN ECHIPE

Instructiuni: Ascultati prezentarea produsului. Formulati intrebari de clarificare si apoi
completati fisa de evaluare.

Elevul

Produsul prezentat pentru evaluare

Lucrurile reusite/ facute bine

Neajunsurile

Sugestii pentru modificare/ imbunatatire




ANEXA 5

Elevul

in cadrul modulului I, am invatat cel mai bine

in dezvoltarea ideii proprii de afaceri, cel mai mult m-au ajutat activitatile

In elaborarea propriului plan de afaceri, voi utiliza cu siguranta

Pentru ca planul meu de afaceri sa fie mai real si mai bun, voi modifica/ perfectiona
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o'y

FINANTAREA SI EVIDENTA
ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

18 ore (6 ore de activitate individuala)

DESCRIERE GENERALA:

Acest modul ii va familiariza pe elevi cu aspectele financiare de initiere a unei afaceri, scopurile, obiective-
le si metodele contabilitatii.
Competenta dezvoltata in cadrul modulului lll: Competenta de a gestiona resursele financiare in diverse
contexte.
Pentru dezvoltarea acestei competente, sunt elaborate urmatoarele finalitati modulare:

Estimeazd necesarul de capital in demararea unei afaceri.

Identificd sursele de finantare ale unei afaceri prin prisma indicatorilor financiari.

Estimeazad eficienta financiard a unei afaceri.

Opereazd cu notiuni de evidentd financiard a activitatii de antreprenoriat in diverse contexte.

Interpreteazad datele inregistrate intr-un bilant contabil.
Modulul ,Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale” urmareste scopul de a forma competente ce
tin de analiza si evidenta financiara a unei afaceri. Insusirea acestor competente le va permite elevilor sa
gestioneze finantele proprii, inclusiv pentru afacerea personala. Modulul dat pune accentul pe importanta
planificarii necesarului de capital, care este vitala pentru realizarea unei idei de afaceri.

Un aspect metodologic important tine de tema pentru acasa, care incepe sa fie realizata in clasa la etapele
de reflectie si/sau extindere, sub indrumarea profesorului, si continua acasa, creand premise pentru ca
fiecare elev sa o faca. La lectia urmatoare, la etapa de evocare, tema pentru acasa este valorificata in con-
textul temei noi, un element motivational important pentru realizarea ei.

ASPECTE METODOLOGICE PRIVIND EVALUAREA

in cadrul modulului lll se va evalua competenta de a gestiona resursele financiare in diverse contexte.
Evaluarea formativa se va aplica la fiecare lectie. Pentru aceasta, elevii vor realiza anumite sarcini care vor
finaliza cu elaborarea unui produs ce poate fi evaluat si apreciat cu nota. La ultima lectie, elevii vor prezen-
ta ideea lor de afacere in care vor reflecta toate aspectele studiate in cadrul modulului lll. Astfel, produsele
elaborate asigura continuitatea si motiveaza elevii sa le faca mai calitative, deoarece stiu de la inceput ca



MODULUL 1l

in baza lor vor elabora si prezenta ultimul produs — Planul financiar pentru propria idee de afaceri. Prezen-
tam, in tabelul ce urmeaza, subiectele abordate si tema pentru acasa, adica produsul elaborat care poate
fi evaluat de profesor.

31 Capitalul necesar pentru afacerea mea Necesarul de capital calculat pentru propria
afacere
3.2 Sursele de finantare a afacerii Sursele de finantare pentru propria afacere
33 Venituri si cheltuieli Cheltuielile lunare necesare pentru propria
idee de afaceri
34 Notiuni fundamentale de evidenta con- Lista patrimoniului pentru propria afacere,
tabild inclusiv cateva cheltuilei si cateva venituri
specificate
35 Conturi contabile Registrul-jurnal pe prima luna de activitate
pentru propria idee de afacere
36 Structura si elementele de baza ale unui Bilantul contabil, conform principiului dublei
bilant contabil inregistrdri, pentru prima perioada de gesti-
une a propriei afaceri
37 Eficienta economico-financiara a afacerii. Rentabilitatea afacerii proprii
Rentabilitatea afacerii
38 Lectie de evaluare Prezentarea Planului financiar pentru propria
idee de afaceri, in care se reflecta toate as-
pectele studiate In cadrul modulului lll
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Dupa cum am mentionat anterior, produsul final pentru modulul lll este Planul financiar pentru propria idee
de afaceri. Instrumentul de evaluare aplicat este evaluarea reciproca in baza rubricilor de evaluare. Cadrele
didactice vor evalua prezentarea Planului financiar pentru propria idee de afaceri in baza unor rubrici pre-
zentate mai jos.

RUBRICI PENTRU EVALUAREA PROGNOZEI FINANCIARE iN PROPRIA IDEE DE AFACERI

notiunea de patrimo-
niu, dar prezinta cateva
cheltuieli pentru aface-
rea proprie.

patrimoniu si prezinta o
lista a patrimoniului pen-
tru propria afacere.

Sursele de finantare Comite greseliin iden- | Identificd necesarul de Identificd necesarul de
pentru propria afacere | tificarea necesarului de | capital si descrie 1-2 surse | capital si descrie 2-3 surse
capital, dar numeste posibile de finantare. reale de finantare.
1-2 surse de finantare.
Patrimoniu Intelege gresit Explicd esenta notiunii de | Explica esenta notiunii de

patrimoniu si prezinta o
lista a patrimoniului pen-
tru propria afacere, inclusiv
cateva cheltuilei si cateva
venituri.

Rentabilitatea afacerii

Prezintd cu dificultati
rentabilitatea afacerii

propri.

Prezinta rentabilitatea afa-
cerii proprii.

Prezinta argumentat renta-
bilitatea afacerii proprii.
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colegilor sau al pro-
fesorului, cheltuielile
lunare necesare pentru
propria afacere.

cheltuielile lunare necesa-
re pentru propria afacere.

Bilantul contabil Explicd cu erori esenta | Explicd esenta unui bilant | Explica esenta si structura
unui bilant contabil. contabil. unui bilant contabil.
Nu poate corela aceste | Prezintd bilantul contabil Prezintd bilantul conta-
cunostinte cu afacerea | pentru prima perioadd de | bil, conform principiului
proprie. gestiune a propriei afaceri. | dublei inregistrari, pentru
prima perioada de gestiu-
ne a propriei afaceri.
Cheltuieli Identifica, cu sprijinul Identifica, cu mici erori, Identifica cheltuielile luna-

re necesare pentru propria
afacere.

Nu elaboreaza un re-
gistru-jurnal pentru pri-
ma luna de activitate.

Elaboreazd un registru-jur-
nal pentru prima luna de
activitate.

Elaboreazd si prezinta un
registru-jurnal pentru pri-
ma luna de activitate.

Prognoza financiard

Prezinta cu dificultati
prognoza financiara in
public, comite greseli
de terminologie. Face
0 prezentare in Power
Point sau pe un poster.

Prezinta prognoza financi-
ara in public, utilizand un

limbaj specific, partial co-

rect din punctul de vede-
re al terminologiei. Face o
prezentare in Power Point
sau pe un poster.

Prezintd prognoza financi-
ara in public, utilizand un
limbaj coerent, specific,
corect din punctul de ve-
dere al terminologiei. Face
0 prezentare in Power Po-
int sau pe un poster.

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:

Obiective operationale:

Timp: 90 min.

Capitalul necesar pentru afacerea mea

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa prezinte resursele necesare pentru initierea afacerii conform tipu-

rilor de resu

rse;

sa calculeze cheltuielile necesare pentru initierea unei afaceri;
sd argumenteze importanta estimarii cheltuielilor de lansare a afacerii.

proiect de grup, miniprelegere.

Resurse didactice:

frontal, de grup, in perechi, individual.
postere, 8 markere de diferite culori, afisier (pinboard), coli A3, coli A4,

discutie, problematizare, GPP, studiu de caz, generalizare categoriala,

sevalet rotafoliu (flip-chart), scheme prezentate pe coli A1, caietul de
sarcini pentru elevi (suport de curs la disciplina).

Evocare

Intrebdiri:

1. Recent, unii dintre voi au avut in familie anumite sarbatori (zi de
nastere, nunta etc). Ce cheltuieli au fost necesare pentru a organiza

aceste sarbatori?

2. Dar pentru initierea unei afaceri, de ce cheltuieli este nevoie?

Dupa fiecare intrebare se organizeaza discutii.

Profesorul va fixa raspunsurile pe tabla, apoi va anunta cd pe parcur-
sul lectiei vor afla daca acestea sunt toate cheltuielile necesare sau nu.

Anuntarea temei si a obiectivelor pentru activitatea didacticd.

5 Discutie

min. euristica

5 Brainstor-

min. ming
GPP




Realizarea | Sarcind: Distribuiti resursele necesare initierii unei afaceri in 3 catego- | 9 Brain-
sensului rii: resurse umane, resurse financiare si resurse materiale. Categoriile min. writing/
de resurse sunt reprezentate pe sevaletul rotafoliu. Activitate
Profesorul completeaza raspunsurile elevilor. Elevii inregistreazd sche- de grup
ma de pe poster pe caiete.
Profesorul distribuie elevii in 3 grupuri si le imparte fise cu categoriile
de resurse. Se dau sarcinile din Anexa 1.
Fiecare grup face o miniprezentare.
Profesorul rezumd rdspunsurile elevilor, prezentand scheme-rezumat o
referitor la fiecare din resurse. 16v Miniprele-
; ) e min. | gere
Categoriile de resurse sunt reprezentate pe 3 coli Al. Elevii inregis-
treaza schema de pe coli pe caiete.
Profesorul explica principalele categorii de capital printr-o prezentare General'lzavre
realizata pe coli de hartie format Al. categoriala
Elevii sunt Impartiti in 4 grupuri.
Toate grupurile primesc acelasi studiu de caz. 10
Sarcind: Analizati studiul de caz si calculati necesarul de capital pen- min.
tru initierea atelierului de croitorie, completand tabelul (Anexa 2).
Studiu de caz: ,Facand un studiu de piatd, Maria (cusatoreasd) a 20 Studiu
constatat ca existd o cerere mdrita la pijamale din bumbac pentru min. | de caz/ Pro-
copii, care se vand la un pret mediu de 150 lei/bucata. Avand econo- blematizare
mii proprii de 22 600 lei, Maria hotaraste sd initieze un atelier de cro- (Caiet de
itorie. Conform cercetdrilor efectuate, ea a stabilit ca ar putea coase, sarcini
Impreund cu mama sa, cate 4 unitati pe zi. Avand un program de pentru elevi)
5 Zile pe saptamana, ele vor confectiona 80 de pijamale pe lund. Pen-
tru aceasta, Maria are nevoie de 2 masini de cusut a cate 2 500 lej, Activitate
cate un salariu pentru fiecare de 1 200 lei, aparat de casa — 2 600 lei, de art
telefon — 300 lei, mobilier — 2 350 lei. Pentru o unitate de productie grup
va fi nevoie de 1,2 m de tesaturd la pretul de 50 lei/m si furnitura in
suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in localul propriu, care necesi-
ta pentru adaptare cheltuieli in suma de 2 000 lei. Intretinerea atelie-
rului — 1 000 lei/lunar (servicii comunale si telefonice). Vor mai apdrea
alte cheltuieli operationale, in sumad de 2 000 lei. Cheltuielile de inre-
gistrare a Intreprinderii: inregistrarea la Inspectoratul Fiscal si Camera
de Comert - 1 200 lei, confectionarea stampilei — 250 lei, obtinerea
diferitor autorizatii — 800 lei.
Elevii rezolva in grup, apoi trece la tabla cate un reprezentant al fieca- Prezentsri
rui grup si completeaza tabelul la compartimentul solicitat. in lant
Reflectie Elevii sunt impartiti in 4 grupuri. 22 Proiect
Fiecarui grup i se propune un studiu de caz cu urmétoarea sarcing: | Min. | de grup
calcularea necesarului de capital pentru initierea afacerii descrise
in studiul de caz primit si completarea tabelului corespunzdtor Prezentare/
(Anexa 3). Discutii
Dupa prezentarile facute de grupuri, profesorul solicita elevilor sa
raspundd la o intrebare (in scris sau oral): ,De ce este nevoie sa calcu-
lezi necesarul de capital?”
Extindere Sarcind: Calculati necesarul de capital pentru propria idee de afacere.
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Anexe. Tema 3.1

ANEXA 1. SARCINI

Sarcini pentru fisa ,,Resurse financiare”:

1. Definiti resursele financiare.

2. Numiti modalitatile de obtinere a resurselor financiare.

3. Prezentati avantajele si dezavantajele diverselor modalitati de obtinere a resurselor financiare.
Sarcini pentru fisa ,,Resurse materiale”:

1. Definiti resursele materiale.

2. Descrieti tipurile de resurse materiale.

3. Exemplificati importanta diverselor tipuri de resurse materiale pentru bunul mers al afacerii.
Sarcini pentru fisa ,Resurse umane”:

1. Definiti resursele umane.

2. Prezentati categoriile de resurse umane si modalitatile de organizare a acestora.

3. Descrieti procesul de incadrare a resurselor umane intr-o afacere.

ANEXA 2. CALCULAREA NECESARULUI DE CAPITAL PENTRU INITIEREA ATELIERULUI
DE CROITORIE

1. Cheltuieli de inregistrare a afacerii

2. Cheltuieli pentru amenajarea atelierului (reparatie,
retea electricd etc)

3. Procurarea masinilor de cusut

4. Procurarea meselor, rafturilor, aparatului de casa,
telefonului

5. Procurarea materiei prime si a materialelor pentru
80 de unitdti

6. Fondul de salarizare pe o lung, inclusiv defalcdri in
fondul social si asigurarea medicala

7. Cheltuieli de intretinere a atelierului (plati comunale,
arenda localului, servicii de curatenie etc))

8. Alte cheltuieli operationale neprevazute

Studiu de caz nr. 1

Dupa absolvirea scolii profesionale, Ana a decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit de la
numarul mare de solicitdri din comunitate, precum si de la solicitarea unui antreprenor (Vasile) din orasul
Balti, care era interesat sa colaboreze cu Ana. Vasile intentiona sa procure in fiecare luna cate 20 de rochii
de mireasa. Oferta era foarte buna, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sa fie incheiat cu o persoana
juridica si toate achitarile sa fie facute prin transfer. A venit timpul ca afcerea sa fie inregistrata.



Ana are nevoie de 2 masini de cusut la pret de 3 000 lei fiecare, o masina de tivit la pret de 2 000 lei

si materiale ajutatoare (foarfeca, rigle, fier de calcat cu aburi etc.) in valoare de 2 300 lei. Pe langa aces-
tea, Ana mai are nevoie de un aparat de casa de 2 000 lei, mobilier in valoare de 2 500 lei, telefon —
300 lei. In atelier va lucra Ana si prietena ei din sat, fiecare dintre ele avand un salariu net de 7 000 lei.
Absolut toate materialele pentru rochiile de mireasa sunt aduse de antreprenor, Ana are doar cheltu-
ieli de uzurd a echipamentului si mentinere a spatiului, care constituie aproximativ 2 000 lei/luna. Pen-
tru inregistrarea intreprinderii la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert au fost necesari 1 200 lei,

la confectionarea stampilei s-au cheltuit 250 lei si pentru obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei. Alte
cheltuieli operationale vor constitui 1 470 lei.

Studiu de caz nr. 2

Vasile a decis sa deschida o afacere mai neobisnuita. In discutiile cu sora sa, care este studentd la me-
dicing, el a observat cd ea este nemulfumita de modul in care sunt cusute halatele medicale, pentru
ca medicii nu arata suficient de elegant in acestea. Vasile, care Invata la croitorie, i-a propus surorii sa
faca un design al unui halat, iar el sa coase halatul dupa modelul propus. Din prima zi in care sora lui
Vasile a imbracat halatul la colegiu, celelalte studente s-au ardtat dispuse sa procure si ele cate un ha-
lat similar. Asa a pornit afacerea lui Vasile.

Vasile a reusit sa gaseasca un furnizor de materie prima la pret angro — toate cheltuielile pentru mate-
ria prima pentru un halat sunt de aproximativ 90 lei. Vasile coase halatele acasa. El are 2 masini de cu-
sut la pretul de 2 000 lei fiecare si un surfilator la pretul de 3 000 lei. Vasile reuseste sa coase 2-3 halate
pe 7, In functie de timpul disponibil, pentru ca merge si la cursuri.

Procedurile legate de inregistrarea afacerii au constituit 2 250 lei, plus procurarea aparatului de casa
de 1900 lei. Vasile si-a stabilit un salariu de 3 000 lei, de asemenea si-a angajat sora (pe durata tim-
pului ei liber) cu un salariu de 2 000 lei. Cheltuielile pentru serviciile comunale vor constitui 1 500 lei/
lund. Pentru alte cheltuieli operationale, s-au rezervat 1 500 lei lunar.

Studiu de caz nr. 3

In conditiile crizei financiare actuale, Adrian a decis s& deschida un atelier de reparatie a hainelor. Pen-
tru aceasta el a inchiriat n incinta unui magazin alimentar din vecindtate 8 m? la pretul de 1 000 lei/
lund, plus serviciile comunale, care constituie 1 000 lei lunar. Adrian si-a procurat o masina de cusut
de 4 000 lei si un surfilator de 4 000 lei. Adrian stabileste pretul in functie de timpul necesar pentru
reparatia hainei, iar anumite materiale necesare pentru reparatie sunt addugate la pret. Adrian a decis
ca pretul pentru o ord de lucru este de 200 lei. Adrian lucreaza asupra comenzilor in medie 4 ore pe
zi, restul timpului este dedicat pentru comunicarea cu clientii, procurarea materialelor si promovarea
serviciilor pe internet.

Studiu de caz nr. 4

Nicoleta a absolvit cu brio scoala profesionala la specialitatea de cusatoreasa si impreuna cu prietena
sa de scoals, Lilia, au decis sa deschida un atelier de croitorie si s& coase rochii de tricot. Inregistrarea
afacerii, confectionarea stampilei si obtinerea autorizatiilor au costat 2 500 lei. Pentru aceasta Nicole-
ta a procurat 2 masini de cusut a cate 2 600 lei, 0 masina de surfilat de 3 500 lei si 0 masina de tivit
cu 2 000 lej, iar Lilia a gasit un spatiu pentru atelier, cu costul de arenda de 1 300 lei/luna. Adaptarea
localului pentru deschiderea atelierului a constituit 2 000 lei. Nicoleta si Lilia vor coase 4 rochii pe zi.
Pentru fiecare rochie va fi nevoie de 3 m de tesatura la pret de 75 lei/m si furnitura in suma de 15 lei.
Procurarea mobilierului, telefonului si a aparatului de casa necesita 5 650 lei. Fetele si-au stabilit un
salariu a cate 3 000 lei lunar. Serviciile comunale vor constitui 1 300 lei. Pentru cheltuieli neprevazute
s-au rezervat 2 000 lei.
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ANEXA 3. RESURSE NECESARE

I. Coala A1 ,Resurse necesare pentru initierea unei afaceri”
RESURSE NECESARE:

— RESURSE FINANCIARE

— RESURSE MATERIALE

— RESURSE UMANE '

Il. Coala A1 ,Resurse financiare”

Resursele financiare reprezinta totalitatea drepturilor si obligatiilor ce pot fi exprimate in bani si care
apartin unei persoane fizice si juridice ale cdrei nevoi sunt destinate sd le satisfaca.

RESURSE
PROPRII

RESURSE
FINANCIARE

RESURSE
IMPRUMUTATE

Principalele modalitati prin care un tandr/ o tanard antreprenor/ antreprenoare poate obtine resurse finan-
ciare sunt:

- rude, prieteni, cunostinte;

- fonduri nerambursabile/ programe de granturi;
- institutii de microfinantare/ banci comerciale;
— companii leasing etc.

Ill. Coala A1 ,,Resurse materiale”

Resursele materiale reprezinta bunurile produse prin munca si utilizate pentru producerea altor bunuri si/
sau servicii destinate vanzarii.

Resursele materiale (capitalul) atrase in activitatea economica a intreprinderii/ institutiei/ organizatiei re-
prezinta bunurile produse prin munca si utilizate pentru producerea altor bunuri si/sau servicii.

Capitalul poate fi de doua feluri:

1) capital fix: participa la mai multe cicluri de productie, se consuma treptat si se inlocuieste dupa mai
multi ani de utilizare (cladiri, utilaje, mijloace de transport);

2) capital circulant: se consuma la fiecare ciclu de productie si se inlocuieste pentru fiecare ciclu de
productie (materia prima, consumabile, energie).



. .

IV. Coala A1 ,Resurse umane”

Resursele umane sunt cele mai importante resurse din cadrul unei intreprinderi/ companii/ institutii/
organizatii, fiind cele care dirijeaza toate celelalte resurse in procesul de productie/ prestare servicii si
fiind singura sursa de creatie si inovatie in cadrul oricdrei institutii/ companii/ intreprinderi.
Totalitatea resurselor umane disponibile formeaza personalul inteprinderii.

Categorii de resurse umane:

— personal cu functii de conducere si executie: conducerea inteprinderii (director, contabil-sef), conduce-
rea departamentelor (sef serviciu, sef birou, sef sectie), executori (ingineri, economisti, maistri);

— personal operativ: format din lucrdtori din telecomunicatii, transport, electricieni;

- muncitori, care pot fi: calificati sau necalificati, directi sau indirecti.

incadrarea personalului:

1. Recrutarea: se realizeaza prin analiza ofertei de pe piata muncii si a nevoilor de personal ale institutiei,
intreprinderii/ firmei.

2. Selectarea: presupune parcurgerea urmatoarelor etape:
a) depunerea dosarului, care contine: CV, scrisoare de intentie, cerere de angajare;

b) testarea pentru angajare, care presupune: conditii de lucru standard, timp de lucru, chestionarea can-
didatilor, evaluarea la computer;

¢) interviul pentru angajarea candidatului, care ii ofera angajatorului posibilitatea de a cunoaste perso-
nalitatea candidatului, comportamentul, competentele acestuia si gradul de compatibilitate;

d) interviul final — scopul interviului final de selectie este cunoasterea precisa a aptitudinilor candidati-
lor preselectati, a motivatiilor acestora;

e) verificarea referintelor, care presupune culegerea unor informatii despre studii, locul de munca ocu-
pat anterior, informatii financiare, personale;

f) evaluarea procesului de selectie si luarea deciziei privind angajarea personalului selectat.
3. Angajarea si incadrarea personalului.

LU L] Sursele de finantare a afacerii

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sd descrie sursele de finantare a afacerii;
sa caracterizeze programele de finantare si sustinere a IMM;
sa selecteze oferta optima de finantare;
sd argumenteze avantajele/ dezavantajele utilizarii surselor impru-
mutate.
Metode si tehnici de invatare: GPP, brainwriting, mozaic, sarcind algoritmizata, studiu de caz,
Graficul T.
Forme de organizare a activitatii: individual, de grup.
Resurse didactice: coli A4, A3, markere pentru fiecare grup, surse de finantare, programe
de finantare multiplicate, oferte de finantare pentru fiecare echipa.
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Evocare Activitatea 1. Elevii prezintd in perechi rezultatele calculelor capi- 20 GPP
talului necesar pentru initierea afacerii proprii. In urma discutiei, se min.
formuleaza intrebari pentru clarificare. Profesorul, implicand alti elevi,
raspunde la intrebarile apdrute.
Activitatea 2. Pentru a initia o afacere, sunt necesare resurse financi- Brainwriti
are. Pentru antreprenori este semnificativ sa valorifice oportunitdtile rainwriting
de finantare a propriei afaceri.
Sarcind: Scrieti pe foaie cate o idee care ar putea sa faciliteze rezol-
varea problemei: ,De unde ar putea un tandr antreprenor sa obtina Activitate
surse pentru finantarea propriei afaceri?” individuala,
Ideile sunt sistematizate si scrise pe poster de fiecare grup. de grup
Prezentarea posterelor.
Realizarea | Profesorul creeaza grupuri de cate 4-5 elevi. Explica laconic etapele 15 Mozaic/
sensului tehnicii Mozaic: min. Activitate
1. Fiecare membru al echipei va primi un fragment al informatiei si individuala,
va deveni ,expert”. de grup
2. Elevii cu acelasi fragment de informatie se vor aduna, in grupuri
de ,experti”, si vor clarifica cele mai importante aspecte ale acestui
fragment.
3., Expertii” revin in echipele initiale si fiecare, pe rand, va explica
esenta fragmentului.
Profesorul le repartizeaza elevilor fragmentele din informatia privind
sursele de finantare a unei afaceri (Anexa 7). 20 Sarcina
- , . : . o ‘ algoritmi-
Individual, fiecare elev citeste informatia din fragmentul primit si min. gv
. s s L ; zata/
identificd legdtura cu ideile formulate la etapa de evocare (3 minute). Activitat
Ctivitate
Profesorul le propune elevilor sa formeze echipe de ,experti”. Sar- de grup
cina ,expertilor” — de a evidentia specificul sursei de finantare, de
a formula argumente privind avantajele si limitele acestei surse de
finantare. ,Expertii* lucreaza aproximativ 5 minute. Fiecare ,expert’, la
sfarsitul discutiei, trebuie sd le transmita membrilor echipei de baza
concluziile la care au ajuns ,expertii”.
LExpertii” revin In echipele initiale. In urma prezentarii expertilor, fie-
care elev trebuie sa aibd un tabel care prezintd avantajele si limitele
surselor studiate (model: Anexa 2). Fiecare prezinta concluziile: ce sur-
se de finantare sunt potrivite pentru ideile de afaceri ale membrilor
echipei.
Sarcini: .
. . X 5 . o 20 Studiu
Completati Graficul T, In care sa argumentati avantajele si dezavan- _ de caz/
. S . ) B min.
tajele utilizdrii surselor imprumutate pentru finantarea afacerii. Activitate
Caracterizati doud programe de finantare si sustinere a micilor afa- de grup
ceri (www.finantare.gov.md; www.odimm.md; Anexa 2), conform
urmatorului algoritm:
— denumirea programului;
— organizatia care oferd programul;
- scopul programului;




- beneficiarii programului;

- contacte.
Prezentari.

Reflectie Profesorul imparte elevii in 4 echipe si distribuie fiecarui grup oferta | 15 Studiu
de finantare (Anexa 4). min. | de caz/

Selectati sursa optima de finantare pentru studiul de caz al grupu- In 4 grupuri
lui. Pentru fiecare grup, cate un studiu de caz (Anexa 4).
Argumentati alegerea facuta.

Prezentarea echipelor.

Extindere Sarcind: Identificati sursele de finantare pentru propria idee de afacere.

Anexe. Tema 3.2

ANEXA 1. SURSELE DE FINANTARE A UNEI AFACERI

Fragmentul 1 - Prieteni si rude

Odata ce antreprenorul si-a evaluat propriile economii si a calculat ca acestea nu sunt suficiente, probabil
ca este nevoie sa imprumute bani de la prieteni si rude. Aceasta sursa este folosita de multi antreprenori,
indeosebi la etapa de initiere a afacerii. Cel mai mare risc legat de aceasta sursa de finantare constd in pu-
nerea in pericol a relatiei cu aceste persoane, in cazul in care esueaza afacerea. Prin urmare, este important
ca investitiile lor sa fie tratate in acelasi fel ca si cum ar fi de la 0 banca sau alta sursa externa de capital.
Respectiv, urmeaza sa se cada de acord asupra conditiilor si termenelor de rambursare a imprumutului
luat de la persoanele apropiate. In functie de natura afacerii, acest tip de finantare ar putea fi suficient
pentru a suplini fondurile personale.

Fragmentul 2 - Institutiile de microfinantare

Aceste institutii sunt folosite in calitate de surse externe pentru finantarea noilor afaceri. Prima preocupare
a institutiilor de microfinantare si a bancilor comerciale la momentul evaluarii unei cereri privind acordarea
creditelor este identificarea capacitatii solicitantului de a rambursa creditul.

Capacitatea de rambursare a creditului este determinata de mai multi factori, dar cei mai importanti sunt:
1) personalitatea solicitantului de credit si 2) aptitudinea acestuia privind administrarea afacerii. Aceasta
capacitate si factorii numiti vor fi justificati prin urmatoarele documente si informatii:

— fluxul de numerar adecvat care va asigura finantarea afacerii si rambursarea creditului;
- patrimoniul intreprinderii si calitatea acestuia;

- coeficientul de indatorare - indicator ce caracterizeaza gradul de autonomie financiara a unei companii,
adica independenta sa fata de creditori. Se calculeaza ca un raport intre capitalurile proprii si datoria pe
termen lung si mediu (sau datoria totala care cuprinde si pasivul exigibil pe termen scurt);

- istoria de creditare, daca antreprenorul a beneficiat de alte credite anterior;

- capacitatea de asigurare a rambursarii creditului (gajul). Institutiile de microfinantare din Republica Mol-
dova si, cu atat mai mult, bancile comerciale nu-si vor asuma riscuri prea mari in cazul unor afaceri mici
nou-create, in special, este de mentionat faptul ca bancile comerciale au responsabilitatea de a asigura
securitatea depozitelor cetatenilor, de aceea sunt obligate sa obtinad o incredere maximala privind ram-
bursarea creditelor.

Fragmentul 3 - Creditul bancar: modalitatile de obtinere si costurile acestuia
Solicitarea unui credit de la institutiile de microfinantare sau de la banci comerciale, si anume:

- sd colecteze informatii despre produsele financiare existente la institutiile financiare (banci, organizatii
microcreditare);
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- sa aleaga institutia si produsul financiar in functie de afacere si conditiile de finantare si alte facilitati ofe-
rite;

- sa elaboreze un plan de afaceri;

- sd pregateasca setul de documente solicitate de institutia financiara;

- sd evalueze corect garantiile disponibile, pentru asigurarea creditului (gajului) si sa apeleze la specialisti,
daca este necesar;

- sa tina cont de taxele suplimentare care pot fi prevazute in contractul de creditare. Creditul reprezinta
un imprumut acordat in bani de o parte (denumita ,creditor”, de exemplu, o banca) unei alte parti (denu-
mita ,debitor”) pe o perioada determinata de timp cu o dobanda stabilita in functie de riscul pe care si-I
asuma creditorul sau de reputatia debitorului si cu un grafic de rambursare (intoarcere a sumei impru-
mutate), la incheierea caruia debitorul restituie suma imprumutata plus o anumita dobanda (procent).

Bancile din Moldova ofera credite in lei sau in valuta straina.

Fragmentul 4 - Leasingul ca forma de finantare

Leasingul reprezinta o forma de arendd pe termen lung, caracterizata prin transmiterea in folosinta a echi-
pamentului, instalatiilor, mijloacelor de transport etc. in schimbul platii chiriei. El se bazeaza pe trei prin-
Cipii de baza: termenul de scadenta, rambursabilitatea si plata. Procesul de leasing include urmatoarele
etape:

1. Beneficiarul (locatarul) ia legatura cu firma de leasing (locatorul) pentru obtinerea in leasing a echipa-
mentului.

2. Firma de leasing incheie doua contracte: unul, cu privire la vanzare—cumparare, cu proprietarul sau pro-
ducatorul echipamentului, si altul, cu privire la leasing, cu beneficiarul.

3. Firma de leasing achita intreprinderii producatoare pretul echipamentului.
4. Are loc livrarea echipamentului locatarului.

5. Locatarul achita firmei de leasing plata pentru folosirea echipamentului si comisioanele. Cele mai in-
talnite produse de leasing sunt automobilele, utilajele si echipamentele. inainte de a apela la leasing,
intreprinzatorul trebuie sa evalueze avantajele si dezavantajele lui.

ANEXA 2. AVANTAJELE SI LIMITELE DIFERITOR SURSE DE FINANTARE

Prieteni si rude

Institutii de microfinantare

Credit bancar

Leasing

ANEXA 3. PROGRAME DE FINANTARE SI SUSTINERE A MICILOR AFACERI

Grupul |
PROGRAMUL DE ATRAGERE A REMITENTELOR iN ECONOMIE ,,PARE 1+1“

Obiective: Programul PARE 1+1 are drept scop mobilizarea resurselor umane si financiare ale
lucratorilor emigranti moldoveni in dezvoltarea economica durabild a Republicii Moldova prin
stimularea infiintarii si dezvoltarii intreprinderilor mici si mijlocii de lucrdtorii migranti si benefi-
ciarii de remitente. Programul va activa in baza regulii ,1+1*, astfel fiecare leu investit din remi-
tente va fi suplinit cu un leu in forma de grant din cadrul Programului-pilot.

! Informatia privind programele de finantare si sustinere a micilor afaceri trebuie actualizatd anual.



Grup-tinta: Lucratori emigranti, cetateni ai Republicii Moldova si beneficiari de remitente -
rude de gradul I.

Activitatile principale: Programul prevede urmatoarele activitati:

— organizarea cursurilor de instruire antreprenoriald pentru migranti si rudele de gradul | ale
acestora, inclusiv distribuirea gratuita a materialelor informative si de suport;

— asistarea gratuita a antreprenorilor la initierea afacerii si post-crearea afacerilor, inclusiv elabo-
rarea business planurilor;

— acordarea granturilor in proportii de 50% din valoarea investitiei, dar nu mai mult de 200 mii
de lei.

— efectuarea monitorizarii post-finantare.

Contacte:

Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 301, Chisinau, Republica Moldova
Telefon: 22 50 01/ fax: 29 57 97

E-mail: officec@odimm.md

Web: www.odimm.md, www.businessportal.md

PROGRAMUL NATIONAL DE ABILITARE ECONOMICA A TINERILOR: PNAET

Obiective: Dezvoltarea aptitudinilor antreprenoriale ale tinerilor, bazate pe cunoasterea si ges-
tionarea optima a resurselor si facilitarea accesului tinerilor antreprenori la resurse financiare
necesare initierii si dezvoltarii unei afaceri proprii.

Grup-tinta: Programul este destinat persoanelor tinere cu varsta cuprinsa intre 18 si 30 de ani,
care doresc: sa-si dezvolte abilitatile antreprenoriale, sa lanseze o afacere proprie in zonele rura-
le si/sau sa-si extinda propria afacere in zonele rurale, crednd noi locuri de munca.

Activitatile principale: Programul cuprinde trei componente de implementare:

(1) instruire si consultanta antreprenoriala (implementator — Organizatia pentru Dezvoltarea in-
treprinderilor Mici si Mijlocii (ODIMM); (2) obtinerea creditelor preferentiale in valoare maxima de
pana la 300 000 lei (perioada de rambursare — maxim 5 ani) cu o portiune de grant nerambursabil
(40%) (implementator — Directoratul Liniei de Credit (DLC); (3) Monitorizarea post-finantare (DLC).

Contacte:

ODIMM

Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 311, Chisinau, Republica Moldova
Telefon: 22 57 99/ fax: 29 57 97

E-mail: officc@odimm.md, Persoana de contact: Ana Sochirca
Web: www.odimm.md, www.businessportal.md

DLC

Adresa: str. Banulescu-Bodoni 57/1, Chisindau

Telefon: 23 82 46 / fax: 23 82 48

Grupul Il

FGC: FONDUL SPECIAL DE GARANTARE A CREDITELOR

Obiectiv: Facilitarea accesului intreprinderilor micro si mici la resursele financiare.
Grup-tinta: intreprinderile micro si mici ce activeaza pe intreg teritoriul Republicii Moldova.

Activitatile principale: Acordarea garantiei la credit agentilor economici care nu dispun de su-
ficient gaj.

Pentru intreprinderile active, garantia reprezinta pana la 50% din marimea creditului, dar nu
mai mult de 700 mii de lei, pe o perioada de pana la 5 ani. lar pentru intreprinderile nou-create,
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garantia poate reprezenta maxim 70% din suma creditului, dar nu mai mult de 300 mii de lei.
Perioada de garantare este de pana la 3 ani.

Contacte:

Adresa: str. Serghei Lazo 48, of. 301, Chisinau, Republica Moldova
Telefon: 22 50 79/ fax: 29 57 97

E-mail: officec@odimm.md, Persoana de contact: Tatiana Chiriac
Web: www.fgc.odimm.md, www.businessportal.md

JNPGA: PROGRAMUL DE SUSTINERE S| DEZVOLTARE A SECTORULUI iMM

Obiectiv: Promovarea eforturilor privind ajustarile economice structurale prin facilitarea procu-
rarii de IMM a unui vast sortiment de echipament de producere.

Grup-tinta: intreprinderile mici si mijlocii de pe intreg teritoriul Republicii Moldova (cu exclude-
rea mun. Chisinau si Balti).

Activitatile principale: Procurarea de echipament in regim de leasing pe o perioada de un an, cu
oferirea unui grant de 40%. Valoarea procurarii variaza de la 500 mii de lei pana la 2,5 mil. de lei.
Contacte:

Adresa: bd. Stefan cel Mare 180, biroul 812, Chisinau

Telefon: 29 67 18/ fax: 29 67 19

E-mail: office.giu@jnpga.md, Persoana de contact: Alexandru Ceban

Web: http://www.jnpga.md

Grupul 111
ROGRAMUL RURAL DE REZILIENTA ECONOMICO-CLIMATICA INCLUZIVA (IFAD VI) -
INFRASTRUCTURA

Tip de finantare: granturi/ subventii.

Scopul finantarii: granturi partiale pentru dezvoltarea infrastructurii publice rurale de rezilienta
rurald si crestere economica.

Beneficiari eligibili: IMM rurale care practica activitati agricole, asociatii, cooperative si alte or-
ganizatii de producatori agricoli.

Investitii eligibile: constructia/ reparatia segmentelor de drum si poduri care sporesc accesul
beneficiarilor la zonele de producere, procesare si comercializare a produselor agricole; con-

structia retelelor de alimentare cu apa potabila si pentru irigare, pentru dezvoltarea activitatilor
de antreprenoriat in domeniul agroalimentar; constructia infrastructurii de piata agricola.

Suma grantului: maxim 200 000 dolari SUA. Contributia beneficiarilor trebuie sa fie de cel
putin 15%.

Disponibil prin: UCIP-IFAD.

Informatii suplimentare: UCIP-IFAD.

Contacte:

Adresa: bd. Stefan cel Mare 162, of. 1301-1305, Chisindu, Republica Moldova
Telefon/ Fax: + 373 22 21 00 56/ 22 50 46/ 21 05 42

Web: www.ifad.md

Finantator: Fondul International pentru Dezvoltarea Agricola (IFAD)
Expira pe data: 10/30/2020

Bugetul total - USD: 3,8 mil.

Etapa de dezvoltare a afacerii: extinderea afacerii




PROGRAMUL RURAL DE REZILIENTA ECONOMICO-CLIMATICA INCLUZIVA (IFAD VI)
Tip finantare: credite preferentiale.

Scopul finantarii: finantarea afacerilor si dezvoltarea capacitatilor microintreprinzatorilor rurali.
Beneficiari eligibili: microantreprenori membri ai asociatiilor de economii si imprumut.
Investitii eligibile: toate activitatile agricole si nonagricole rurale generatoare de venit.
Suma creditului: maxim 100 mii lei.

Termenul: pana la 3 ani.

Perioada de gratie: panala 1 an.

Alte facilitati: instruire asociatii de economii si imprumut, beneficiarii eligibili.
Disponibil prin: asociatii de economii si imprumut.

Informatii suplimentare: UCIP-IFAD.

Contacte:

Adresa: bd. Stefan cel Mare 162, of. 1301-1305, Chisinau, Republica Moldova

Telefon/ fax: + 373 22 21 00 56/ 22 50 46/ 21 05 42

Web: www.ifad.md

Finantator: Fondul International pentru Dezvoltarea Agricola (IFAD)

Expira pe data: 10/30/2020

Bugetul total - USD: 3,7 mil.

Grupul IV

Moldova Agroindbank ofera credite microintreprinderilor care au fost create recent si/sau
incep activitatea de la zero.
Suma creditului: pana la 1 000 000 lei.

Creditele sunt oferite in lei moldovenesti pentru un termen de: 18 luni - pentru formarea si
completarea capitalului circulant.

Rata dobanzii: flotanta, de la 13%. Sunt asigurate prin gajarea bunurilor mobile si imobile.
Documente de prezentat:

— cerere de credit;

— documentele de constituire;

— Intreprinderile care au desfasurat o activitate prezinta rapoarte financiare pentru perioada de
activitate;

— lista bunurilor propuse in gaj si actele de confirmare a dreptului de proprietate asupra lor.
Avantaje pentru beneficiar:

— acces la sursele de finantare la inceputul businessului;

- dobanzi reduse;

- rapiditate in perfectare;

- asistenta de specialitate din partea bancii;

- conditii favorabile de creditare.

Oficiu central:

str. Cosmonautilor 9, MD 2005, Chisindu, Republica Moldova
Telex: 163263 AGRO MD

SWIFT: AGRNMD2X

Fax: /+373 22/ 22 80 58

Web: www.maib.md
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Mobiasbanca: Credite pentru afacerea dumneavoastra
Beneficiari potentiali:

persoane fizice autorizate (birouri individuale/ asociate de avocati, notari, executori judecdto-
resti, experti judiciari, interpreti, birouri de traducere, birouri individuale/ asociate de mediere);

intreprinderi individuale, gospodarii taranesti, persoane juridice (societati comerciale);
persoane fizice ce desfasoara activitatea de antreprenoriat.
Experienta minima a solicitantului: 3 [uni sau 12 luni pentru sectorul agricol.
Moneda: MDL, USD, EUR.
Valoarea creditului: nelimitata, incepand cu 20 000 MDL sau echivalentul in USD/EUR.
Termen de rambursare: pana la 24 luni.
Garantii: fara gaj pentru o suma pana la 150 000 MDL; abordare flexibild a garantiilor.
Pentru creditele fara gaj, durata de examinare poate fi pana la 2 zile!
Documentele necesare:
— cerere de credit;
- documentele de constituire;

- Intreprinderile care au desfasurat o activitate prezinta rapoarte financiare pentru perioada de
activitate;

— lista bunurilor propuse in gaj si actele de confirmare a dreptului de proprietate asupra lor.
Avantaje:
Decizia de acordare a creditului este rapida.

Puteti opta inca de la acordarea creditului pentru o perioada de gratie de pana la 6 luni, ca sa
fiti mai relaxat cu pldtile, atunci cand aveti mai multd nevoie.

Pachetul necesar de documente este minim.

ANEXA 4. OFERTE DE CREDITARE

Oferta de creditare 1

Moldova Agroindbank ofera credite microintreprinderilor si intreprinderilor mici, care au
fost create recent si/sau incep activitatea de la zero.

Suma creditului: de la 1 000 USD pana la 30 000 USD (echivalent in lei) pentru intreprinderi
mici.
Creditele sunt oferite in lei moldovenesti pentru un termen de: 18 luni - pentru investitii.

Rata dobanzii: se aplica in functie de termenul creditului, este flotanta si constituie de la 18,5%
anual.

Sunt asigurate prin gajarea bunurilor lichide, a cdror valoare in momentul acordarii creditului
poate fi egala sau mai mica decat suma creditului.

Documentele necesare:
- cerere de credit;
- documentele de constituire;

- intreprinderile care au desfasurat o activitate prezinta rapoarte financiare pentru perioada de
activitate;

— lista bunurilor propuse in gaj si actele de confirmare a dreptului de proprietate asupra lor.




Oferta de creditare 2

Moldova Agroindbank ofera credite microintreprinderilor si intreprinderilor mici, care au
fost create recent si/sau incep activitatea de la zero.

Suma creditului: de la 1 000 USD péna la 5 000 USD (echivalent in lei) pentru microintreprin-
deri.

Creditele sunt oferite in lei moldovenesti pentru un termen de: 36 de luni - pentru investitii.

Rata dobanzii: se aplica in functie de termenul creditului, este flotanta si constituie de la 22%
anual.

Sunt asigurate prin gajarea bunurilor lichide, a caror valoare in momentul acordarii creditului
poate fi egald sau mai mica decat suma creditului.

Documentele necesare:
— cerere de credit;
- documentele de constituire;

- intreprinderile care au desfasurat o activitate prezintd rapoarte financiare pentru perioada de
activitate;

— lista bunurilor propuse in gaj si actele de confirmare a dreptului de proprietate asupra lor.

Oferta de creditare 3

Moldova Agroindbank ofera credite microintreprinderilor care au fost create recent si/sau
incep activitatea de la zero.

Suma creditului: pana la 1 500 000 lei.

Creditele sunt oferite in lei moldovenesti pentru un termen de: 60 de luni - pentru
finantarea investitiilor.

Rata dobanzii: flotanta, de 15,25%.

Sunt asigurate prin gajarea bunurilor mobile si imobile.
Documentele necesare:

- cerere de credit;

— documentele de constituire;

- intreprinderile care au desfdsurat o activitate prezintd rapoarte financiare pentru perioada de
activitate;

— lista bunurilor propuse in gaj si actele de confirmare a dreptului de proprietate asupra lor.

ANEXA 5. STUDII DE CAZ

Studiu de caz 1. Pijamale pentru copii

Caietul elevului: Studiu de caz nr. 8 — pag. 43.

Studiu de caz 2. Ana: Rochii de mireasa

Ana, absolventa a unei scoli profesionale, presteaza servicii de croitorie pentru persoane fizice de mai mult
timp, de pe bancile scolii. Dupa absolvire, Ana a decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit
de la numarul mare de solicitdri din comunitate, precum si de la solicitarea unui antreprenor (Vasile) din
orasul Balti, care era interesat sa colaboreze cu Ana. Vasile intentiona sd procure in fiecare lund cate 20 de
rochii de mireasa. Oferta era foarte bund, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sa fie incheiat cu o
persoana juridica si toate pldtile sa fie facute prin transfer. A venit timpul ca afacerea sa fie inregistrata.
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Ana confectioneaza si comercializeaza aproximativ 20 de rochii de mireasa pe luna la pretul de 1 000 lei
la un antreprenor din orasul Balti. Absolut toate materialele pentru rochiile de mireasa sunt aduse de an-
treprenor, iar Ana are doar cheltuieli de uzura a echipamentului si mentinere a spatiului, care constituie
aproximativ 2 000 lei pe luna. In afara de rochii de mireasd, Ana mai presteaza servicii de croitorie pentru
oamenii din sat, ceea ce constituie un venit de aproximativ 5 000 lei pe luna.

Ana a angajat o prietend din sat cu un salariu net de 7 000 lei pe luna.

Venitul anual 20000 + 5 000 = 25 000 x 12 luni = 300 000
Fondul de salarii (anual) 7000 x 2 x 12 luni= 168 000 lei

Cheltuieli anuale (inclusiv fondul de salarii) 2 000 x 12 luni + 168 000 = 192 000 lei
Venitul brut 300 000 - 192 000 = 108 000 lei

Impozite si taxe 108 000 - 9 516 (scutirea) = 98 484 lei

98 484 — 27 852 = 70 632 lei

27 852 X 7% =1 949,64 lei

70 632 x 18% =12 713,76 lei
194964 + 12 713,76 = 14 663,40 lei

Profit net 108 000 - 14 6634 = 93 336,60 lei

Atentie! Studiul de caz este alcatuit cu scop instructiv. Toate calculele sunt simplificate! (Nu sunt incluse
alte cateva taxe)) In calcularea taxelor tineti cont de Legea bugetului (cea mai recentd).

Studiu de caz 3. Vasile: Halate medicale pentru femei

Vasile a decis sa deschida o afacere mai neobisnuita. In discutiile cu sora sa, care e studentd la medicing, el
a observat ca ea este nemultumitd de modul in care sunt cusute halatele medicale pentru ca medicii nu
arata suficient de elegant in acestea. Vasile, care invata de croitor, i-a propus surorii sa faca designul al unui
halat, el urmand sa coase halatul dupa modelul propus. Din prima zi in care sora lui Vasile a imbracat hala-
tul la colegiu, celelalte studente s-au ardtat interesate sa procure cate un halat similar. Asa a pornit afacerea
lui Vasile inca de pe bancile scolii profesionale.

latd textul de promovare a acestei afaceri:

Mai mult decat halate medicale! Poti rdmdane elegantd si la moda si la spital — halate medicale pentru cei pentru
care conteazd imaginea. Vrei s ardti bine chiar si intr-un halat medical? Nimic nu este mai usor.

Foarte multi dintre noi ne imbrdcdm frumos si cu stil. Ne dorim ca halatele medicale s ne facd sa aratdm bine,
chiar dacd mergem, de fapt, la serviciu in ele.

Lucrdm cu oamenii si este foarte importantd prima impresie, mai ales cea pe care si-o face un om bolnav.
Halat medical: panzd tercot de calitate superioard cu texturd find, nu se sifoneazd, tesdturd rezistentd, manecd
scurtd, dreaptd, 3 buzunare aplicate frontal, guler oblic, fermoar cu cheitd.

Mdrimi disponibile: XS, S, M, L, XL, XXL.

Pretul unui halat este de 300 lei.

Vasile a reusit sa gaseasca un furnizor de materie primd la pret angro — el cumpara panza la val cu 50 lei

pentru un metru liniar. In general, toate cheltuielile pentru materia prima pentru un halat sunt de aproxi-
mativ 90 lei.

Vasile coase halatele acasa. El are 2 masini de cusut la pretul de 2 000 lei si un surfilator la pretul de
3000 lei.

Vasile reuseste sa coase 2-3 halate pe zi, in functie de timpul disponibil, pentru ca merge si la cursuri. La
moment insd, nici nu are foarte multe comenzi.



Se gandeste la douad lucruri: cum sa promoveze produsele — poate chiar sa le puna in vanzare in farmaciile
din oras — si cum sa angajeze pe cineva care sa coase halate, astfel incat el sa aiba mai mult timp pentru
promovare.

Si-ar fi dorit mult sa cumpere o masina de cusut noud, mai performanta si poate o masina de brodat, ca sa
reuseasca o personalizare mai interesanta a halatelor.

Studiu de caz 4. Adrian: Servicii de reparatie a hainelor

In conditiile crizei financiare actuale, Adrian a decis sa deschida un atelier de reparatie a hainelor. Atelierul
oferd servicii la preturi foarte mici.

Textul de promovare a atelierului:
Ai haine sau cearsafuri la care tii, dar nu se mai potrivesc?
Rochia descusutd de anul trecut;
Pantalonii lungi de la costum;
Lenjeria de pat primitd de la socri;
Pantaloni, veste, sacouri, costume, pardesie, paltoane, rochii de seard, rochii de zi etc.

Scurtdm, stramtdm, transformdm orice produs in cel mai scurt timp posibil! Vino in atelierul nostru si o sd
te bucuri din nou de lucrurile tale. Si nu e scump deloc! Succesul se bazeazd pe atentia pe care o acorddm
detaliilor.

Adrian stabileste pretul in functie de timpul necesar pentru reparatia hainei, iar anumite materiale necesare
pentru reparatie sunt adaugate la pret.

Adrian a decis ca pretul pentru o ora de lucru este de 200 lei.

Adrian lucreazd asupra comenzilor circa 4 ore pe zi, restul timpului este dedicat comunicarii cu clientii, pro-
curdrii materialelor necesare si promovarii serviciilor pe internet (retele sociale).

Atelierul se afla In incinta unui magazin alimentar din vecindtate. Adrian inchiriazd 8 m? la pretul de
1000 lei pe lung, plus facturile, care constituie aproximativ 100 lei pe luna.

Adrian are o masind de cusut (4 000 lei) si un surfilator (4 000 lei).

LU R WE L Venituri si cheltuieli (partea 1)

Timp: 90 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa identifice factorii care influenteaza venitul si sursele de venit;
sa planifice veniturile unei afaceri;
sa argumenteze importanta estimarii fluxului de venituri pe parcur-
sul unui an.

Metode si tehnici de invatare: studiu de caz, SINELG, miniprelegere.
Forme de organizare a activitatii: de grup, individual, frontal.
Resurse didactice: studii de caz pentru fiecare echipa, caietul elevului.

Evocare Distribuirea elevilor in 3 echipe: 30 Simulare

— echipa 1: clienti” (fiecare ,client” va avea la dispozitie cate 10 lei min.
pentru fiecare runda de joc; total: 30 lei);
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— echipa 2: ,producatori de jucdrii” (avioane de hartie); materia prima:
coli A4; pretul unei coli - 5 lei; fiecare membru al echipei primeste
cate o coala A4 dupa fiecare rundg;

— echipa 3: ,producdtori de jucarii” (avioane de hartie); materia prima:
coli A4; pretul unei coli - 5 lei.

Runda 1 (planificare si producere) — 3 minute pentru planificare.

Echipa de ,clienti” isi imagineazd avionul de hartie pe care ar vrea
sa-l procure.

Cele doua echipe de ,producdtori” fac avioane.
Runda 2 - 3 minute (piata).

,Producatorii” vand, iar ,clientii” cumpadra.
Runda 3 - 3 minute (producere de marfa noud).
Runda 4 - 3 minute (piata).

,Producdtorii” vand, iar ,clientii” cumpara.

La final, cele doud echipe de ,producatori’ calculeaza veniturile, chel-
tuielile si rezultatul financiar.

(Colile A4 intacte pot fi returnate profesorului, la pretul de 5 lei.)
Intrebdiri pentru debriefare:

— Care dintre echipe are venit mai mare? De ce?

— Care dintre echipe a rdmas cu marfa necomercializata?

— Cum ati planificat veniturile?

— De ce planificarea veniturilor nu a corespuns cu realitatea?

— Care sunt factorii ce influenteaza veniturile unei afaceri?

Profesorul scrie pe tabla factorii care influenteaza veniturile unei afa-
ceri.

Realizarea | Profesorul face un sumar al factorilor ce influenteaza veniturile unei 30 Miniprele-
sensului afaceri. min. | gere
Prezinta tabelul Prognoza veniturilor (caietul elevului, pag. 47).
GPP
G: Timp de 5 minute, completati, individual, Prognoza veniturilor, in GPP
baza studiului de caz nr. 10.
P: Timp de 5 minute, comparati, in perechi, rezultatele scrise si
discutati diferentele obtinute.
P: Fiecare pereche oferd cate un argument pentru a demonstra
diferentele in venituri.
Reflectie GPP 20 GPP
G: Timp de 5 minute, completatj, individual, Prognoza veniturilor pen- | ™Min.
tru propria idee de afaceri.
P: Timp de 5 minute, prezentati, in perechi, tabelul si argumentati
diferentele in fluxul lunar de venituri.
P: Fiecare pereche va prezenta si argumenta factorii care
influenteaza fluxul lunar de venituri pentru propria idee de afaceri.
Extindere Argumentati necesitatea si importanta prognozdrii cat mai reale a 10 GPP
fluxului de venituri pentru propria afacere. min.
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Venituri si cheltuieli (partea a 2-a -

LA L Prognoza cheltuielilor si rezultatul financiar)

Timp: 90 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sd explice modul in care se planifica si se duce evidenta veniturilor si
cheltuielilor;

sa estimeze rezultatul financiar al unei afaceri;

sa aprecieze importanta analizei cheltuielilor unei afaceri dupa categorii.

Metode si tehnici de invatare: studiu de caz, SINELG, miniprelegere.
Forme de organizare a activitatii: de grup, individual, frontal.

Resurse didactice: studii de caz pentru fiecare echipa, caietul elevului, tabelul Categorii
de cheltuieli (din Sugestii pentru proiectarea lectiilor, pag. 100).

Evocare

Distribuirea in 4 echipe — conform studiilor de caz. 15 Studiu de

Sarcind: Timp de 10 minute, discutati in grup si identificati toate chel- | Min. | caz
tuielile pe care le va avea antreprenorul in studiul de caz primit.
(Sarcina este realizatd in baza tabelului de venituri elaborat la lectia
precedentd)

Toate cheltuielile sunt notate in tabelul Prognoza cheltuielilor (Anexa 1
sau pag. 47 din Caietul elevului).

Notd: Echipele nu fac prezentari (acestea se vor face la etapa
Reflectie).

Realizarea
sensului

Profesorul le imparte elevilor tabelul Categorii de cheltuieli (Sugestii 40 SINELG
pentru proiectarea lectiilor, pag. 100) min.
Sarcing: Cititi, individual, informatia din tabel, timp de 7 minute, si
puneti: semnul .+ pentru cheltuielile pe care le are afacerea descrisa
in studiul de caz, semnul ,—" pentru cheltuielile pe care nu le va avea
afacerea, semnul ,?" pentru cheltuielile in cazul carora nu este clar
termenul sau nu sunteti siguri.

Sarcind: Discutati in grup, timp de 7 minute, semnele puse.
Echipele fac prezentdrile; profesorul raspunde la intrebari.

Profesorul intreaba care sunt cheltuielile pentru care elevii au pus
semnul ,+', semnul =", semnul ,?".

Profesorul raspunde la intrebari si da exemple de cheltuieli pentru a
explica unele momente neclare referitoare la categoriile de cheltuieli.

Miniprelegere. Miniprele-
Profesorul distribuie si explica tabelul Fluxul de numerar si Prognoza gere

privind rezultatul financiar al afacerii (pag. 48 din Caietul elevului).

Reflectie

Sarcind: Continuati lucrul in echipe (asupra studiului de caz) 25 Studiu de caz

si completati tabelul Fluxul de numerar si Prognoza privind rezultatul min. | Proiect
financiar al afacerii (Caietul elevului, pag. 48). de grup/

Apreciati importanta analizei cheltuielilor pe categorii. Discutie
frontala

Extindere

Fiecare elev/ echipa completeaza cele 2 tabele pentru propria idee
de afacere.




Anexe. Tema 3.3

ANEXA 1. PROGNOZA CHELTUIELILOR

Cheltuieli

Investitii

Masini de cusut

Aparat de casd,
telefon, mobilier

Cheltuieli de
productie

Tesdturd groasd

Tesaturd subtire

Furnitura

Energie electricd

Salariul pentru
croitor

General
administrative

Cheltuieli de
constituire

Servicii
comunale,
servicii telefon

Alte cheltuieli
operationale
neprevazute

Rambursarea
imprumutului

Total cheltuieli

ANEXA 2. STUDII DE CAZ

Studiu de caz 1: Coaserea uniformelor scolare

Produsul: uniforma de scoala.

Resurse umane/ Resurse financiare/ Resurse materiale:

— de desfasurat resursele si ideile;

— de selectat din sursele financiare existente pe cele din care va lua el banii.



MODULUL 1l

Prognozarea veniturilor

5 £ g g g
Produsul/ v = 'g S 5 S
- sh S o £ € £
serviciul 3 = = ] Q@ Y
c < o k9] 5 @
) e w0 (@) 2 (=)
Cant.
Haine uc 2 2 10 5 25 | 50 50 50 10 | 10 5 5
speciale/
Uniforme | Pret | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150
pentru (lei)
orice
ust Suma
9 300 | 300 1500 750 [3750|7500| 7500 |7500]1500|1500| 7500|7500

(lei)

Total: 47 100 lei

Studiu de caz 2: Hainute pentru copii.
Producerea si comercializarea lor

Ana a decis sa deschidd o afacere in domeniul croitoriei, si anume coaserea si comercializarea hainutelor
pentru copii. Pentru inregistrarea intreprinderii la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert, au fost nece-
sari 1 200 lei, confectionarea stampilei — 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei. Ana a procurat o
masina de cusut in valoare de 3 500 lei si un surfilator de 3 000 lei. Adaptarea localului pentru deschiderea
atelierului a necesitat 1 500 lei. Ana este proprietara localului si nu va plati chirie. Procurarea mobilierului, a
telefonului, a aparatului de casa — 4 500 lei.

Ana va coase 2-3 hdinute pe zi, pretul mediu de comercializare al unei hdinute este de 150-200 lei, pentru
fiecare hainutd e nevoie de 0,5 m de tesdturd, la pretul 60 lei/m, si furniturd, in suma de 10 lei pentru 100
de unitdti. Ana si-a stabilit un salariu de 3 500 lei. Pentru serviciile comunale va plati 1 200 lei. Cheltuieli ne-
prevazute — 1 500 lei.

Continutul operatiilor

Categoria de cheltuieli : Suma, lei
economice
1. | Proceduri de inregistrare 2 250 lei 2 250 lei
2. | Adaptarea localului pentru deschiderea atelierului 1500 lei 1500 lei
3. | Procurarea mobilierului, a telefonului, a aparatului de casa | 4 500 lei 4500 lei
4 Procurarea materiei prime si a materialelor pentru 100 de | (0,5 % 60) x 100 =3 000 lei 4000 lei
" | unitati 10 X 100 =1 000 lei
5 Fondul de salarizare pentru o lung, inclusiv retinerile, pre- | (1 x 3 500) — 140 lei asig. med. 3150 lei
" | vazute de legislatie (fondul social si asigurare medicald) si 210 fond. social = 3 150 lei
6. | Procurarea masinilor de cusut si a surfilatoarelor 3500 + 3000 lei 6 500 lei
7. | Cheltuieli pentru intretinerea atelierului 1200 lei 1200 lei
8. | Cheltuieli neprevazute 1500 lei 1500 lei

Total mijloace banesti necesare la initierea afacerii: 24 600 lei 24 600 lei
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Studiu de caz 3: Halate de bucatarie

Fiind maistru la scoala de meserii, profesia bucatar, Ana a observat ca procurarea uniformelor (halatelor)
este foarte dificild, de aceea a decis sa deschida un atelier de cusut uniforme.

Inregistrarea afacerii, confectionarea stampilei si obtinerea autorizatiilor au costat 2 000 lei.

Ana a procurat 2 masini de cusut a cate 2 300 lei. Apoi a angajat o cusatoreasa, pe fosta ei elevd, Marina,
care a absolvit cu succes scoala.

Atelierul de lucru este intr-o camera din casa Anei, de aceea nu costa nimic, in schimb adaptarea localului
necesita 1 500 lei. Ana si Marina vor coase cate 5 uniforme pe zi. Costul unui halat este de 200 lei. Pentru
fiecare uniforma va fi nevoie de 2 m de tesaturd la un pret de 70 lei/m si furnitura in suma de 15 lei. Pentru
procurarea mobilierului si a aparatului de casa se vor cheltui 6 000 lei, salariul fiind de 4 000 lei lunar. Servi-
ciile comunale — 1 000 lei, alte cheltuieli neprevazute — 1 500 lei.

1. | Proceduri de inregistrare 2 000 lei 2 000 lei
2. | Adaptarea localului 1500 lei 1500 lei
3. | Procurarea masinilor de cusut 4600 lei 4600 lei
4. | Procurarea mobilierului 6 000 lei 6 000 lei

2m x 70 lei x 100 = 1 400 lei 1500 lei

5. | Materia prima (100 de unitati) _
10 fx 100 b =1 000 lei

6. | Fondul de salarizare pentru o luna (2 persoane) | 8 000 — 400 =3 600 7 200 lei
7. | Cheltuieli pentru intretinere 1000 lei 1000 lei
8. | Cheltuieli neprevazute 1500 lei 1500 lei
Total: 25300 lei

Surse proprii = 1 200 lei.
Surse imprumutate din granturi (bani nerambursabili) = 13 300 lei.

Studiu de caz 4: Atelier de reparatie, ajustare,
scurtare a hainelor

Vera, fiind locuitoare a unui sat din centrul Moldovei, a observat ca multe persoane ar avea nevoie de aju-
torul unui croitor pentru a scurta o pereche de pantaloni sau o rochie, a ldrgi sau a stramta un costum,
a repara unele haine etc.).

Vera a decis sa lanseze afacerea, initiind un atelier de croitorie. Pentru a incepe activitatea, ea a scos din cu-
farul mamei o masina de cusut.

Atelierul va fi amplasat intr-o camera din propria casa, care necesita cheltuieli pentru adaptare in suma
de 2 000 lei. Salariu pentru o persoand — 1 000 lei, contabil - 500 lei, cheltuieli pentru aparat de casa —
2100 lei, telefon — 200 lei, servicii comunale — 1 000 lei, mobila — 1 950 lei. Cheltuieli de inregistrare,

la Inspectoratul fiscal — 800 lei, stampild — 180 lej, alte cheltuieli ce tin de autorizatii — 500 lei.



MODULUL 1l

Ca sd poata lucra, Vera va procura atd, panglici, foarfecd, ace si alte materiale — 2 000 lei. Atelierul va avea
program 6 zile pe saptdmana. Taxele pentru servicii vor fi urmatoarele:

e scurtarea pantalonilor — 50 lei;

e scurtarea fustei, a rochiei, a paltonului — 100 lej;

e ajustarea hainelor — 150 lej;

» schimbarea fermoarului la fuste, rochii — 50 lei;

» schimbarea fermoarului la scurtd — 80 lei;

e repararea hainei defectate — copii: 50 lei; maturi: 80 lei.

Se itentioneaza ca, saptdmanal, sa se facd reparatii la haine in suma de 560 lei. Astfel, lunar ar iesi: 560 lei x
26 zile = 14 560 lei.

Studiu de caz 5: Lenjerie de pat

Cdutand cadouri de 8 Martie sau Craciun, pentru rude si prieteni, Natdlita a ajuns la concluzia ca ar fi foarte
pldcut, dar si util sa le daruiasca seturi de lenjerie de pat. Vdzand preturile exagerate de pe piatd, ea decide
sa cumpere stofd si sd coase singurd, mai ales ca dispune de masina de cusut a bunicii sale. Prietenele, va-
zand lucrurile frumoase si calitative pe care le face Natalia, au inceput sa faca comenzi la ea. Natalia a ince-
put sd coase lenjerie de pat la comanda in baza de patenta, cu marimile:

2 pers. — 200 x 220 cm - 230 lei;
1 pers. — 140 x 220 cm — 180 lei.

2 pers. 1 pers.

1 m de stofd costd 20 lei 1 m de stofd costd 20 lei

Pentru 1 set se cheltuie 730 m = 146 lei Pentru 1 set se cheltuie — 55 m = 110 lei
Atd — 1 set costa 5 lei Atd — 1 set costa 5 lei

Cheltuieli pentru 1 set — 151 lei Cheltuieli pentru 1 set — 115 lei

Pe zi face 5 seturi pentru 2 pers. si 1 set pentru 1 pers,, lucreaza 3 zile/sapt,; 8 zile/ luna.
Timp de 1 luna face 60 de seturi pentru 2 persoane si 12 seturi pentru 1 persoana.

1. Cheltuieli de lansare a afacerii

Cheltuieli Suma totala, lei =~ Surse proprii, lei S |mprt.1-
mutate, lei

Procedee legate de inregistrarea afacerii:

) o 300 300
1. Achitarea patentei/lund
Ata 15 15
Centimetru 10 10
Foarfeca 60 60
Sacose pentru impachetare (1 000 buc) 200 200
Total: 585 285 0
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2. Prognoza veniturilor

Cantitate 12 10 10 8 8 10 15 20 20 15 15 15

Lenjerie
depat | Pret, lei 180 | 180 | 180 | 150 | 150 | 150 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180

1 pers.
P Suma, lei [2160|1800|1800|1200(|1200|1500(1700(3600|3600(2700|2700]|2700

Cantitate | 60 60 60 30 50 50 40 50 60 60 60 70

Lenjerie Pret, lei 230 | 230 | 230 | 200 | 180 | 200 | 200 | 230 | 230 | 230 | 230 | 230

de pat
o o o o o (@) o o (@)
2 pers. c e | 8 S S o S I o S S S S S
uma, lei @ o o S 3 IS S A 5 o 59 =
o ™ ™ < o o © — ™ ™ ™ Ne)
— — — Ne) = = 0 pat — — — —
2 g|8lslglg|lslele|slels
Total: Lei o O O S ~ frg) S = < g} frg) o
L L L N = = N L ~ © © ©
— — — N — — (o)} — — — — —

Studiu de caz 6: Confectionarea papioanelor

Olga este eleva la o scoala profesionald de croitorie. Fata are un fratior care merge in clasa I. Olga i-a cusut
cateva papioane, observand ca acestea nu necesitd mult material, nici mult timp pentru a fi confectionate.
Totodatd, i-au venit tot mai multe idei referitoare la designul papioanelor si combinarea culorilor. Olga a
mai cusut papioane si le-a adus la scoala profesionald. Acestea s-au vandut cu usurinta la pretul de 60 lei.
Astfel Olga a hotdrat sd lanseze o mica afacere de confectionare a papioanelor. Olga a inregistrat intreprin-
derea individuala, suportand cheltuieli de inregistrare in suma de 2 000 lei. A procurat 0 masind de cusut
performanta de 9 000 lei si ustensile (foarfeca etc)) In suma de 300 lei. Pentru o lund de activitate Olga a
procurat:

diferite materiale (stofe): 20 m, pretul pentru 1 m e de 80 lej;
ata, furniturd etc. de 400 lei.
Alte cheltuieli operationale constituie 400 lei. Astfel, cheltuielile lunare sunt:
20 x 80 + 400 + 400 = 1 600 + 800 = 2 400 lei.
Cheltuieli de initiere a afacerii sunt:
2 000 (inreg.) + 9 000 (mas. cusut) + 300 (usten.) + 2 400 (materiale) = 11 300 + 2 400 = 13 700 lei.
Olga a preconizat sa coase si sa vanda cca 80 de papioane pe luna. Pretul 1 papion este de 60 lei.
Calculati capitalul necesar pentru initierea afacerii.
Alcatuiti prognoza veniturilor si cheltuielilor, intocmiti fluxul de numerar pentru primul an de activitate.
Cheltuieli pentru 1 unit. — 24 00/80 = 30 lei/papion (cost); 60 lei/papion (pret).

Cheltuielile de lansare a afacerii (13 700 lei) vor fi suportate integral de familia Olgdi, deci nu va fi nevoie de
imprumut (100% surse proprii).

Pentru completarea documentelor primare:

Pe data de 16.03.2015, Olga a procurat material de la Intreprinderea ,Raza” SRL, in baza facturii de expedi-
tie BBN0484746, in suma de 400 lei.

Pe data de 18.03.2015, Olga a vandut 6 papioane unei persoane fizice, in baza facturii de expeditie
CAN 0969594,



MODULUL

Prognoza cheltuielilor

Septembrie
Octombrie
Noiembrie
Decembrie

)
) =
c S
: S
c 0

(]
S (e

Can-
titate 60 100 100 60 80 30 30 100 100 80 80 80 900
(buc.)

Pret 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60 | 60

(lei)

Suma

oy | 3600|6000 |6000 | 3600|4800 | 1800 | 1800|6000 | 6000|4800 | 4800 | 4800 | 54000

Studiu de caz 7: Confectionarea costumelor pentru
animale (iarna/ vara)

lonela este absolventa Scolii Profesionale nr. 8 din Chisindu. Tandra iubeste mult animalele, indeosebi pisici-
le si cainii. Avand economii proprii de 14 000 de lei, lonela intentioneazd, cu mama ei, sa deschida o intre-
prindere individuala (atelier de croitorie). Ea vrea sa confectioneze costume din stofd groasa (de iarnd) si din
stofd subtire (de vard) pentru animale. Conform calculelor pe care le-a facut, costumele din stofa groasa se
vor vinde la un pret mediu de 400 lei (buc), iar costumele din tesdtura subtire — la 300 lei (buc).

lonela a stabilit ca ar putea sa coase cu mama sa cate 2 costume pe zi, avand un orar zilnic de 4 ore, astfel
ar fi 40 de costume pe lund. Pentru aceasta are nevoie de:

« 1 surfilator = 3 000 lej;

o 1 masind de cusut — 2 200 lej;

e salariul mamei — 1 800 lej;

o salariul personal — 1 800 lej;

e aparat de casa — 2 600 lei;

« mobilier: masa — 400 lej; raft — 800 lei.

Materie prima:

o pentru un costum gros va fi nevoie de 0,5 m de tesaturd, pretul pentru 1 m fiind de 70 lei;
o pentru un costum subtire — 0,4 m de tesatura, pretul pentru 1 m fiind de 50 lej;

o pentru furniturd, 1 unitate — 40 lei.

Achizitionarea acestora se face in noiembrie/ decembrie. Atelierul va fi amplasat intr-un local propriu, deci
nu este nevoie de adaptare suplimentara.

Alte costuri:

e intretinerea atelierului, lunar — 500 lei (servicii comunale);

e energie electrica — 500 lei/lung;

o cheltuieli operationale — 200 lei/lung;

» cheltuieli de inregistrare CIS si Inspectoratul Fiscal — 1 200 lei;
« confectionarea stampilei — 200 lej;

e obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei.
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Prognoza veniturilor

Cantita-

teprod, | - - 5 5 2 2 10 10 10 0 | - - 54
Costume |puc.
de vard
pentru Pret, lei - - 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | - - -
cdini

lS;ma, - — [ 1500|1500 600 | 600 | 300 | 300 | 300 | 300 | — - 16200

Cantita-

teprod, | 5 8 12 11 8 3 - - - - - 5 52
Costume |buc.
deiarna
pentru Pret, lei | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | - - B = - | 400 =
cdini

Suma,

oi 2000|3200|4800|4400(3200|1200| - - - - - 12000(19 800
Total venit: 36 000 lei

Studiu de caz 8: Genti pentru cumparaturi

Sandu, elev la o scoala profesionald, specialitatea croitor-cusator, a participat la o campanie de salubrizare
a unui parc din or. Chisinau. Baiatul a rdmas puternic impresionat de cantitatea deseurilor, preponderent
pungi din plastic utilizate.

Din marea dorinta de a schimba ceva, el a hotadrat si-si coase o0 geantd din panza pentru cumparaturi. In
asa mod va contribui la protectia mediului, deoarece geanta poate fi folosita pe termen lung, spdlatd, inlo-
cuind astfel sute sau chiar mii de pungi de plastic.

Impresionata de dibdcia fratelui sdu, Valentina I-a rugat pe Sandu sa-i coase si ei o trusa pentru farduri.
Mama si-a dorit 0 geantd pentru plajd. Prietenele mamei lui Sandu chiar au venit cu modelul si tesatura ne-
cesara pentru geanta de cumparaturi dorita.

Confruntandu-se cu cererea prea mare pentru posibilitatile sale, Sandu hotdrdste sa infiinteze o afacere.
El decide sa angajeze un coleg de grupd pentru un salariu de 1 000 lei/lund. Dupa ore, baietii planifica sa
confectioneze in medie 7 genti/zi (140 genti/lund). Pentru o geantd de dimensiunea: 41 cm — latime,

44 cm — adancime, 36 cm — manere, 10 cm — ldtimea bazei, este nevoie de 0,5 m de tesaturd. Aceasta va
fi achizitionatd de la o fabrica de mobild la un pret foarte avantajos — 40 lei/m, deoarece sunt resturi de
stofd, de diferite tipuri si culori. Pentru furniturd va pldti 5 lei/geanta. Pretul unei genti va fi de 50 lei.

Necesarul pentru initierea si activarea in prima luna: masina de cusut — 3 000 lei, masa — 250 lei, scaun —
100 lei, masd pentru calcat — 1 500 lej, fier de calcat — 250 lei, aparat de casa — 260 lei.

Atelierul este amplasat intr-o odaie din casa bunicii lui Sandu. Odaia va avea nevoie de adaptare, cu cheltu-
ieli estimate la suma de 400 lej; intretinerea lunard — 300 lei, energia electrica — 200 lei.

Cheltuieli legate de procedura de inregistrare a afaceri:
inregistrarea la Camera Inregistrarii de Stat — 1 200 lei;
confectionarea stampilei — 250 lei;
obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei.

Contributia baietilor in afacerea nou-creata este de cate 5 000 lei (10 000 lei). Suplimentar, Sandu a impru-
mutat 5 000 lei.
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Repartizarea cheltuielilor dupa tipurile lor, cu indicarea sumei

Categoria de cheltuieli

Continutul operatiilor economice

Suma, lei

1. Procedura de inregistrare a afacerii 1200 + 250 + 800 2250
2. Adaptarea incaperii 400 400
3. Pret de achizitie a masinii de cusut 2 500 2 500
4. Mobilierul 250 + 100 350
5. Fier de cdlcat/ masa 250 + 150 400
6. Procurarea materiei prime pentru 100 de genti | 100 x (50 x 40) = 2 000 2500
100 x 5 =500

7. Fondul de salarizare pentru 1 luna (2 X 2000) x 1,27 = 2 540 lei 5080
8. Cheltuieli de intretinere a atelierului 300
9. Allte cheltuieli operationale neprevdzute 500
Total mijloace banesti: 14 280

Prognoza veniturilor

Produsul
cantitate, | o 1 100 | 100 | 140 | 100 | 100 | 140 | 140 | 140 | 100 | 100 | 140
bucati
gemtl | retlei | 50 | 50 | 50 | 50 | 50 | s0 | 50| 50| 50| 50| 50| s0
suma, lei |2 5005 000(5000|7000(5000(5000|7000|7000|7000|5000(5000|7 00067 500

Produsul

cantitate,
bucati

50

Prognoza cheltuielilor de materie prima

100

100

100

100

140

140

100

100 | 140

Total,

lei

consum
material,
metri

25

50

50

70

50

50

70

70

70

50

50 70

pret /m,
genti lei

40

40

40

40

40

40

40

40

40

40

40 40

pret
fesatura,
lei

1000

2000

2000

2800

2000

2000

2800

2800

2800

2000

2000|2800

furnitura

pret fur-
nitura, lei

250

500

500

700

500

500

700

700

700

500

500 | 700
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Prognoza cheltuielilor

Investitii

Masina
de cusut

2500

Aparat de
casa, mobilier

Cheltuieli de
productie

Tesatura

500

1 000

1000

1400

1 000

1 000

1400

1400

1400

1 000

1 000

1400

Furnitura

250

500

500

700

500

500

700

700

700

500

500

700

Energie
electrica

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

Salariu

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

5080

Cheltuieli
general admi-
nistrative

Cheltuieli de
constituire

2250 0 0

Servicii
comunale

300 | 300 | 300

300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300

Alte cheltuieli
operationale

Adaptarea
odaii

400 | 400 | 400

400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400 | 400

Rambursarea
imprumutului

1000 | 1000|1000

1000|1000|1000|1000|1000{1000|1000|1000]|1000

Total
cheltuieli:

12990(8 480|8480(9080(8480|8480|9080|9080|9080|8480|8480(9 080

Timp:
Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

Notiuni fundamentale de evidenta contabila

90 min.
La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa identifice importanta evidentei financiare a activitatii antrepreno-
riale;
sa descrie patrimoniul unei intreprinderi;
sa reflecte operatiile economice conform cerintelor contabilitatii in
partida simplg;
sa argumenteze necesitatea evidentei contabile in gestionarea pro-
priei afaceri.
brainstorming, miniprelegere, problematizare, studiu de caz, grafic
conceptual, argument in 4 pasi.
de grup, fronatl, individual.
caiet de sarcini pentru elevi; fise cu suport de curs; 5 postere A2, mar-
kere; sevalet rotafoliu (flip-chart) sau tabla; tabele cu graficul
conceptual; ,banii” pentru activitatea de energizare.




Evocare Pe tabla sau pe sevaletul rotafoliu se noteaza cuvantul ,Con- | 10 Brainstorming/
tabilitate” si li se propune elevilor sa spuna tot ce stiu referitor | min. | Activitate frontald/
la acest termen, tot cu ce se asociazd notiunea data. Profeso- de grup
rul noteaza pe tabla ideile elevilor.

Realizarea | Profesorul realizeazé o miniprelegere privind contabilitatea, 15 Miniprelegere/

sensului obiectul contabilitdtii — patrimoniu, venituri si cheltuieli (Ane- | min. | Activitate frontald
xal).

Clasa este impadrtitd in echipe a cate 4-5 persoane, fiecare Mozaic/

elev devenind expert pentru una dintre sarcini: Activitate de grup
1) sa defineascd notiunea de ,contabilitate”,

2) sa identifice patrimoniul intreprinderii si partile lui compo- Suport de curs
nente;

3) sa explice cerintele evidentei contabile; Studiu de caz/

4) sa caracterizeze veniturile, cheltuielile si rezultatul financiar. Activitate de grup
,Expertii” se aduna in echipe conform sarcinii primite, ela-

boreazd o relatare si apoi fiecare ,expert”, pe rand, explica

esenta fragmentului studiat.

Sarcind: Tn baza studiului de caz, alcatuiti o listad a patrimoniu- | 15 Postere A2, markere
lui afacerii, specificati veniturile si cheltuielile antreprenorului | min.

(tipuri de venituri si cheltuieli).

Prezentarile echipelor.

Evocare Intrebiri: Termeni in avans

— Ce este un cont de platd?

- Ce este o factura?

— Ce este un bon de casa?

— Ce este un act de predare—primire?

Realizarea | Sarcind: Numiti documentele justificative care sunt intocmi- 10 Miniprelegere/

sensului te In cadrul evidentei contabile a afacerii (folosind Anexa 1). min. | Problematizare/
Exempilificati in cadrul caror tranzactii/ operatii economice Activitate frontald
acestea trebuie intocmite. Specificati ce informatii trebuie sa Bon de plats, bon
contina documentele. de consum, factura
Prezentdri. fiscala
Sarcind: Cititi studiul de caz (Anexa 2) i, in baza lui, completati
documentele contabile primare si registrul de incasari si pldti. Studiu de caz/
Prezentari. Activitate de grup

15

min. | 4 seturi de docu-
mente:
bon de platd, bon
de consum, registrul
de Incasari si plati

Reflectie Sarcind: Este necesara evidenta contabila a afacerii? 10 Argument in 4 pasi/
Argumentati rdspunsul in baza tehnicii argument in 4 pasi. min. | Activitate individuala

Afirmatia - Explicatia - Dovada — Concluzia.
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Profesorul le sugereaza elevilor sa opereze cu notiunile studi- Caiet de sarcini pen-
ate In cadrul lectiei, mentinand relevanta logica a raspunsu- tru elevi, s. 3, p. 42
rilor.
Prezentari.

Extindere Elaborati o lista a patrimoniului pentru propria afacere. 2 Exercitiu
Specificati cateva cheltuieli si cateva venituri pe care le veti min.
avea.

Anexe. Tema 3.4

ANEXA 1. NOTIUNI FUNDAMENTALE DE EVIDENTA CONTABILA

Contabilitatea este un instrument care structureaza ordonat toate operatiile si se ocupad cu
masurarea, evaluarea, cunoasterea, gestiunea si controlul activelor, datoriilor si capitalului
propriu, precum si a rezultatelor obtinute din activitatea persoanelor fizice si juridice; permite
filtrarea datelor dupa necesitati. Pentru aceasta, este strict necesara inregistrarea cronologica si
sistematica a operatiilor, prelucrarea si pastrarea datelor.

Exemplu: Sandu Implineste 16 ani si vrea sa organizeze serbarea acasd, insd are la dispozitie numai
2000 lei. El face o lista de cumparaturi si merge la piatd. Ajutati-l pe Sandu sd foloseascd aceastd
suma in asa fel, Incat sa reuseasca sa cumpere tot de ce are nevoie pentru organizarea sarbatorii.

Rdspuns: Sandu face o lista de invitati, ca sa vada cati prieteni vor fi prezenti, apoi face o listd de bu-
cate pe care vrea sa le pregateascd. Dupa aceasta, poate sa intocmeasca lista de produse pe care
trebuie sa le procure de la piatd sau magazin. In asa fel, Sandu a facut evidenta veniturilor si cheltu-
ielilor.

Functiile contabilitatii:
functia de inregistrare si prelucrare a datelor (in expresie valorica);

functia de informare (furnizarea de informatii privind structura si dinamica patrimoniului,
a situatiei financiare si rezultatelor obtinute);

functia de control (verificarea modului de utilizare a valorilor materiale si banesti);

functia juridica — datele furnizate de contabilitate servesc pentru a dovedi veridicitatea unor
operatii economice;

functia previzionala - pentru determinarea tendintelor de evolutie a fenomenelor si procese-
lor economice viitoare.

Cerintele de baza ale evidentei contabile:
obiectiva - se reflecta real toate datele;
completa - se reflecta toate domeniile de activitate a intreprinderii;
clara - accesibila pentru creditori, actionari;
operativa — toate informatiile se prezinta la momentul corespunzator;

simpla - cheltuielile pentru organizarea evidentei contabile nu trebuie sd fie mari.

Obiectul contabilitatii este patrimoniul intreprinderii (= avere: resursele economice,
capitalul, fondurile). Patrimoniul intreprinderii este totalitatea bunurilor ce fi apartin si au
fost procurate din surse proprii sau surse strdine.

Echilibrul evidentei contabile:
Patrimoniul = Drepturi + Obligatii (Surse proprii + Surse straine).




Obiectul contabilitatii cuprinde, pe langa cunoasterea existentei patrimoniului, si miscarile,
transformarile acestuia. Miscarile se referd la operatii simple de intrari si iesiri de elemente patri-
moniale, dar si la modificari complexe ce se cunosc drept: cheltuieli; venituri; rezultate.

Efortul este masurat de contabilitate prin cheltuieli, iar efectul prin venituri.

Cheltuielile sunt mijloacele folosite de intreprindere pentru asigurarea activitatii sale. Cheltuie-
lile se clasifica in:

cheltuielile din activitatea operationala: costul vdnzdrilor, cheltuieli comerciale, cheltuieli general-
administrative;

cheltuieli din activitatea neoperationals;
cheltuieli privind impozitul pe venit;

veniturile sunt resursele financiare obtinute de intreprindere in urma activitatii sale. Veniturile
se clasifica in:

a) venituri din activitatea operationald: venitul din vanzari, alte venituri operationale;
b) venituri din activitatea neoperationala.

Rezultat financiar = Venituri — Cheltuieli
Venituri > Cheltuieli —> —> profit
Venituri < Cheltuieli —> —> pierderi
Evidenta contabila furnizeaza informatii despre starea si schimbarea situatiei patrimoniale si

financiare a intreprinderii. Scopul acetseia consta in calcularea rezultatelor financiare si intocmi-
rea rapoartelor financiare (darilor de seama).

Obiectul contabilitdtii )

Cadrul legislativ

Principalul document care reglementeaza activitatea contabila este Legea contabilitdtii nr. 113
din 7.04.2007, in vigoare de la 01.01.2008.

Cu privire la obligativitatea tinerii contabilitatii, in art. 7, legea prevede cd entitatea este obli-
gatd sa tind contabilitatea si sd intocmeasca rapoartele financiare in modul prevazut de prezen-
ta lege, de standardele de contabilitate, de planul de conturi contabile si de alte acte normative.

In conformitate cu legislatia, toti intreprinzatorii sunt obligati sa tind evidenta contabila, cu ex-
ceptia titularilori patentei de intreprinzator.

Pe parcursul activitatii au loc operatii economice, care se inregistreaza in urmatoarele docu-
mente justificative: factura de expeditie, factura fiscald, bonul de consum, bonul de primire, foaia
de parcurs, dispozitia de platd etc.

Sisteme contabile tinute de intreprinzatori: Sistemul contabil in partida simpla, care
prevede reflectarea unilaterala a faptelor economice, conform metodei ,intrare—iesire”. Toate
operatiile economice se inregistreaza in registrul incasarilor si platilor, in baza documentelor
justificative.
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Registru — jurnal de evidentd a operatiilor economice ce se completeaza in ordine
cronologica si in mod sistematic.

Aceasta metoda nu prevede prezentarea rapoartelor financiare. Firmele pot tine contabilitatea
in partida simpld, daca nu depasesc limitele a doua din urmatoarele trei criterii pentru perioada
de gestiune precedenta:

— totalul veniturilor din vanzari — cel mult 3 milioane de lei;
- valoarea de bilant a activelor pe termen lung — cel mult 1 milion de lei;
- numarul mediu scriptic al personalului in perioada de gestiune — cel mult 9 persoane.

Sistemul contabil in partida dubla se bazeaza pe principiul dublei inregistrari, adica una si
aceeasi tranzactie se reflectd in activul si in pasivul bilantului contabil. Se aplicd planul de con-
turi prevazut de Standardele nationale de Contabilitate (SNC), iar operatiile economice se inre-
gistreaza in debitul unui cont si in creditul altui cont cu aceeasi suma valorica.

Contul contabil reprezintd un procedeu de inregistrare curenta, grupare ordonata si control

operativ ale existentei si miscarii activelor si pasivelor intreprinderii intr-o perioada de gestiune
(lung, trimestru). Se deosebesc: conturi de activ, pasiv, venit, cheltuieli.

Conturi bilantiere (BILANT)

Active pe termen lung (peste 1 an) 1

Active curente (pana la 1 an)

Capital propriu (pasive)

Pasive pe termen lung (peste 1 an)

U~ W N

Pasive pe termen scurt (pana la 1 an)

Conturi de rezultate (RAPORT REZ. FINANCIAR)

Venituri

Cheltuieli 7

Contabilitatea standartizata are structura bazata pe planuri de conturi care se impart in: active si
pasive. Fiecare cont are Debit si Credit.

Activele: plus (+) la Debit si minus () la Credit (+ inseamna ca se mdresc pe debit, - inseamna ca
se micsoreaza pe credit).

Pasivele: — la Debit si + la Credit (-, adica se micsoreaza pe debit, +, adica se maresc pe credit).
Fiecare cont are o denumire care defineste categoria operatiei ce a fost efectuata.

in final, contabilitatea reflectd operatiile ce au loc in urma desfasurarii activitatii de antrepre-
noriat.

Programele speciale de evidenta contabila reprezinta un sistem integrat ce permite optimi-
zarea sistemului informational al organizatiei, o evidenta clara si precisa a situatiei economico-
financiare a acesteia. O aplicatie des folosita este programul 1C: CONTABILITATE, care asigura
evidenta si procesarea documentelor primare si intocmirea tuturor rapoartelor financiare in for-
ma electronica. Actualmente, Inspectoratul Fiscal de Stat accepta toate rapoartele financiare in
forma electronica, ceea ce usureaza viata contabilului modern, reducand fluxul de documente
pe suport de hartie si asigurand o economie de timp.

Toate operatiile economice efectuate in activitatea cotidiana se vor inregistra de intreprinzator,
in mod obligatoriu, in documente. Acestea poarta denumirea de documente justificative si se
intocmesc la momentul infaptuirii operatiei economice.




In cadrul documentelor justificative (primare) se includ:
dispozitiile de incasare si dispozitiile de plats;
bonul de primire si bonul de consum;
factura fiscala;
foaia de parcurs;
actul de primire—predare a serviciilor;
lista de inventariere etc.
Fiecare document trebuie sa contina urmatoarele elemente obligatorii:
denumirea documentului;
denumirea agentului economic;
data intocmirii;
continutul operatiei economice;
unitatile de mdsura a operatiei economice;

functia, numele si semndtura persoanei responsabile.

ANEXA 2

Studiu de caz: Evidenta contabila a afacerii

Maria hotdraste sa deschida un atelier de croitorie. Conform cercetarilor efectuate, ea a determinat ca ar
putea coase, impreuna cu mama sa, cate 4 unitati de productie pe zi. La un orar de 5 zile pe saptamang,
ele vor confectiona 80 de unitati pe lund. Pentru aceasta, Maria are nevoie de 2 masini de cusut a cate

2 500 lei, un salariu pentru fiecare - cate 1 200 lei, aparat de casa - 2 600 lei, telefon - 300 lei, mobilier -

2 350 lei. Pentru o unitate de productie va fi nevoie de 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/m si furnitura

in suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat intr-un local propriu, care necesita pentru adaptare cheltuieli in
suma de 2 000 lei. Intretinerea atelierului — 1 000 lei lunar (servicii comunale si telefonice). Vor mai aparea
alte cheltuieli operationale in sumd de 2 000 lei. Cheltuielile de inregistrare a intreprinderii: inregistrarea la
Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert — 1 200 lei, confectionarea stampilei — 250 lei, obtinerea diferitor
autorizatii — 800 lei.

Exercitiul 1. Elevii scriu pe suport de hartie toate operatiile descrise in exemplu.

In tabelul de mai jos se prezinta intr-o forma structurata operatiile din exemplul de mai sus - scopul este ca
elevii sd vadd/ elaboreze tabelul si sd inteleagad cd aceastd formuld faciliteazd lucrul cu datele.

Personal/ salariu pe lund 2 1 200,00
Producere/ lund 80

Masini de cusut 2 5000,00
Aparat de casd 1 2 600,00
Mobilier 1 2 350,00
Tesatura (1 m) 1 50,00
Furnitura 1 10,00
Cheltuieli de adaptare 1 2 000,00
Intretinere atelier (telefon, servicii comunale) 1 1.000,00
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Cheltuieli operationale 1 2 000,00
Inregistrarea intreprinderii 1 1 200,00
Stampila 1 250,00
Autorizatii 1 800,00

N.B. Tabelul de mai sus constituie prima etapd de intelegere a unuia dintre principiile de bazd ale contabilitdtii -
structurarea datelor (date sctructurate).

Exercitiul 2. Structuram datele din tabel dupa categoriile de cheltuieli.

: Cantitat D .

Descriere . av & Suma, lei Categorie
numar

Lucrdtori angajati/ salariu lunar 2 1 200,00 Retribuirea muncii

Producere/ lund 80 Produs

Utilaj. Obiect de mica valoare

Masini de cusut 2 2 500,00 (pana 1a 3 000 lei)

Aparat de casd 1 2 600,00 Obiect de mica valoare (pana la 3 000 lei)
Mobilier 1 2 350,00 Obiect de mica valoare (pana la 3 000 lei)
Tesdtura (1 m) 1 50,00 Materie prima

Furnitura 1 10,00 Materie prima

Cheltuieli de adaptare a oficiului 1 2 000,00 | Cheltuieli

Icrg;c;s‘tgj:;ree) atelier (telefon, servicii . 100000 | Cheltuiel

Cheltuieli operationale 1 200000 | Cheltuieli

Inregistrarea intreprinderii 1 1 200,00 | Cheltuieli

Stampild ] 250,00 Obiect de micéd valoare (pand la 3 000 lei)
Autorizatii 1 800,00 Active nemateriale

Exercitiul 3. Continuam exemplul si adaugam toate operatiile intr-un tabel
cu venituri si cheltuieli, inclusiv prima luna de activitate, care include cheltuielile
de initiere a afacerii.

Descrierea operatiei Venit (+), lei Chelt:]elieh =)
Economii personale 01.03.2017 22 600,00
Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii 01.03.2017 - 1200,00
Ch?|tUI?|I de adaptgre a OfICIL:I|UI (reparatie cosmetica, 05.03.0017 000,00
lacat, prize, prelungitor, lampd)
Achitat stampila 06.03.2017 - 250,00
Achitat autorizatii 06.03.2017 - 800,00
Procurat mobilier 07.03.2017 - 2350,00

Cumpadrat masind de cusut 07.03.2017 -5000,00




Procurat materiale pentru primele 80 de rochii 08.03.2017 -5600,00
Transport, luming, telefon, servicii comunale 05.03.-30.03.2017 —-3000,00
Salariu pentru 2 lucratori 30.03.2017 -2400,00
Total: 22 600,00 -22 600,00

Soldul la 31.03.2017: 0,00

Exercitiul 4. in functie de categoria datelor din tabel, cautam denumirea contului

din planul de conturi si-l adaugam in tabel.

513 (Imprumuturi pe termen

Economii perosnale 1 22 600,00 Datorii
scurt)
Obligatii/ s
Lucrdtori/ salariu pe lund | 2 1 200,00 Datorii/ Retribu- 53.1 .(Datorn‘fat‘a de perscinal
. ) privind retribuirea muncii)
irea muncii
Producere rochii/ pe luna | 80 Produs 217 Marfuri
Utilaj (obiect
Masini de cusut 2 2 50000 | 9€Micavaloare |13 opysp)
’ (pand la
3000 lei)
Obiect de mica
Aparat de casd ] 2 600,00 valoare (panala | 213 (OMVSD)
3000 lei)
Obiect de mica
Mobilier 1 2 350,00 valoare (pand la | 213 (OMVSD)
3000 lei)
Tesdtura (1 m) 1 50,00 Materie primd 211 Materiale
Furnitura 1 10,00 Materie prima 211 Materiale
Chgltu@h de adaptare a : 2000,00 Cheltuiel 7?3 (Cheltwell generale si admi-
oficiului nistrative)
|ntr§§|f1ere atelier (telefon, : 1 000,00 Cheltuieli 7?3 (Cheltwell generale si admi-
servicii comunale) nistrative)
Cheltuieli operationale 1 2 000,00 Cheltuieli 7?3 (Cheltweh generale i admi-
; nistrative)
111 (Active nemateriale) si
Inregistrarea intreprinderii | 1 1200,00 Cheltuieli 713 (Cheltuieli generale si admi-
nistrative)
Obiect de mica | 111 (Active nemateriale) si
Stampild 1 250,00 valoare (pand la | 713 (Cheltuieli generale si admi-
3000 lei) nistrative)
, 111 (Active nemateriale) si
Autorizatii 1 800,00 Active 713 (Cheltuieli le si admi
( : nemateriale (Cheltuieli generale si admi-

nistrative)
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Exercitiul 5. Analizam conturile

513 Imprumuturi pe termen scurt 22 600
Imprumut de la rude 1 30 000
531 Datorii fata de personal privind retribuirea muncii 2 400
Maria 1 1200
Mama 1 1200
213 Obiecte de mica valoare si scurta durata (OMVSD) 9950
Masini de cusut 2 5000
Aparat de casa 1 2600
Mobilier 1 2350
211 Materiale 5600
Tesdtura 96 4800
Furniturd 80 800
713 Cheltuieli generale si administrative 7 250
Cheltuieli de adaptare a oficiului 1 2 000
Intretinere atelier (telefon, servicii comunale) 1 1000
Cheltuieli operationale 1 2000
Inregistrarea intreprinderii 1 1200
Stampild 1 250
Autorizatii 1 800
111 Active nemateriale 2 250
Inregistrarea intreprinderii 1 1200
Stampild 1 250
Autorizatii 1 800

LA LA Conturi contabile

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor putea:
sd caracterizeze forma si structura contului in contabilitate;
sa intocmeasca corect inregistrari cronologice in conturi;
sd argumenteze necesitatea contului contabil in evidenta financiara
a afacerii.
Metode si tehnici de invatare: Raspude—-Apreciaza-Interogheaza(RAl), mozaic, exercitiu, studiu de caz.
Forme de organizare a activitatii: individual, frontal si de grup.
Resurse didactice: plicuri cu intrebari, minge, Anexa 1 multiplicata pentru fiecare grup,
Anexa 2 multiplicata pentru fiecare elev, Anexa 3 multiplicata pentru
fiecare grup.



Evocare Sarcind: Scrieti o listd a tranzactiilor financiare facuta de un antrepre- Studiu
nor pe parcursul unei luni (in baza unui studiu de caz - studiul de de caz
caz trebuie sd corepsunda cu specialitatea la care invata elevii).

Realizarea | Distribuirea suportului informational in grupuri. 40 Mozaic/

sensului Sarcini: min. Activitate
Distribuiti partile suportului informational intre membrii grupului si de grup
studiati individual fragmentul de suport care v-a revenit. Anexa 1

Reuniti-va in patru grupuri de ,experti” si discutati toate intrebarile
care au aparut in legdtura cu subiectul abordat. Pregatiti-va sa le
explicati colegilor conceptul care v-a revenit.
Prezentdrile grupurilor de ,experti. Profesorul completeaza cu infor-
matii relevante prezentarile grupurilor.
Reveniti in grupurile initiale si, timp de 5 minute, rdspundeti la

intrebarile colegilor, daca sunt aspecte care nu au fost intelese. In Exercitiu/
cazul in care mai sunt neclaritdti, apelati la ajutorul profesorului. Activitate
Sarcind: Inregistrati in mod cronologic operatiile economice, respec- individuala
tand forma graficd a contului, pentru procurarea catorva obiecte Anexa 2 sau
necesare in amenajarea propriului birou. Caietul elevu-
Prezentdri frontale si analiza exercitiului. lui, pag. 44
Reflectie Sarcind: Rezolvati studiul de caz propus si argumentati prin exemple | 30 Studiu de
rolul conturilor contabile In evidenta financiard a afacerii. min. | caz/ Activita-
Prezentdri ale grupurilor. Dupa ce sunt facute toate prezentarile, te de grup
profesorul initiaza o discutie reflexiva privind necesitatea utilizarii Anexa 3 sau
conturilor contabile. Caietul elevu-
lui, pag. 45

Extindere Elaborati un registru-jurnal pentru o lund de activitate pentru
propria idee de afacere.

Registrul-jurnal este un document obligatoriu ce serveste pentru
inregistrarea operatiilor economice si financiare in ordinea efectudrii
lor In timp. In registrul-jurnal se consemneaza toate operatiunile eco-
nomice si financiare din cadrul unei anumite perioade de gestiune.

Anexe. Tema 3.5

ANEXA 1. CONTUL CONTABIL
Reguli de functionare a conturilor contabile

Cu ajutorul bilantului contabil nu poate fi realizata urmarirea completa a modificarilor la care sunt supuse
bunurile economice si sursele de finantare ale unui agent economic. intocmirea a cate unui bilant dupa
fiecare operatie economica si financiara ar fi un lucru extrem de dificil, din cauza numarului mare de astfel
de operatii care au loc zilnic. in afara de aceasta, chiar daca ar fi posibila intocmirea unui nou bilant dupa
fiecare operatie economica sau financiard, acesta ar reflecta situatia patrimoniului si sursele de finantare la
momentul respectiv, dar nu ar arata modificarile care au avut loc in decursul perioadei de gestiune.

Contabilitatea trebuie sa asigure cunoasterea nu numai a situatiei economice si financiare a agentului eco-
nomic in cauzd la momentul dat, ci si a modului cum s-a desfasurat activitatea acesteia pe o anumita peri-
oada de timp, ce modificari, in sensul cresterilor si descresterilor, s-au produs zi de zi in volumul si structu-
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ra elementelor patrimoniale de activ si pasiv. Din aceste considerente, contabilitatea a trebuit sa recurgd la
un alt procedeu de lucru. Acest procedeu poarta denumirea de CONT.

Pentru fiecare fel sau grup de bunuri economice, surse de finantare, procese economice sau rezultate fi-
nanciare, se deschide cate un cont distinct in contabilitatea curentd, cu ajutorul caruia se inregistreaza, pe
baza de documente, existentul la inceputul perioadei de gestiune, precum si modificdrile acestuia, deter-
minate de operatiile economice si financiare din decursul perioadei de gestiune.

Spre deosebire de BILANT, care arata situatia tuturor elementelor patrimoniale ale agentului economic la
momentul dat, CONTUL are o sfera de cuprindere mult mai restransa, referindu-se numai la unul dintre
elementele patrimoniale incluse in bilant, dar despre care aratd nu numai situatia acestuia la un moment
dat, ci si modificarile la care este supus pe parcursul perioadei de gestiune.

Asadar, pentru fiecare element patrimonial se deschide cate un cont cu ajutorul caruia se urmareste starea
initiala si miscarea pe o perioada de timp. De exemplu, se deschide un cont pentru elementul patrimonial

,Materiale” sau pentru elementul patrimonial ,Credite bancare pe termen scurt”. In cadrul contului, urma-

rirea se face valoric.

Corespondenta conturilor

1. Principiile contabilitatii in partida simpla. Toata lumea face contabilitate, deseori chiar fara sa-si dea
seama. Cu siguranta, cei mai multi dintre noi fac, fara sa realizeze totusi, o contabilitate destul de comple-
Xd, care se aseamana foarte mult cu cea tinutd de contabili.

Fiecare dintre noi isi noteaza frecvent pe o coald de hartie cheltuielile facute la piata. Sa ludm drept exemplu
o gospodina care tine evidenta banilor cheltuiti la piata. Aceasta prima formd de contabilitate aratd cam asa:

Am cumpdrat un puli 15 lei*
Am cumpdrat legume 10 lei
Am cumpadrat branza 12 lei
Total cheltuieli 37 lei

Contabilii fac ceva foarte asemanator. Ei deschid cate un cont pentru fiecare tip de cheltuieli efectuate si
inregistreaza sumele cheltuite in aceste conturi.

Evidenta pe care o tine un contabil va arata cam asa:

15 lei 10 lei 12 lei

Contabilul a introdus notiunea de cont. Spre deosebire de colile de hartie utilizate de gospodina, contul
este mai practic pentru a inregistra mai usor informatiile, pentru a urmari in timp cheltuielile facute si a
calcula mai usor totalul acestor cheltuieli si soldul de bani ramasi. Gospodina care vrea sa tina contabilita-
tea cheltuielilor sale in decursul anului va fi interesata sa utilizeze conturi care vor avea urmatoarea forma:

Cont ,Branza“
Cont ,Legume”

Cont ,Pui”

Data Suma
12 ian. 2000 15 lei
18 febr. 2000 14 lei
03 mart. 2000 13 lei
28 apr. 2000 15 lei
12 iun. 2000 17 lei
Total 74 lei

* Preturile sunt conventionale.



Aceasta forma de organizare este practica. Gospodina noastra dispune de informatii bine ordonate. Ea
poate spune oricand numarul, data si pretul tuturor puilor pe care i-a cumparat si calculeaza foarte usor
suma totala cheltuita in decursul anului. Gospodina noastra poate astfel chiar sa determine evolutia pretu-
lui puilor intr-o perioada de timp.

Acest tip de contabilitate este foarte simplu de folosit, pentru ca reprezintd activitatea de inregistrare a
sumelor in conturi. Aceasta contabilitate, care se numeste contabilitate in partida simpld, este utilizata pana
in prezent de intreprinderile businessului mic si mijlociu.

2. Principiile contabilitatii in partida dubla. Pornind de la exemplul nostru cu gospodina care isi face
cumparaturile la piatd, sa vedem care este principiul, de altfel foarte simplu, ce se ascunde in spatele aces-
tui termen destul de grav si complicat care este contabilitate in partidd dubla.

Spre deosebire de exemplul precedent, de data aceasta gospodina noastra vrea sa tina evidenta diferitor
cumparaturi efectuate astfel incat sa poatd determina in acelasi timp cati bani fi raman in portmoneu. Atunci
cand merge la piata cu suma de 100 de lei, ea ar dori sd vada cati bani ii vor ramane dupa ce va face toate
cumpadraturile. Gospodina noastrd, care stapaneste acum notiunea de cont, va face calculele putin altfel.
Tinandu-si conturile in acest mod, gospodina noastra utilizeaza (cu sigurantd, fara sa o stie) principiul unei
contabilitati in partida dubla! Contabilii vorbesc de PARTIDA DUBLA, pentru ca de fiecare data cand o anumi-
ta suma este inregistrata intr-un cont, ea se inregistreaza in acelasi timp in mod obligatoriu si intr-un alt cont.

Cont ,Pui” Cont ,Branza”
(banii plctiti) (banii pldtiti)
15/02/2012 15 lei 15/02/2012 10 lei
Cont ,Legume” Cont ,Portmoneu”
(banii pldtiti) (sursa de platd)
15/02/2012 12 lei Suma initiala 100 lei
Branzd 10 lei
Pui 15 lei
Legume 12 lej
Rest 63 lei

Respectand principiul partidei duble, un cont nu poate fi utilizat niciodata singur. El este asociat intot-
deauna cu un alt cont, pe care contabilii il numesc cont corespondent.

In comparatie cu celelalte conturi utilizate in exemplul nostru, contul ,Portmoneu” reprezintd un caz
foarte interesant. Se poate vedea foarte clar ca acest cont reflecta intrari de sume (banii care intra in port-
moneu fnainte de ,miscari”) pentru a exprima circuitul banilor (Intrdri sau lesiri) care are loc intr-un cont.
Restul, numit de contabili soldul contului, corespunde in mod logic diferentei dintre sumele intrate si cele
iesite.

Pentru a intelege mai bine mecanismul partidei duble, sa retinem urmatorul principiu fundamental:

Banii care intrd intr-un cont ies in mod obligatoriu dintr-un alt cont (contul corespondent) si invers. Prin
urmare, intotdeauna va exista o dubla inregistrare: una in contul de baza si alta in contul corespondent.
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Forma grafica a contului

Gospodina noastrd, care nu este inca o adevarata contabild, a inregistrat miscarile din contul ,Portmoneu”
utilizand o singura coloana, in care sumele pozitive reprezintd intrari de valori, iar sumele negative - iesiri

de valori. Aceastd idee nu este rea, dar uneori poate da nastere unor confuzii si deveni, prin urmare, o im-

portanta sursa de greseli.

Pentru a da o forma miscarilor de valori dintr-un cont, contabilii utilizeaza o alta forma de prezentare, care
are meritul de a fi simpla si clara. Ei reprezinta un cont sub forma literei ,T* fiecare coloana fiind utilizata in
mod corespunzator pentru a inregistra intrarile sau iesirile de sume. Utilizand forma T a conturilor, conta-
bilitatea gospodinei noastre ar arata astfel:

0 Cont ,Pui” 0 Cont ,Portmoneu”
Intrari lesiri Intrari lesiri
15 lei Suma initiala 100 lei

15 lei
0 Cont ,Legume” 10 lei
Intrari lesiri 12 lei
10 lei 000000 Rest
dupa ultima 63 lei
0 Cont ,Branza” cumpdratura
Intrari lesiri
12 lei

Aceasta modalitate de reprezentare a conturilor are avantajul de a pune foarte bine in evidenta principiul
partidei duble, materializand sub forma grafica miscarile in contul de baza si in contul corespondent. In
acest manual se va utiliza in principal forma T a conturilor, deci este bine sa se inteleaga modul de functio-
nare si terminologia utilizata de contabili.

Sa o lasdam pe gospodina noastrad la piata si sa analizam mai detaliat modul in care contabilii utilizeaza
T-urile conturilor. lata cum reprezinta ei un cont.

Fiecare cont este identificat exact printr-un numar unic, care indica locul sau in planul de conturi. Prima ci-
fra are o importanta deosebita, pentru ca permite sa se stabileasca rapid despre ce tip de cont este vorba
(cont de activ, de pasiv, de capital propriu, de datorii, de cheltuieli sau de venituri, cont in afara bilantului).

Pe langa numar, fiecare cont are si o denumire, care descrie detaliat obiectul la care se refera contul. in
timpul studiilor, titlul este un element esential pentru alegerea corecta a contului potrivit pentru tranzac-
tia efectuata.

inregistrari cronologice in cont

Datele operatiilor economice reflectate in documentele primare trebuie sa fie inregistrate ulterior in sco-
pul grupdrii care raspunde nevoilor gestiunii. Pentru aceasta se utilizeaza registrele contabile. Ele repre-
zintd tabele speciale care imbraca o forma anume si au un continut in functie de cerintele controlului si
sistematizadrii informatiei.

Registrele pot fi sub forma de carti contabile, fise, foi albe, intrucat cartile si fisele contabile pot fi comple-
tate numai manual, in ultimul timp acestea se inlocuiesc cu foi albe care pot fi intocmite si la calculator
prin intermediul programelor de contabilitate (de exemplu, C1).

Utilizarea diverselor registre este conditionata de volumul si specificul obiectelor contabilizate, caracterul
de masa al operatiilor economice, modul de inregistrare si prelucrare a informatiei economice etc. Aceste
particularitati influenteaza asupra construirii registrelor contabile.

Registrele contabile se prezinta sub forma unor caiete, fise sau listdri informative ale caror continut si forma

corespund scopului pentru care se tin. Definite prin prisma sistemului informational contabil, registrele de
contabilitate reprezinta documentele cu ajutorul carora se realizeaza inregistrarea cronologica si sintetica
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a operatiilor economice si financiare in contabilitate, furnizand informatii privind situatia si miscarea patri-
moniului.

Principalele registre care se folosesc sunt:
- registrul-jurnal;

- registrul-inventar;

- cartea mare.

Registrul-jurnal este un document obligatoriu ce serveste pentru inregistrarea operatiilor economice si
financiare in ordinea efectuarii lor in timp. In registrul-jurnal se consemneaza toate operatiile economice si
financiare din cadrul unei anumite perioade de gestiune. Exemplu de fild a acestui jurnal:

Nr. Data Debit Credit Debit Credit

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Registrul-jurnal prezentat are un caracter unic pentru toti agentii economici; in el se consemneaza toate
operatiile patrimoniale efectuate intr-o anumita perioada de timp pe un anumit cont contabil.
Registrul-inventar cuprinde doua parti: listele elementelor inventariate exprimate la valoarea contabila si
la valoarea de inventar. Apoi, in cadrul procedurii de evaluare se determina diferentele de evaluare si cau-
zele lor.

Exemplu de registru-inventar:

Contabila | De inventar Contabila De inventar | Cantitatea | Valoarea

1 2 3 4 5 6

Registrul cartea mare este folosit la inregistrarea si gruparea operatiilor economice si financiare in raport
cu natura lor, iar in cadrul acestei grupadri inregistrarea se face cronologic.

Documentele contabile de sinteza si raportare financiar-contabila: folosirea datelor contabile in procesul
de conducere impune centralizarea si sistematizarea lor periodica.

ANEXA 2. INREGISTRAREA OPERATIILOR ECONOMICE

Sarcind: Inregistrati in mod cronologic operatiile economice, respectand forma grafica a contului pentru
procurarea catorva obiecte necesare in amenajarea propriului birou.

Rezolvare:

Debit Credit

Pe data de 14.06.2013 s-a
depus la contul de deconta-
1. re, in suma de 15 000 lei, de
antreprenor, pentru cheltuieli
operationale.
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Pe data de 16.06.2013 s-au
2. transferat pentru cumpararea
unui computer 7 500 lei.

Pe data de 17.06.2013 s-au
3. transferat pentru achizitiona-
rea telefonului 435 lei.

Pe data de 17.06.2013 s-au
4. transferat 1 500 lei pentru
imprimanta.

Pe data de 18.06.2013 s-au
5. transferat 500 lei pentru
masa de birou.

Pe data de 18.06.2013 s-au
6. transferat 250 lei pentru sca-
un de birou.

Pe data de 21.06.2013 s-au
7. transferat 210 lei pentru re-
chizite de birou.

ANEXA 3

Studiu de caz

Un antreprenor a efectuat depunerea capitalului initial la banca in suma de 5 400 lei, care s-a utilizat pentru:
» confectionarea stampilei — 250 lej;

» plata pentru certificatul sanitar — 160 lei;

o procurarea unui telefon — 850 lei;

« achitarea pldtii de arenda a spatiului — 500 lei.

Sarcini:

1. Identificati in planul de conturi care sunt conturile ce trebuie utilizate.

2. Determinati felul conturilor indicate in exercitiu.

3. Depistati clasa contului din planul de conturi.

4. Aplicati formula contabild pentru forma T a contului.

5. Aplicati formula contabild utilizand forma desfdsurata a bilantului contabil.
Rezolvare:

Sarcinile 1-4. Identificarea din planul de conturi a conturilor care trebuie utilizate, determinarea felului de
conturi indicate in studiul de caz, depistarea clasei contului din planul de conturi si aplicarea formulei con-
tabile pentru forma T a contului.

Forma T a contului




MODULUL 1l

Aplicarea formulei contabile utilizand forma desfasurata a bilantului contabil:

ACTIV Suma, lei PASIV Suma, lei
Active pe termen lung (clasa ) Capital propriu (clasa )
Active curente (clasa ) Rezultatul financiar (clasa )

)
)

Datorii pe termen lung (clasa

Datorii pe termen scurt (clasa

Total: Total:

Structura si elementele de baza ale unui bilant

TEWIR'S.0 contabil

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
« sd identifice clasificarile grupurilor de elemente ale bilantului contabil;
o sa opereze datele dupa tipuri de cheltuieli si venituri;
« sa intocmeasca bilantul contabil simplificat.
Metode si tehnici de invatare: discutie euristicd, studiu de caz, lectura activa, analiza bilantului
contabil, Turul Galeriei.
Forme de organizare a activitatii: frontal, individual, de grup.
Resurse didactice: postere, markere, hartie colorata, lipici, 4 plicuri (elemente de activ
si pasiv), studiul de caz (4 exemplare).

Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp  tehnici de
de invatare invatare
Evocare Repartizarea elevilor in 4 grupuri; fiecarui grup i se da cate un pliccu | 5 Termeni
termeni. min. in avans
Sarcina 1:
Repartizati termenii din plicul primit in: activ sau pasiv.
Lipiti termenii ce caracterizeaza activul si pasivul pe postere. 10 Activitate
Prezentarile echipelor. min. 1 i grup
(Cate un elev din fiecare grup prezintd posterul cu termenii ce carac-
terizeaza activul si pasivul.) 3 o
< : . . : Discutie
Profesorul anunta tema: Structura si elementele de bazd ale unui bilant | MIN. euris 'Eicé /
contabil. o
o o Lo ) P Activitate
Elevilor li se aduc la cunostinta obiectivele ce urmeaza sa fie realiza- ‘ frontald
te de ei la lectia curents. min.
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Sarcina 6: Intocmiti bilantul contabil conform principiului dublei inre-
gistrdri, pentru prima perioada de gestiune a propriei afaceri.
Elevii analizeaza bilantul contabil prezentat de coleg.

Realizarea | Miniprelegere despre structura si elementele de bazd ale unui bilant con- | 8 Miniprele-

sensului tabil min gere
Profesorul le distribuie elevilor suport teoretic.

Activitatea 1

Elevii numara de la 1 la 4, fiecare numar va avea o sarcina fixa. 10/10 | Lectura
Nr. 1 - sarcina: Identificati si notati pe caiet cum se clasifics activele | Min activa/
pe termen lung. Activitate
Nr. 2 - sarcina: Identificati si notati pe caiet cum se clasifica activele individuala
curente.

Nr. 3 - sarcina: Identificati si notati pe caiet cum se clasifica capitalul

propriu.

Nr. 4- sarcina: Identificati si notati pe caiet cum se clasifica capitalul

imprumutat.

Straduiti-va sa intelegeti si sa explicati sensul acestor notiuni.

Elevii se adund in grupuri in functie de numarul pe care il au si

discuta timp de 5 minute, pentru a prezenta rezultatul sarcinilor in

public.

Activitatea 2

Sarcina 3: Clasificati datele dupa tipurile de cheltuieli si venituri; indi-

cati suma (lei).

Studiul de caz nr. 1 " Studiu de
| Profit net 6 6000 — 7 740,60 = 58 259,40 in | caz/ Activita-
Fiecare grup prezintd tipurile de cheltuieli si venituri. ten grup
Anexa 1.

Reflectie Activitatea 3 20 Turul Galeri-
Sarcina 4: Intocmiti bilantul contabil in urma operatiilor din studiul de | Min. ?V Activitate
caz. in grup
Fiecare grup primeste cate o fisd de lucru cu studiul de caz (Anexa 2).

Fiecare grup prezinta bilantul contabil.

Extindere Activitatea 4

Anexe. Tema 3.6

ANEXA 1

Studiu de caz

Timp — 8 min.

Efectuati in bilantul contabil operatiile economice dupa tipurile de cheltuieli (indicati suma in lei).

Ana, absolventa a unei scoli profesionale, presteaza servicii de croitorie pentru persoane fizice de cand

era studentd. Dupd absolvirea scolii, Ana a decis sa deschida un atelier de croitorie. Motivatia a venit de la
numarul mare de solicitari din comunitate, precum si de la solicitarea unui antreprenor (Vasile) din orasul
Balti, care era interesat sa colaboreze cu Ana. Vasile intentiona sa procure in fiecare luna cate 20 de rochii
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de mireasd. Oferta era foarte buna, doar ca Vasile a pus conditia ca contractul sa fie incheiat cu o persoana
juridica si toate achitarile sa fie facute prin transfer. A venit timpul ca afacerea sa fie inregistrata.

Ana confectioneaza si comercializeaza aproximativ 20 de rochii de mireasa pe luna la pretul de 1 000 lei. Ab-
solut toate materialele necesare pentru rochiile de mireasa sunt aduse de antreprenor, Ana are doar cheltu-
ieli de uzura a echipamentului si mentinere a spatiului, care constituie aproximativ 2 000 lei pe lund. In afara
de coaserea rochiilor de mireasa, Ana mai presteaza servicii de croitorie pentru camenii din sat, care consti-
tuie aproximativ 5 000 lei pe lund. Ana a angajat o prietena din sat cu un salariu net de 7 000 lei pe luna.

Tabelul 1. Planificarea veniturilor si cheltuielilor

Venitul anual

Fondul de salarii (@anual)

Cheltuieli anuale (inclusiv fondul de salarii)

Venitul brut

Impozite si taxe anuale

Taxa pentru amenajarea teritoriului

Total impozite si taxe anuale

Profit net

ANEXA 2

Studiu de caz

Timp - 20 min. WMM

R ) ,FL}‘T\ |
Intocmiti bilantul contabil in baza operatiilor din studiul de caz. y i L o7 N
Vasile a decis sa deschida o afacere mai neobignuita. Discutand cu sora sa, care este \ Q\
studentd la medicind, tandrul a observat ca fata este nemultumita de modul in care

sunt cusute halatele medicale, pentru ca medicii nu arata suficient de elegant in |
acestea. Vasile, care invata la croitorie, i-a propus surorii sa faca modelul unui halat,
iar el sa coase halatul dupa acest model. Rezultatul il vedeti In imagine! Din prima

zi in care sora lui Vasile a imbrdcat halatul la scoald, colegele ei si-au manifestat

dorinta de a procura cate un halat similar. Asa a pornit afacerea lui Vasile.

Promovarea afacerii:

Mai mult decat halate medicale. Poti rdmane eleganta si stilatd chiar si la spital — halate medicale pentru cei pen-
tru care conteazd imaginea. Vrei sa ardti bine in halat medical la serviciu? Nimic nu este mai simplu!

Foarte multi dintre noi ne imbrdcdm frumos si cu stil. Ne dorim ca halatele medicale s ne ajute sé ardtdm bine si
la spital, chiar dacd mergem acolo sd muncim.

Lucrdm cu oameni si avem convingerea cd este foarte importantd prima impresie, mai ales cea a unui om bolnav.
Halat medical: panzd tercot de calitate superioard cu texturd find; nu se sifoneazd; tesdturd rezistentd; mdneca
scurtd; 3 buzunare aplicate frontal; guler oblic; fermoar cu cheitd.

Mdrimi disponibile: XS, S, M, L, XL, XXL.

Pretul unui halat este de 300 lei.

Vasile a reusit sa gaseasca un furnizor de materie prima la pret angro — el cumpara panza la val, cu 50 lei
pentru un metru liniar. In general, toate cheltuielile pentru materia prima pentru un halat sunt de aproxi-
mativ 90 lei.
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Vasile coase halatele acasa. El are 2 masini de cusut la pretul de 2 000 lei fiecare si un surfilator la pretul de
3000 lei.

Vasile reuseste sa coase 2-3 halate pe zi, in functie de timpul de care dispune, pentru ca merge la cursuri,
dar nici comenzi foarte multe nu are la moment.

Tanarul se gandeste la doua lucruri: cum sa promoveze produsele (poate chiar sa le puna la vanzare in
farmaciile din oras) si cum sa angajeze pe cineva care sa coase halate, astfel incat el sa aiba mai mult timp
pentru promovare.,

Si-ar fi dorit mult sa cumpere o masina de cusut noud, mai performanta, si poate o masind de brodat, ca sa
faca o personalizare mai interesanta a halatelor.

Sarcind: Bazandu-va pe studiul de caz descris, operati tipurile de cheltuieli si venituri din activitatea lui Vasile
si intocmiti bilantul contabil, daca Vasile ar cheltui venitul:

—echipa 1 - pentru promovare;
- echipa 2 — masina de cusut;
—echipa 3 — masina de brodat;

— echipa 4 - angajarea unui muncitor.

Tabelul 2. Tipurile de cheltuieli si venituri din activitatea lui Vasile

Venitul lunar

Mijloace fixe

Active curente

Alte active
Tabelul 3. Bilantul contabil conform principiului dublei inregistrdri

Y ;
W PWEER

A @

Entitatea , ! '
Bilant contabil la data
Total: Total:
ANEXA 3. SUPORT TEORETIC

in Republica Moldova, intreprinderile intocmesc bilantul contabil dupa un formular unic, sau tip, aprobat
de Ministerul Finantelor. in acest formular, elementele de activ si pasiv sunt grupate in capitole, iar ultime-
le, in subcapitole. Bilantul include 5 capitole, dintre care | si Il caracterizeaza activele intreprinderii, iar Ill,
IV si V - pasivele intreprinderii. Structura si elementele de baza ale bilantului contabil sunt prezentate in
tabelul 1.




Tabelul 1. Structura si elementele de baza ale bilantului contabil

Bilant contabil la data

Activ Suma, lei Pasiv Suma, lei
Denumirea elementelor patri- Denumirea elementelor
moniale de activ patrimoniale de pasiv
Total Active: Total Pasive:

Activele

Activele reprezintd totalitatea mijloacelor economice aflate la dispozitia intreprinderii si controlate de aceasta.

Agentii economici utilizeaza un numdr mare de active diverse, care se clasifica in urmatoarele grupuri:
activele pe termen lung;
activele curente.

Activele pe termen lung reprezinta mijloacele economice ale intreprinderii cu o durata de utilizare mai
mare de un an, care se clasifica in:

1) active nemateriale pe termen lung (@amortizarea, valoarea de bilant, proceduri legate de inregistrarea
afacerii);

2) active materiale pe termen lung (active materiale in curs de executie, terenuri, mijloacefixe si resursele
naturale, uzura valorii de bilant);

3) active financiare pe termen lung (creantele si investitiile active amanate privind impozitul pe venit si
avansurile);

4) alte active pe termen lung (cheltuieli anticipate pe termen lung).

Activele curente sunt activele pe termen scurt si reprezinta mijloacele economice ale intreprinderii cu o
durata de utilizare de pana la un an si se clasifica in urmdtoarele elemente:

stocuri de marfuri si materiale (materiale de baza si auxiliare, animale la crestere si ingrasat, obiecte de
valoare mica si durata scurta (productia in curs de executie cuprinde productia neterminata, produsele
cuprind productia finita si marfurile);

creante pe termen scurt (facturile comerciale, decontarile cu bugetul, TVA privind veniturile calculate);
investitii pe termen scurt;

mijloace banesti (casd, conturi curente in valuta nationala si straina);

alte active curente (cheltuieli anticipate curente).

Pasivele

Pasivele reprezinta sursele de finantare ale intreprinderii. In practica economica, pasivele se clasifica in:
capital propriu;
datorii pe termen lung;
datorii pe termen scurt.

Capitalul propriu reprezinta sursa permanenta proprie de finantare a afacerii care se constituie la infiintarea
intreprinderii si este o conditie obligatorie de existenta si functionare a acesteia.

Capitalul propriu include urmatoarele elemente:
1) capitalul statutar si suplimentar (statutar, suplimentar, nevarsat si retras);
2) rezerve (stabilite de legislatie, prevazute de statut si altele);

3) profit nerepartizat (pierderea neacoperita din anii precedenti, profitul net [pierderea] din perioada de
gestiune, profitul utilizat al anului de gestiune);

4) capital secundar (diferente din reevaluarea activelor pe termen lung, subventii).
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Datoriile pe termen lung reprezinta o sursa strdina de finantare a intreprinderii si se clasifica in:
1) datorii financiare pe termen lung (imprumuturi pe termen lung si altele):

2) datorii calculate (arendd, venituri anticipate, finantari si incasari cu destinatie speciald, avansuri primite,
datorii amanate privind impozitul pe venit etc.).

Datorii pe termen scurt:

1) datorii financiare (credite bancare pe termen scurt, imprumuturi pe termen scurt, cota curenta a dato-
riillor pe termen lung etc.);

2) datorii comerciale (datorii privind facturile comerciale, datorii fata de furnizori, avansuri primite);

3) datorii calculate (sub forma de datorii fata de salariati privind remunerarea muncii, fata de personal
privind alte operatii, asigurdrile, platile extrabugetare, decontarile cu bugetul, datorii fata de fondatori si
alte datorii pe termen scurt).

Gruparea elementelor activului si pasivului bilantului contabil ne permite sa calculam usor indicatorii care
caracterizeaza situatia financiard a intreprinderii si sa efectudm analiza acestora.

Modificarile bilantiere sub influenta operatiilor economice

In procesul activitatii economice are loc un flux permanent de mijloace care determina anumi-
te modificari in structura si volumul activului si pasivului bilantului contabil.

in functie de modul in care influenteaza activul si pasivul bilantului contabil, operatiile econo-
mice se clasifica in patru tipuri.

Primul tip de modificari are loc in cazul cand valoarea unui activ creste, iar valoarea altui ac-
tiv scade. Notam valoarea activului cu ,A” valoarea pasivului cu ,P” si valoarea modificarii cu
,a".Tn acest caz, pornind de la egalitatea bilantiera A = P, operatia economica mentionata ante-
rior poate fi reprezentata in felul urmator:

A+a-a=P
Al doilea tip de modificari se produce atunci cand valoarea unui pasiv creste, iar valoarea
altui pasiv descreste. Notam valoarea modificarii cu ,p“ si vom pastra notadrile anterioare; egali-
tatea bilantiera va fi:

A=P+p-p
Cel de-al treilea tip de modificari are loc atunci cand se majoreaza atat posturile de activ, cat
si cele de pasiv. Notam suma acestei operatii cu ,c” iar ecuatia bilantiera va avea forma:

A+c=P+c
Al patrulea tip de modificari se produce atunci cand, in urma unei operatii economice, se
micsoreaza atat activele, cat si pasivele intreprinderii. Notam suma acestei operatii cu ,d*; ega-
litatea bilantiera va avea forma:

A-d=P-d
Din cele expuse rezulta ca, indiferent de tipul de operatie economica ce are loc la intreprinde-
re, intotdeauna se pdstreaza echilibrul dintre active si pasive: A = P.

Eficienta economico-financiara a afacerii.

LA LI Rentabilitatea afacerii

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa explice esenta categoriilor de cheltuieli;
sa evalueze idei de afaceri in baza unui algoritm;
sa estimeze eficienta financiara a ideii de afaceri.
Metode si tehnici de invatare: presupunerea prin termeni, prelegere interactiva.
Forme de organizare a activitatii: de grup, frontal, individual.
Resurse didactice: tabele cu tipuri de calcule.



Evocare Acasa, elevii au estimat cheltuielile necesare pentru fondul de salarii, | 20 Presupu-
impozite si taxe pentru propria idee de afaceri. min. nerea prin
Profesorul scrie pe tabld urmétoarele notiuni si se adreseaza catre termeni
elevi:
cheltuieli directe;
cheltuieli administrative;
cheltuieli comerciale;
profit.
1. Cum credeti, la ce categorie de cheltuieli se refera cheltuielile esti-
mate de voi acasd?
Apoi le comunica elevilor ca pretul unui produs este constituit din 4
categorii principale: cheltuieli directe, cheltuieli administrative, chel-
tuieli comerciale, profit.
2. Individual, timp de 2 minute, estimati in procente ponderea fieca-
reia dintre categoriile ce constituie pretul unui produs.
3. Timp de 3 minute, discutati in perechi procentajul acordat fiecarei
categorii si conveniti asupra unei singure formule.
4. Fiecare pereche isi prezintd ideea. (Profesorul noteaza ideile pe
tabld) (5 minute)
Realizarea | Categoriile de cheltuieli 20 Prelegere
sensului min. | interactiva

Profesorul informeaza elevii, utilizand, in timpul prelegerii, intrebari.
Care sunt cheltuielile directe? (Elevii raspund.)

— Cheltuielile directe sunt toate cheltuielile absolut necesare pentru
a produce un bun sau a presta un serviciu. Acestea sunt cheltuieli-
le pentru: a) materia primd; b) remunerarea angajatilor implicati in
producere/ prestare de servicii; ¢) servicii (electricitate, apa, incalzi-
re, paza, transport etc.); d) uzura echipamentului; e) chiria spatiului
de producere/ prestare de servicii.

Care sunt cheltuielile administrative? (Elevii rdspund.)

— Cheltuielile administrative sunt cheltuielile necesare pentru condu-
cerea afacerii: a) remunerarea contabilului; b) remunerarea admi-
nistratorului; ¢ alte cheltuieli (birotica, transport).

Care sunt cheltuielile comerciale? (Elevii raspund.)

— Cheltuielile comerciale sunt cheltuielile necesare pentru promo-
varea si comercializarea produselor (cheltuieli asociate cu aplica-
rea diferitor strategii de marketing, reduceri oferite, remunerarea
agentilor de vanzare).

Ce este profitul? (Elevii réspund.)

— Profitul reprezintd unul dintre scopurile principale ale unei afaceri —
diferenta dintre veniturile (incasarile) afacerii si toate cheltuielile.

Ponderea fiecdrei categorii in pret. Cred ca ati observat cd magazinele
de haine ofera cateva tipuri de reduceri: 20% — 50% — 70%.
Cum credeti, la ce renuntd un antreprenor atunci cand face 20% redu-
cere? (Elevii raspund.)
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- 20% reprezintd cheltuielile comerciale — si reducerea de 20% este
realizata anume din aceasta categorie de cheltuieli.

Cum credeti, la ce renuntd un antreprenor atunci cand face 50% redu-
cere? (Elevii raspund.)

- 50% reprezinta toate cheltuielile cu exceptia celor directe (10%
administrative, 20% comerciale si 20% profit). Un antreprenor face
astfel de reducere pentru a putea acoperi toate cheltuielile directe
asociate cu produsul.

Cum credeti, la ce renuntd un antreprenor atunci cand face 70% redu-
cere? (Elevii raspund.)

- 30% sunt, de obicei, cheltuielile pentru materia prima — adica este
costul marfii procurate. In acest caz, antreprenorul vrea sa-si recu-
pereze investitiile facute in marfa.

Algoritmul evaludrii simplificate a unei idei de afacere:

1. a) Estimarea cheltuielilor directe pentru un produs sau serviciy;
b) Inmultirea rezultatului obtinut la 2 pentru a determina pretul
minim de comercializare.

2. Studiul rapid al preturilor existente pe piata la produsele sau servi-
ciile similare.

3. Dacé preturile concurentilor sunt la fel sau mai mari, atunci merita
sa fie continuat procesul de elaborare a planului de afaceri. Daca
preturile concurentilor sunt mai mici, atunci trebuie sa fie identifi-
cate alte procese tehnologice care ar contribui la reducerea chel-
tuielilor.

Orice produs sau serviciu are un ciclu de viata. Evaluarea simplificatd
a rentabilitatii ne ajutd sd identificam etapa vietii la care se afld un
produs si, In functie de aceasta, sa ludm deciziile necesare.

Reflectie Timp de 10 minute, in perechi/ grup (grupul de elaborare a planului | 20 Lucru in grup
de afaceri), estimati cheltuielile directe pentru afacerea identificatd. min.

Prezentati calculele. (Fiecare echipa prezinta calculele facute)

Extindere Aplicati, in echipe, pasii de evaluare simplificatd a catorva idei de afa- | 30
ceri si completati tabelul pentru cea mai rentabild idee. min.

Acasd, evaluati rentabilitatea ideii voastre de afacere.

Anexe. Tema 3.7

ANEXA 1. CATEGORIILE DE CHELTUIELI PENTRU UN PRODUS/ SERVICIU
SI PONDEREA LOR iN PRET

Cheltuieli directe (50%):

— materie primg;

— servicii (electricitate, apa, incalzire);
- chirie;

— uzura echipamentului;

- remunerarea angajatilor;

— transport.
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Cheltuieli administrative (10%):
— remunerarea contabilului;

— remunerarea administratorului;
- biroticg;

- transport.

Cheltuieli comerciale (20%):
- marketing;

- remunerarea agentilor;

- etc.

Profit (20%)

Timp:
Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

Eficienta economico-financiara a afacerii

90 min.
La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa defineasca concepte referitoare la eficienta economico-financiara
a afacerii;
sd indentifice indicatorii eficientei economico-financiare a afacerii;
sa calculeze indicatorii eficientei economico-financiare a afacerii;
sd argumenteze eficienta economica a afacerii prin calcule.
discutie, brainstorming cu mapa de imagini, ghid de studiu, lectura
activa, idei importante, exercitii, gandeste—perechi-prezinta.
individual, frontal, in grup.
postere, markere, Anexa 1 (4 ex.), ghid de studiu (1 ex.), Anexa 2 si
Anexa 3 (in functie de numarul de elevi).

Evocare

Sarcind: Explicati rationamentul: ,Marile afaceri se micsoreaza, micile | 20 Discutie/
afaceri se Inmultesc... Vechea idee ca mai mare inseamna neapdrat | min. | Activitate
mai bun e tot mai demodatd” (Alvin si Heidi Toffler). frontal3
Intrebdri de initiere:
- Ce Intelegeti prin cuvantul ,eficient”?
— Ce ar trebui sd folosim eficient intr-o afacere? Brainstor-
- De ce trebuie sa folosim eficient resursele de munca? ming cu
— Cum puteti explica cuvantul ,PROFIT"? mapa de
o G . imagini
Distribuirea elevilor in grupuri. 9 . /
L . Organizator
Fiecarui grup i se propune: grafic/
In baza imaginii afisate (Anexa 1), definiti notiunea ,eficienta eco- Activitate
nomico-financiard” si notati-o in cercul gol pe poster. in grup
Completati ,razele soarelui” cu indicatorii care considerati ca ma- Anexa |
soara eficienta unei afaceri. _
i o Coli A3
Elevii prezinta posterele.
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Profesorul face un sumar al ideilor si mentioneaza cad unele idei noi,
dacd acestea au fost omise, vor apdrea la sfarsitul lectiei pe acest
organizator grafic. Profesorul anunta tema si finalitatea modulara:
Tema: Eficienta economico-financiard a afacerii.
Finalitatea modulara: estimarea eficientei financiare a unei afacer.
Realizarea | Eficienta economica reflectd, in modul cel mai cuprinzator, rezul- 40 Ghid
sensului tatele obtinute intr-o activitate economicd, evaluate prin prisma min. de studiu
resurselor consumate pentru desfdsurarea acesteia in conditii de Lecturs acti-
eficientd maximd. va/ Idei im-
Pentru a descoperi impreuna toate aspectele legate de acest con- portante/
cept, vom studia si completa in grup un ghid de studiu: Harta de
Sarcind pentru grupe: idei/ Exercitii
selectati ideile principale; Activitate de
discutati In baza textului; grup
elaborati harta de idei la varianta datg; Anexa 2
prezentati harta de idei;
formulati cate o intrebare pentru celelalte echipe si puneti-o in
cosul echipei,
rezolvati exercitiul cu pragul de rentabilitate si prezentati rezultatul.
Prezentarile echipelor.
Profesorul face un sumar al ideilor si explica ceea ce nu a fost pre-
zentat despre indicatorii eficientei economice a afacerii.
Reflectie Sarcind: Analizati studiul de caz si rezolvati sarcinile propuse. 30 Gandeste -
Argumentati-va raspunsurile prin calcule min. Perechi -
Prezentari. Prezinta
Nu uita niciodatci: Tntreprinderea nou-creatd este asemenea unui
copil de care trebuie sa ai grija pand la maturitate, dupa care ea va
avea grija de tine!
Pentru a fi convins ca afacerea va fi eficienta, urmeaza regulile de
bazd ale managementului financiar:
Investeste inteligent!
Gdseste sursele de finantare adecvate!
Gestioneaza eficient activele!
Repartizeazd cat mai corect profiturile obtinute!
Sarcind: Calculati pragul de rentabilitate a unei afaceri in baza stu-
diului de caz din lucrarea individuala 3.3, pag. 41, din Caietul de sar-
cini pentru elevi.
Extindere

GHID DE STUDIU

1. Selectati ideile principale.

2. Discutati in baza textului.

3. Elaborati harta de idei la varianta data.

4. Prezentati harta de idei.

5. Formulati cate o intrebare pentru celelalte echipe si puneti-o in cosul echipei.

6. Rezolvati exercitiul cu pragul de rentabilitate si prezentati rezultatul.




GHID DE STUDIU

1. Selectati ideile principale.

2. Discutati in baza textului.

3. Elaborati harta de idei la varianta data.

4. Prezentati harta de idei.

5. Formulati cate o intrebare pentru celelalte echipe si puneti-o in cosul echipei.
6. Rezolvati exercitiul cu pragul de rentabilitate si prezentati rezultatul.

GHID DE STUDIU

. Selectati ideile principale.

. Discutati in baza textului.

Elaborati harta de idei la varianta data.
Prezentati harta de idei.

Formulati cate o intrebare pentru celelalte echipe si puneti-o in cosul echipei.

o v pwN =

Rezolvati exercitiul cu pragul de rentabilitate si prezentati rezultatul.

GHID DE STUDIU

1. Selectati ideile principale.

2. Discutati in baza textului.

3. Elaborati harta de idei la varianta data.

4. Prezentati harta de idei.

5. Formulati cate o intrebare pentru celelalte echipe si puneti-o in cosul echipei.
6. Rezolvati exercitiul cu pragul de rentabilitate si prezentati rezultatul.

Anexe. Tema 3.7*

ANEXA 1

Tmi voi primi
banii imprumutati

Explicati, in baza imaginii, olus dobanda?

ce inseamna eficienta
economica a afacerii.

Creditori

Cat de performanta
este intreprinderea
pe care o conducem?

Cat de performanta
este intreprinderea
pe care am facut-o?

peErEEeEd
e a&

W N

Proprietari Manageri
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ANEXA 2. EFICIENTA ECONOMICO-FINANCIARA A AFACERII

Eficienta economica reflecta rezultatele obtinute intr-o activitate economicad, evaluate prin
prisma resurselor consumate pentru desfdsurarea acesteia in conditii de eficienta maxima.

Calcularea unor indicatori financiari, pe baza datelor din formele financiare, va vor ajuta sa
evitati unele surprize neplacute in gestionarea afacerii. Un indicator important, atat la initierea
afacerii, cat si la dezvoltarea ei, este pragul de rentabilitate, care exprima volumul activitatii
pentru care vanzarile sunt egale cu cheltuielile afacerii. In acest caz, compania va acoperi doar
costurile, profitul fiind egal cu ZERO.

Pragul de rentabilitate (volum critic) = volumul minim de servicii prestate care sa asigure o
activitate fara pierderi, nivelul la care venitul afacerii acopera toate cheltuielile si mai mult ni-
mic.

Pragul de rentabilitate se determina pentru a sti cand activitatea va incepe sa aduca profit.

Pragul de rentabilitate poate fi calculat cu ajutorul unei formule matematice:

Pragul de rentabilitate (Pr)

Pr = Costuri totale
Pretul unei unitati
(In cazul cand avem mai multe produse/ servicii — pretul mediu al unui produs/ serviciu.)

Pragul de rentabilitate

Pragul de rentabilitate reprezinta volumul de vanzari/ prestare servicii necesar, la care venitul
generat din aceste vanzari/ servicii acopera toate cheltuielile de functionare a afacerii.

E acceptabil ca in perioada de initiere a unei afaceri veniturile sa nu acopere toate cheltuielile
necesare. In functie de tipul si domeniul afacerii, aceasta perioada poate dura in timp, dar sco-
pul antreprenorului este ca intr-o perioada cat mai scurta profitul generat in cadrul afacerii sa
acopere cheltuielile fixe ale afacerii proprii.

Pentru a calcula pragul de rentabilitate, este necesar sa fie cunoscute cateva date importante
despre afacerea proprie. Pentru aceasta e nevoie sa se rezerveze cateva zile pentru a investiga
piata, concurentii, viitorii furnizori si, mai ales, potentialii clienti, cei care vor dori sa plateasca
pentru produsul/ serviciul oferit.

Mai intdi trebuie sa se estimeze cheltuielile fixe. Cheltuielile fixe sunt egale cu acele cheltuieli
pe care trebuie sa le acoperi indiferent de volumul vanzarilor pe care le are intreprinderea. De
exemplu, cheltuieli pentru:

- inchirierea spatiului de lucru;

- energie, apa, gaz, salarii etc.

Toate aceste cheltuieli vor fi platite lunar, odata cu semnarea contractelor respective cu furni-

Zorii.

Daca capitalul investit provine dintr-o sursa externa, care trebuie rambursata lunar sau trimes-

trial, suma de rambursat trebuie inclusa tot la capitolul de cheltuieli fixe, chiar daca din punct

de vedere contabil nu sunt costuri in totalitate. Suma acestor cheltuieli reprezinta necesarul de

capital lunar al antreprenorului. Afacerea pe care vrei sa o pornesti trebuie sa genereze venituri

minime ca sa acopere aceste cheltuieli - in caz contrar, antreprenorul va fi nevoit sa caute surse

suplimentare sau sa aduca bani de acasa pentru a dezvolta in continuare afacerea.

Exemplu: Cresterea si comercializarea florilor.

1. Cheltuieli fixe lunare: chirie spatiu — 1 000 lei; utilitati — 100 lei; salarii — 2 000 lei (cu toate ta-
xele incluse); telefon — 100 leij; alte cheltuieli — 150 lei. Total cheltuieli fixe: 3 350 lei.




2. Mai departe trebuie sa calculdam adaosul comercial pe care il genereaza fiecare produs sau
serviciu vandut. Trebuie sa stim care este costul de achizitie al produsului sau de obtinere a
serviciului si care este pretul lor de vanzare. In costul de achizitie se includ toate acele cheltu-
ieli generate de procurarea produsului pana la vanzare, care pot include: costul de achizitie
de la furnizor, costul transportului, costul ambalarii, taxele si impozitele calculate la fiecare
vanzare in parte etc. Adaosul comercial este diferenta dintre pretul de vanzare al produsului
si costul de vanzare al acestuia.

De exemplu: costul de achizitie a florilor, calculat pe fir, este format din: pretul mediu de
achizitie de la depozit - 5 lei, costul pentru transport — 1 leu pe fir, costul pentru ambalare -

1 leu pe fir. Costul mediu total este de 7 lei bucata. Pretul mediu de vanzare estimat de antre-
prenor este de 10 lei firul. Marja comerciala sau adaosul comercial este de 3 lei firul (10 - 7 = 3).

Marja comerciala poate fi exprimata si ca procent din pretul de achizitie sau din pretul de
vanzare al produsului. Se calculeaza ca rezultat al relatiei: marja comerciala/ pretul de vanzare
al produsului.

Astfel: 3/7 lei x 100 = aproximativ 43% adaos comercial mediu in procente.
3. Am ajuns la calculul efectiv al pragului de rentabilitate, care poate fi exprimat ca:

a) Volum de produse vandute, egal cu rezultatul relatiei: valoarea cheltuielilor fixe — marja co-
merciald pe produs. Calculul utilizat in afaceri cu o varietate redusa de produse si servicii.

Exemplu: prag de rentabilitate = 3 350/3 = 1 117 fire vandute.

b) Volum de vanzari, egal cu rezultatul relatiei: valoarea cheltuielilor fixe - procentul marjei
comerciale. Calculul utilizat in afaceri cu o varietate ridicata de produse.

Exemplu: pragul de rentabilitate = 3 350 lei/0,43% = 14 405 lei vanzari necesare pentru a
acoperi cheltuielile fixe.

Este nevoie de vanzdri minime de 14 405 lei pentru a acoperi costurile de functionare a aface-
rii de crestere si comercializare a florilor. Daca vanzarile sunt mai mici, antreprenorul trebuie
sa aduca bani suplimentari, imprumutati sau personali, de acasa. Daca se estimeaza vanzari
mai mari, atunci floraria aduce profit din prima luna.

Analiza pragului de rentabilitate poate imbunatati vanzarile

Analiza pragului de rentabilitate se realizeaza printr-o formula simpla, care ajuta la determinarea
numarului real de produse necesare pentru a vinde, in vederea castigarii unei sume egale cu
cea cheltuita pe fabricarea produselor/ prestarea serviciilor, adica pragul de rentabilitate.

Datele necesare pentru calcularea pragului de rentabilitate:
Costuri fixe

Costurile fixe sunt cheltuielile care raman neschimbate in fiecare lund, indiferent de cantitatea
de unitati vandute. Acestea includ: chiria, utilitatile, salariile, consumabile de birou, alte costuri
administrative care nu sunt legate direct de unitatea de productie.

Costuri variabile unitare

Calcularea costurilor variabile unitare necesita urmarirea tuturor costurilor asociate direct cu fa-
bricarea sau asamblarea unui produs/ prestarea unui serviciu. De exemplu, daca cumperi 10 kg
de salam la pretul de 150 lei si poti face 30 de sendvisuri cu aceasta cantitate, pragul de rentabi-
litate pentru salam este de 5 lei pentru un sendvis (150/30 = 5). in mod similar, dacd un muncitor
este capabil sa produca 25 de sendvisuri pe ora si castiga 10 lei pe ora, costul cu salariul asociat
fiecarui sendvis este de 0,40 lei (10/25 = 0,40).

Pretul mediu unitar

Acesta este pretul produsului cu care il taxezi pe client. Daca preturile pentru acelasi produs
difera in functie de locatie sau de momentul zilei, atunci poti calcula un pret mediu pentru a
stabili pragul de rentabilitate.
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Cum calculezi pragul de rentabilitate din punct de vedere cantitativ?
Formula pentru pragul de rentabilitate cantitativ este:
PR = Costuri fixe/ (Pretul mediu unitar — Costul variabil unitar)

Sa revenim la exemplul anterior: daca costurile totale fixe pe lund sunt egale cu 2 000 lei,
costurile variabile pentru un sendvis sunt de 3 lei, iar pretul de vanzare este de 6 lei pentru

un sendvis, vei atinge pragul de rentabilitate la 667 de sendvisuri vandute: 2000/(6,00 - 3,00).
Aceasta inseamna cd va trebui sa vinzi cel putin 668 de sendvisuri in fiecare luna pentru a tin-
de catre profit.

Cum te poate ajuta analiza pragului de rentabilitate in luarea deciziilor?

Ce se intampla daca ai fi vrut sa vinzi sendvisuri la pretul de 7-8 lei? Dar daca nu doresti sa mo-
difici pretul sendvisurilor, insa nu obtii profit sau nu atingi pragul de rentabilitate lunar? Aces-

tea sunt exemple de decizii de business importante, care pot fi solutionate prin intermediul
datelor furnizate de analiza pragului de rentabilitate.

LA D] Lectie de evaluare

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sd prezinte prognoza financiara pentru propria idee de afaceri;
sa evalueze prognoza financiara pentru propria idee de afaceri si a
colegilor in baza rubricilor.
Metode si tehnici de invatare: rubrici, evaluare reciproca.
Forme de organizare a activitatii: de grup, frontal, individual.

Evocare Analizati, in perechi, rubricile de evaluare si formulati 1-2 intrebdri de | 15 GPP
concretizare, clarificare. min. Discutie
Intrebarile sunt prezentate si notate pe tablg, apoi profesorul, impre- frontala

und cu elevii raspund la ele.

Realizarea | Elevii sunt impartiti in grupuri mici, de cate 3 persoane, si prezinta 40 Activitate
sensului pe rand prognoza financiara pentru propria idee de afaceri, utili- min. in grup
zand produsele elaborate in cadrul modulului Il.

Scopul discutiei In grup este de a acumula si a acorda sugestii de
imbundtdtire a produsului final colegilor.

Reflectie In baza sugestiilor colectate, fiecare eley, individual, definitiveaza 20 Activitate
prognoza financiara pentru propria idee de afaceri. min. individuala

Extindere Discutie privind aspectele importante studiate in cadrul modulului lll. | 15 Discutie
Profesorul formuleazd intrebarea: ,Ce aspecte invatate in cadrul min. | in lant

acestui modul sunt importante si interesante pentru tine?” Numeste
un elev care va raspunde. Elevul care raspunde numeste un alt elev
care va raspunde la aceeasi intrebare. Procesul dureaza pana cand
fiecare elev numeste cate un aspect.

Elevilor li se atrage atentia ca trebuie sa se straduiasca sd valorifice
aspecte diferite.
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MARKETINGUL AFACERII

18 ore (6 ore de activitate individuala)

DESCRIERE GENERALA:

Scopul acestui modul este de a le sugera elevilor faptul ca marketingul are menirea sa convinga clientii sa
cumpere.

Competenta dezvoltata in cadrul modulului IV: Competenta de a promova si realiza produsul/ serviciul.
Pentru dezvoltarea acestei competente, sunt elaborate urmatoarele finalitati modulare:

Utilizeaza conceptul de marketing in promovarea afacerii.

Realizeazad o cercetare de marketing pentru un produs/ serviciu.

Analizeaza concurentii.

Evalueazd produsul/ serviciul propus in conformitate cu cerintele existente pe piatd.

Stabileste pretul unui produs/ serviciu.

Elaboreaza strategia de promovare a unui produs/ serviciu concret.

Apreciazd importanta marketingului pentru succesul afacerii.

Elevii urmeaza sa constientizeze necesitatea unei relatii sanatoase si durabile dintre clienti si antreprenor,
deoarece nicio afacere nu poate deveni profitabild fara o asemenea legatura. Dar pentru a atinge aceste
obiective, elevii trebuie sa inteleaga faptul ca orice antreprenor va studia necesitdtile si comportamentul
consumatorului prin intermediul cercetadrii de piata. De asemenea, elevilor li se va aduce la cunostinta
legatura existenta intre modulul IV - Marketingul afacerii — si modulul V - Planificarea afacerii -, in cadrul
caruia vor aplica cunostintele si abilitatile obtinute pe parcursul orelor de la Marketingul afacerii in elabo-
rarea Planului de marketing.

Un aspect metodologic important este tema pentru acasa, care incepe sa fie realizata in clasa, la etapele
de reflectie si/sau extindere, sub indrumarea profesorului, si continua acasd, creand premise pentru ca
fiecare elev sa o faca. La lectia urmatoare, la etapa de evocare, tema de acasa este valorificata in contextul
temei noi, un element motivational important pentru realizarea ei.
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ASPECTE METODOLOGICE PRIVIND EVALUAREA

In cadrul modulului IV, se va evalua competenta de a promova si realiza produsul/ serviciul. Evaluarea
formativad se va aplica la fiecare lectie. Pentru aceasta, elevii vor realiza anumite sarcini care vor finaliza cu
elaborarea unui produs care poate fi evaluat si apreciat cu nota. La ultima lectie, elevii vor prezenta strate-
gia lor de marketing, in care vor reflecta toate aspectele studiate in cadrul modulului IV. Astfel, produsele
elaborate asigura continuitatea si motiveaza elevii sa le faca mai calitativ, deoarece stiu de la inceput ca in
baza lor vor elabora si prezenta ultimul produs - Strategia de marketing. Prezentam, in tabelul ce urmeaza,
subiectele abordate si tema pentru acasa, adica produsul elaborat care poate fi evaluat de profesor.

41 Notiuni generale de marketing 2 Actiuni pentru fiecare functie din perspecti-
va afacerii proprii

4.2 Cercetarea de piatd 2 Cercetarea de piatd pentru propriul produs/
serviciu. Chestionar. Concluzii

4.3 Piata si clientii 2 Calcule privind mdrimea pietei pentru pro-
pria idee de afaceri si cota potentiald a pro-
priei idei de afaceri

44 Concurenta si segmentarea pietei 2 Segmentarea pietei pentru produsul/ servi-
ciul propriei afaceri

4.5 Produsul: bunuri si servicii 2 Factorii care influenteaza calitatea produsu-
lui sau serviciului pentru propria afacere

4.6 Formarea pretului 2 Pretul de realizare a propriului produs, utili-
zand ambele strategii — estimarea costurilor
si comparatia cu preturile concurentilor

4.7 Promovarea, plasarea si distributia. Mixul 2 Strategia de promovare a produsului sau
de marketing serviciului. Mixul de marketing pentru pro-
pria idee de afacere

4.8 Lectie de evaluare 2 Prezentarea strategiei de marketing

Dupa cum am mentionat anterior, produsul final pentru modulul IV este Strategia de marketing. Instrumen-
tul de evaluare aplicat este revizuirea circulara. Cadrele didactice vor evalua prezentarea Strategiei de mar-
keting pentru propria idee de afacere in baza unor rubrici.

RUBRICI PENTRU EVALUAREA STRATEGIEI DE MARKETING

Calcule privind ma- Comit greseli in reali- Aplica corect formu- Aplica corect formulele pen-
rimea pietei si cota zarea calculelor. lele pentru calcularea tru calcularea mdrimii pietei
potentiald a ideii de marimii pietei si cotei si cotei potentiale a afacerii
afaceri potentiale a afacerii. raportate la propria idee de

afaceri.




Concurenta Explicd cu dificultati Explica conceptele de Explica conceptele de
conceptele de concurenid si segmen- concurentd si segmentare a
concurentd si segmen- | tare a pietei. ldentifica pietei. Analizeaza concurentii
tare a pietei. Prezinta concurentii afacerii pro- | afacerii proprii si determing
1-2 concurenti ai afa- prii si determind partial segmentul-tinta al pietei
cerii proprii. segmentul-tinta al pietei | pentru propria afacere.

pentru propria afacere.

Produsul/ serviciul Descrie produsul/ Descrie produsul/ ser- Descrie produsul/ ser-
serviciul. Numeste viciul. Numeste factorii viciul. Numeste factorii
1-2 factori care care influenteaza ca- care influenteaza calitatea
influenteaza calitatea litatea produsului sau produsului sau serviciului
produsului sau servi- serviciului pentru propria | pentru propria afacere si
ciului pentru propria afacere, dar explica doar | explicd modul in care acestia
afacere sifi explicd cu | 1-2 dintre acestia. influenteaza calitatea.
dificultate.

Pretul Numeste pretul de Numeste pretul de reali- | Numeste pretul de realizare
realizare a propriului zare a propriului produs/ | a propriului produs/ serviciu
produs/ serviciu, dar serviciu si explicd in ce si explica in ce mod a utilizat
nu poate explica cum | mod a utilizat strategia ambele strategii — estimarea
a fost calculat. de estimare a costurilor costurilor si comparatia cu

fara a face comparatie cu | preturile concurentilor in cal-
preturile concurentilor. cularea lui.

Mixul de marketing Numeste cei 4P, dar Explica cei 4P, dar ana- Explica cei 4P si elaboreaza
are dificultdti in expli- | lizeazd numai 2 dintre mixul de marketing pentru
carea lor. acestia, in raport cu afa- | afacerea proprie, luand in

cerea proprie. calcul interdependenta lor.

Strategia de Prezintd 1-2 elemente | Prezintd 2-3 elemente ale | Prezintd toate elementele

marketing ale strategiei de mar- strategiei de marketing strategiei de marketing pe

keting pe un poster,
comite greseli de ter-
minologie.

pe un poster, utilizand
un limbaj specific, corect
din punctul de vedere al
terminologiei.

un poster, utilizand un limbaj
coerent, specific, corect din
punctul de vedere al termi-
nologiei.

Timp: 90 min.

Notiuni generale de marketing

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa explice conceptul de marketing din perspectiva unui antreprenor;
sd caracterizeze functiile marketingului la lansarea unui nou produs;
sa explice importanta elaborarii actiunilor pentru fiecare functie de
marketing pentru succesul propriei afaceri.

eseu de 5 minute; GPP; studiu de caz; metoda PRES; prezentare PPT;

problematizare.

frontal; in perechi; individual; activitate in grup.

PPT; fisa cu studiul de caz ,Lansarea atelierului de reparatie

a hainelor”; proiector digital; calculator.
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Evocare Sarcind: Pornind de la afirmatia ,Clientul are intotdeauna dreptate”, 15 GPP. Eseu de
individual, timp de 5 minute, realizati un minieseu la acest subiect. min. 5 minute/
Prezentati minieseul In perechi, apoi elaborati o variantd comuna. Activitate
Prezentati minieseul imbundtdtit, in perechi, colegilor. |ij|V|duaIa ,
si in perechi
Realizarea | Prin prelegere insotitd de o prezentare Power Point, profesorul le 45 Prelegere cu
sensului explica elevilor notiunea de marketing si obiectivele marketingului. | min. | prezentare
Pe parcursul miniprelegerii, elevii noteaza pe caiet cuvintele-cheie Power Point
din cadrul temei, conceptele marketingului. (PPT)
Sa(rjcma; Inch{pU|§lj—va ca suntiu un ?antreprenor. De ce ati avea nevo- Problemati-
ie de cunostinte despre marketing? zare/ Discutii
Profesorul explica functiile marketingului. dirijate/ Acti-
Elevii sunt impartiti in 4 echipe. Se prezintd succint cazul: Anisoara vitate frontald
vrea sd deschidd, in orasul Floresti, un mic atelier pentru reparatia haine- o
lor. Atelierul va fi amplasat in apropierea pietei centrale din oras. Explicatie
A o . . . ) in baza PPT
Sarcind: Utilizand schema privind functiile marketingului, propuneti
cate o actiune pentu fiecare functie a marketingului pe care trebuie Studiu de
s-0 Intreprinda Anisoara pentru a lansa afacerea. caz/ Activita-
Prezentarile elevilor. te In grup
Explicarea succinta a notiiunilor de pref, produs, promovare, plasa-
ment (4P) si cei 4C (la care vor mai reveni in acest modul). Prelegere
Reflectie Sarcind: Argumentati necesitatea proiectdrii actiunilor pentru fiecare | 26 Metoda
functie de marketing prin metoda PRES. min. PRES/
Profesorul explicd algoritmul de prezentare a metodei PRES: Activitate
p S ) in perechi
— exprimati-va pdrerea;
R — formulati un rationament (explicand opinia proprie);
E - dati un exemply;
S - elaborati un sumar al ideii propuse. Pre;gntare/
B s Activitate
Elevii prezinta argumentele formulate. frontald
Analiza lectiei si notarea elevilor.
Extindere Elaborati actiuni pentru fiecare functie a marketingului din perspec- | 4
tiva afacerii proprii. min.

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:

Cercetarea de piata

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa descrie conceptul de cercetare de marketing din perspectiva an-

treprenorului;

sd efectueze cercetarea de piata pentru produsul/ serviciul propriu;
sd aprecieze importanta cercetdrii de piatd in lansarea si dezvoltarea

afacerii.

de grup, in perechi, individual.
Resurse didactice:

graffiti, lecturd intensiva, GPP, simulare, axa valorii, exercitiu.

coli A3, Anexa 1, model de chestionar (pag. 51 din Caietul de sarcini).




Evocare Elevii prezintd actiunile elaborate in grupuri mici, apoi 3-4 elevi le 15 Activitate
prezinta intr-un grup mare. min. de grup
Profesorul formuleaza cateva intrebdri/ sarcini: Activitate
De ce este important/ nu este important sd fie elaborate actiuni frontala
pentru fiecare functie de marketing?
Explicati notiunea de marketing.
Cum credeti, de ce trebuie studiata piata?
Realizarea | Sarcind: Cititi textul din Anexa 1 si rdspundeti la urmdtoarele intre- 20 Lectura
sensului bari: min. | intensiva

Ce Intelegeti prin notiunea de cercetare de marketing?
Explicati ce are de castigat un antreprenor daca realizeaza cerceta- Activitate
rea de marketing. de grup/
Descrieti o metodd de cercetare de marketing. Anexa I:
Stabiliti succesiunea si numerotati etapele de realizare a cercetarii Cercetarea
de marketing. de piata
Propuneti un principiu de baza pentru formularea intrebarilor din
chestionar.

Sarcind: Elaborati impreuna cu colegul un set de intrebari pentru un | 20 GPP/ Activita-

chestionar de cercetare a pietei la un produs extras la sorti, conform | min. | te in perechi/

algoritmului: Model de

1. In baza modelului din Caietul de sarcini (pag. 51), individual, timp chestionar -
de 5 minute, scrieti o lista de 5 intrebdri pentru chestionarul de pag. 51 din
Ccercetare a pietei. Caietul de

2. Discutati in perechi intrebarile, timp de 10 minute, si scrieti intre- sarcini
bdrile comune. > .

3. Trei-patru perechi prezinta intrebarile. min.

Profesorul solicitd concretizari referitor la scopul intrebarilor din

chestionar.

Reflectie Sarcind: Efectuati o cercetare de piatd a propriului produs/ serviciuy, 20 Simulare/
aplicand chestionarul elaborat anterior printre colegii de grup, timp | min. | Chestionar
de 7 min.
Debrifarea simularii.
Sarcind: Plasati-va pe linia valorii in segmentul care exprimd opinia 10 Linia valorii/
voastra vizavi de importanta cercetarii de piatd. Argumentati-va min. Activitate
pozitia prin rezultatele cercetdrii pe care le-ati obtinut. individuald
Elevii se vor plasa pe urmétoarele pozitii:
— foarte important; important; putin important; neimportant.

Extindere Sarcind: Efectuati cercetarea de piatd pentru propriul produs/ servi- Exercitiu

ciu, aplicand chestionarul elaborat. Intervievati cel putin 10 clienti
potentiali. Analizati rezultatele si formulati concluzii
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Anexe. Tema 4.2

ANEXA 1. CERCETAREA DE PIATA

Cercetarea de piata este o activitate de proiectare, strangere, analizd si raportare a datelor relevante pen-
tru o situatie particulara de marketing cu care se confruntd o intreprindere. Antreprenorul, inainte de a
vinde ceva, trebuie sa cunoasca de ce produse/ servicii au nevoie consumatorii. Pentru aceasta, el trebuie
sd faca o minicercetare a situatiei pe piata: care este pretul produselor similare, care este calitatea, amba-
lajul produselor date sau calitatea prestarii serviciilor cercetate, cum sunt promovate, cum sunt distribuite
etc. Principalele domenii ale cercetarii sunt expuse in figura de mai jos.

Studiul pietei si

caracteristicile ei Studiul concurentei Studiul pretului

Studidl i SFERELE DE CERCETARE Studiul comunicarii
el Bt IN MARKETING si-al promovarii

Studiul distributiei Studiul produsulu Studiul conditiilor
si al fortelor de vanzare tudiul produsulul de livrare

Principalele metode de cercetare:
e studiul (sondajul, interviul personal, interviul telefonic, ancheta, chestionarul);

observarea (fise de observare);

informatii de baza (studierea anuarelor companiilor, a literaturii de specialitate);

o experimentul de piatd - se aplica in scopul verificdrii tuturor aspectelor legate de afacerea planificata
intr-o situatie similara cu cea reala.

ANEXA 2. ETAPELE DE REALIZARE A CERCETARII DE MARKETING

Pentru a realiza o cercetare de marketing, este important sa fie respectate urmatoarele etape:

Elaborarea planului

Colectarea informatiei
de cercetare 5

|dentificarea problemei ETAPELE CERCETARII

si obiectului cercetdrii DE MARKETING Analiza informatiei

Evaluarea rezultatelor
de cercetare
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ANEXA 3. PASI IN PLANUL DE CERCETARE A PIETEI

1. Scopul cercetarii de piata. De exemplu: a determina daca piata solicita produsul sau serviciul
pe care dorim sa-l lansam si sa-i elaboram o strategie reala de patrundere pe piata.

2. Obiectul cercetarii: piata, produsul, pretul, distributia, comunicarea.
3. Metode de cercetare: studiul, observarea, informatii de bazd, experimentul de piata.

Dupa ce s-au stabilit scopul si obiectul si s-a selectat metoda de cercetare, urmeaza sa se ela-
boreze instrumentele de cercetare, cum ar fi chestionarul. Proiectarea si elaborarea unui chesti-
onar se va efectua in baza urmatoarelor etape:
Definirea clard a informatiilor necesare si pe care ne-am dorit sa le obtinem.
Stabilirea tipurilor de intrebdri care constituie structura chestionarului. Exista doua tipuri de
intrebari:
a) inchise — cu raspunsuri scurte oferite de-a gata (de exemplu: da, nu; des, mediu, rar, nicio-
data etc.);
b) deschise — cu raspuns liber in care respondentul isi expune parerea.
Formularea intrebdrilor din chestionar prevede respectarea a patru principii de baza:
sd fie clare si concise — cat mai scurt, folosirea limbajului cotidian;
selectarea cuvintelor — astfel incat sa se evite sugerarea unui anumit raspuns, fapt care ar duce
la rdspunsuri nesincere;
luarea in considerare a capacitatilor persoanelor de a rdspunde la intrebdri; exista cazuri in care
anumite persoane nu cunosc nimic referitor la o0 anumita intrebare;
aprecierea bundvointei persoanelor de a rdspunde la intrebdrile formulate in chestionar; exista
intrebdri nedorite, la care cel chestionat nu doreste sa raspunda sincer, fiindca, de exemplu,
se poate referi la chestiuni personale (igiend, venituri).

4. Stabilirea succesiunii intrebdrilor trebuie sa se faca in ordine logica, de la cele simple la
cele mai complexe.

5. Pretestarea chestionarului este o etapa absolut obligatorie, deoarece permite depistarea
eventualelor erori, scapari comise la elaborarea chestionarului. Acest lucru se poate face
foarte simplu. Rugati, de pilda, prietenii, colegii sa raspunda la intrebdrile formulate in ches-
tionar. Daca acestia nu cer explicatii suplimentare si raspunsurile sunt clare, atunci chestiona-
rul poate fi aplicat, iar daca nu, atunci se trece la urmatoarea etapa.

6. Revizuirea si redactarea finala a chestionarului. Rezultatele pretestarii chestionarului sunt
analizate, se fac modificdrile necesare.

7. Implementarea chestionarului. Dupa multiplicare, chestionarul este distribuit persoanelor
supuse cercetarii pentru a fi completat. intrebarile din chestionar pot fi adresate oral, no-
tandu-se raspunsurile, sau pot fi formulate in scris, persoanele chestionate raspunzand, de
asemenea, in scris.

LAl Piata si dlientii

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sd caracterizeze conceptul de piata si elementele ej;
sa explice comportamentul consumatorului pe piats;
sa aprecieze rolul calculelor privind marimea pietei si cota afacerii pe
piata in succesul afacerii.
Metode si tehnici de invatare: termeni in avans, lecturd intensiva, harta de idei, studiu de caz, RAI
Forme de organizare a activitatii: de grup, individual, frontal.
Resurse didactice: fise, coli de hartie A4, sevalet rotafoliu (flip-chart), foi pentru sevalet
rotafoliu, bol, minge.
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Evocare Elevii prezintd tema pentru acasa — cercetarea pietei. Profesorul no- | 5 Termeni in
teazd pe tabla cateva concluzii. min. | avans/ Activi-
Intrebare: tate de grup
— Cum credeti, pentru a lansa o afacere, este suficient doar sa studi-

em piata?
Elevii sunt repartizati in grupuri.
Notarea termenilor pe sevaletul rotafoliu. Anexa 1.
Sarcind: Folosind cuvintele notate pe sevaletul rotafoliu, timp de 5 Termeni
5 minute, formulati o posibila definitie a pietei, lucrand in grup. min. (1 exemplar)
Prezentarile grupurilor. Coli A4

Realizarea | Verificarea definirii notiunii de piatd in dictionar. (Piata cuprinde 5 Lectura

sensului ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sd participe la un min. | intensiva/
schimb care sa le satisfacad o anumita nevoie sau dorintd.) Activitate
Anuntarea temei: Piata si clientii. 10 individuala/
Sarcind: Cititi textul si selectati notiunile importante. min. | Activitate

L - - ) . . de grup
Sarcind: Discutati in grup notiunile selectate si completati o hartd de
. < Anexa 2.
idei dupa modelul dat. S
. il ! Definitii

rezentarile grupurilor.
ezentarile grupurilo 10 Anexa 3.
Se va afisa modelul Hartii de idei pentru completarea hartilor elabo- | min. | piata si clientii
rate de elevi. (30 de exern-
Sarcind: Revizuiti hartile de idei personale folosindu-va de harta 5 plare)
model. min. | Harta de
Elevilor le este repartizatd anexa cu studiul de caz: Brutdria ,Coldcel” idei/ Activi-
Sarcind: Cititi situatia decsrisé in studiul de caz si realizati urmatoare- tate de grup
le sarcini: " Anexa 4. Har-
1) calculati mdrimea pietei; - ta de ide]
. . Vp o . min.| (5 exemplare)
2) calculati cota fiecarei afaceri pe piata. Studiu de caz
Prezentarile grupurilor. Anexa 5.
Profesorul va completa raspunsurile pe parcursul prezentarilor. 10 Studiu de
min. | caz: Brutdria
,Coldicel”

Reflectie Profesorul pregdteste un set de intrebdri cu privire la comportamen- RAI/
tul consumatorului pe piata (Anexa 5). 20 Activitate
Biletelele pe care sunt scrise intrebdrile vor fi puse intr-un bol din min. frontals
care elevii le vor extrage pe rand, in momentul in care va ajunge
mingea la fiecare.

B . ) ) N Anexa 6.
Dupa ce va raspunde, elevul va arunca mingea altui coleg care fi va K
aprecia rdspunsul si va extrage altd intrebare. kS)evt.;ieNl‘r.wtre—/

3 L o L ari/ Minge
Jocul se va desfasura pand cand se vor epuiza intrebarile. Bol 9
Profesorul va face o generalizare privind comportamentul consuma-
torului pe piata.
Extindere Sarcini: Lucru indivi-
Calculati marimea pietei pentru propria idee de afaceri. dual
Calculati cota potentiald a propriei idei de afaceri.
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Anexe. Tema 4.3

ANEXA 1. TERMENI

ANSAMBLUL PERSOANE FIZICE PERSOANE JURIDICE PARTICIPA LA UN SCHIMB
NEVOIE SI DORINTA SATISFACE PIATA

ANEXA 2. DEFINITII

Piata cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe la un schimb care
sd le satisfacd o anumita nevoie sau dorinta.

Piata cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe la un schimb care
sa le satisfacd o anumita nevoie sau dorinta.

Piata cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe la un schimb care
sd le satisfaca o anumita nevoie sau dorinta.

Piata cuprinde ansamblul de persoane fizice si juridice capabile sa participe la un schimb care
sd le satisfaca o anumita nevoie sau dorinta.

ANEXA 3. PIATA SI CLIENTII

Piata are loc in urmatoarele conditii: existenta unei nevoi sau dorinte clar definite; existenta unei cereri;
existenta unei oferte capabile sa satisfaca nevoia manifestata; existenta pretului produsului sau serviciului
care face obiectul tranzactiei.

Elementele pietei sunt urmatoarele:

Cererea — necesitatea de bunuri si servicii pe piata.

Oferta — masa de bunuri care au fost vandute, sunt sau pot fi livrate pe piata.

Pretul - aceasta este expresia monetara a valorii marfurilor.

Marimea pietei — reprezintd volumul maxim de vanzare care poate fi obtinut.
Q=nxgxp

Unde,

Q - madrimea pietei,

n — numarul total de cumparatori ai produsului dat,

g — consumul la un cumparator,

p — pretul unui produs.
Cota intreprinderii pe piata — reprezintd raportul dintre numarul clientilor, cifra de afaceri sau cantitatea
produselor realizate de intreprindere si marimea pietei.

Cp=—2 % 100%

Q

Unde,

Cp - cota intreprinderii pe piata,

g - numadrul clientilor sau cifra de afaceri a intreprinderii,
Q - marimea pietei.

Corelarea dintre elementele de baza ale pietei:
— cerere mare, ofertd mica, pret mare; - oferta mare, cerere mare, pret mic;
— oferta mare, cerere micd, pret mare; — oferta mica, cerere mica, pret mic.
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Clientii si nevoile lor
Schimbarea nevoilor consumatorului este influentata de: cresterea veniturilor; cresterea asteptdrilor fatd de

produs/ serviciu; imbunadtdtirea nivelului social, de educatie; schimbarea normelor sociale si a traditiilor; tendin-
tele modei.

Schimbarile nevoilor si dorintelor consumatorului influenteaza vanzarea produsului/ serviciului, de aceea
antreprenorul trebuie sd fie mereu la curent cu tendintele de modificare a acestora pentru a elabora ma-
suri de adaptare a produsului/ serviciului la ele.

Comportamentul consumatorilor

Comportamentul consumatorilor in legatura cu decizia de cumparare trece printr-o analiza din 5 pasi:

Recunoasterea Cdutarea Evaluarea Decizia de Sentimente
problemei informatiei alternativelor cumpdrare postcumpadrare

Factorii care influenteaza comportamentul consumatorului:
a) personali: varsta, ocupatia, stilul de viata, situatia economica, personalitatea si conceptia despre sine;
b) comerciali: publicitatea, reprezentantii, distribuitorii, ambalajele;

<) sociali: familia, prietenii, vecinii, cunoscutii, mass-media, testele comparative realizate, revistele sau aso-
ciatiile consumatorilor;

d) de experientd: examinarea, manipularea, consumul sau utilizarea produsului.

ANEXA 4. HARTA DE IDEI
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ANEXA 4A. HARTA DE IDEI (MODEL)

MARE MICA
MARIMEA PIETE
CERERE
NUMARUL CLIENTILOR
SAU CIFRA DE AFACERI -
COTA AFACERII J
PEPIATA OFERTA
NUMARUL TOTAL ) oRET
DE CONSUMATORI MARIMEA PIETEI ' ,
Al PRODUSULUI MICA
CONSUMUL LA UN MARE
CUMPARATOR e
PRETUL MULOCIU

UNUI PRODUS

ANEXA 5. STUDIU DE CAZ: BRUTARIA ,,COLACEL"

in satul Borogani, cu o populatie de 5 000 de locuitori, activeaza 3 antreprenori care produc si/sau comer-
cializeaza colaci. Zilnic, 100 de locuitori cumpadra cate 4 colaci.

Doamna Maria coace si vinde de acasa cate 50 de colaci pe zi, la pretul de 4 lei.

Brutaria ,,Colacel” coace si vinde cate 150 de colaci pe zi, la pretul de 5 lei.

La magazinul ,Coopconsum” din sat se vand zilnic cate 200 de colaci la pretul de 10 lei fiecare.
Pretul mediu la un colac vandut in Borogani este de 7,40 lei.

Sarcini:

1. Calculati marimea pietei.

2. Calculati cota fiecarei afaceri pe piata.

ANEXA 6. INTREBARI LA METODA RAI

1. Cand apare necesitatea consumatorului de a face cumparaturi?

2. Atunci cand merge la piata, consumatorul cumpara produse ieftine sau scumpe?

3. Consumatorul va negocia pretul?

4. Cum afla consumatorul despre ofertele existente pe piata?

5. Cum decide consumatorul sa cumpere un produs?

6. Ce-l determina pe consumator sa scoata banii din buzunar pentru a cumpadra acest produs?

7. Ce-l determina pe consumator sa revina in acest magazin sau sa cumpere a doua oara acest produs?
8. Esti elevul norocos!!! Ai onoarea sa adresezi o intrebare cu privire la comportamentul consumatorului.
9. Cum va fi pretul produsului, daca cererea pe piata va fi mare?

10. Unde se intalnesc cererea cu oferta?



Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Forme de organizare a activitatii:

BAZELE ANTREPRENORIATULUI

Concurenta si segmentarea pietei

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sa explice conceptele de concurenta si segmentare a pietei;
sa compare firmele concurente in baza criteriilor relevante tipului de

afacere;

sd aprecieze importanta determinarii segmentului-tinta al pietei pen-

tru propria afacere.

problematizare, exercitiu, argument in 4 pasi.
individual, de grup, frontal.
Resurse didactice:

explozie stelara, discutii, lectura activad, studiu de caz/ proiect de grup,

poster cu stea, autocolante, fisele cu tema ,Concurenta si segmenta-

rea pietei”, fisele cu studiul de caz, fisele cu tabelul de analiza a

concurentilor.

anexa cu tabele pentru analiza concurentilor.

Evocare Elevii prezinta, in perechi, tema pentru acasa: Calcule privind mdri- 15 Activitate
mea pietei pentru propria idee de afaceri si cota potentiald a propriei idei | min. | in perechi/
de afaceri. Doi-trei elevi prezintd tema frontal. frontald
— Cum credetj, aceste calcule pot fi influentate de concurenta de pe

piatd? Explozie
Pe tabld se afiseaza un poster cu o stea, in mijloc — notiunea stelara/
concurenid, iar pe raze — urmadtoarele intrebdri: Activitate
— Ce este concurenta? individuala/
— Cine sunt concurentii? frontala
- Unde are loc concurenta? Poster cu
- Cand concurenta devine mai acerba? f) stea vc‘.]

’ intrebari,

— Cum putem face fata concurentei? autocolante
— De ce concurenta este necesara pentru piata?
Sarcind: Notati pe autocolante raspunsurile la aceste intrebdri si Discutii/
lipiti-le pe stea. Activifate
Discutii in baza raspunsurilor. frontal3
Anuntarea temei: Concurenia si segmentarea pietei.

Realizarea | Elevii sunt impartiti in 4 echipe. 50 Lectura

sensului Sarcind: Cititi suportul informativ si gasiti raspunsuri la urméatoarele min. | activa/
intrebadri: Activitate
1. Ce este concurenta? individuala
2. Care sunt criteriile de analiza a concurentilor? Anexa 1. .
3. Ce este segmentarea pietei si segmentul-tintd de piata? Concurenta

segmentarea
4. Dupa ce criterii putem segmenta piata? oietei
Prezentarile elevilor. Discutii. ’
Fiecare grup primeste anexa cu studiul de caz ce contine ideea de Discutii/
afacere bazata pe un produs/ serviciu legat de meseria studiata si o
Activitate

frontala




Sarcini:
Identificati concurentii afacerii.

Alegeti din anexa cu tema ,Concurenta si segmentarea pietei” cri-
teriile relevante pentru analiza concurentilor.

Realizati un studiu al concurentei in baza criteriilor alese, comple-
tand tabelul (Anexa 3) cu urmatoarele semne: ,+" — bine, +/-" —
neutru, ,—" — slab, negativ.

Determinati principalele avantaje concurentiale ale afacerii
,Placintica”.

Care este concurentul principal al afacerii ,Placintica”?
Prezentarile grupurilor.
Sarcind: Demonstrati necesitatea studiului concurentilor.

Studiu de
caz/ Proiect
de grup/
Activitate
de grup
Anexa 2.
Studiu de
caz: Afacerea
,Pldcintica”
Anexa 3.
Tabele pen-
tru analiza
concurentilor

Problemati-
zare/
Activitate
frontala
Reflectie Sarcind: Determinati segmentul-tinta de piata pentru afacerea din 21 Exercitiul/
studiul de caz in baza criteriilor de segmentare a pietei din Anexa 1. | min. | Activitate
Prezentari. de grup/
Sarcind: Pornind de la afirmatia ,Determinarea segmentului-tinta al
pietei este importantd/ nu este importantd pentru afacerea proprie”, Argument
formulati un argument in 4 pasi care va exprima opinia (afirmatia— in 4 pasi/
explicatia-dovada—-concluzia). Activitate
Prezentari. individuala
Extindere Efectuati segmentarea pietei pentru produsul/ serviciul propriei 4
afaceri. min.

Anexe. Tema 4.4

ANEXA 1. CONCURENTA SI SEGMENTAREA PIETEI

Concurenta

Concurenta este rivalitatea intre doi sau mai multi agenti economici care activeaza pe aceeasi
piata. Concurenta este interpretata drept un ,rdu necesar” care il stimuleaza pe antreprenor sa
caute permanent sa imbunatdteasca calitatea procesului de vanzare, a produsului/ serviciului
vandut. Din aceste considerente, concurenta trebuie sa fie studiata. lata criteriile in baza carora
se va studia:

amplasarea afacerii;

sortimentul de produse/ servicii;

calitatea produselor;

operativitatea deservirii;

comportamentul personalului;

prezentarea produselor/ serviciilor;

amenajarea interioara;

programul de activitate;
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prezenta/ lipsa parcarii;
politica de preturi.
Procesul de evaluare a concurentei se va face prin doua modalitati:
vizitand magazinele si alte puncte de comercializare a produselor/ serviciilor concurentilor;
elaborand un chestionar si distribuindu-I consumatorilor care cunosc firmele concurente.

.

Segmentarea pietei

Piata nu reprezintd o masa inerta de consumatori, ci, dimpotrivd, este formata dintr-o diversi-
tate de tipuri si segmente de consumatori, aflata intr-o continua miscare si transformare sub
aspectul nevoilor, dorintelor si obiceiurilor de consum. Privita prin unghiul marketingului, struc-
tura pietei reflecta ansamblul tipurilor si segmentelor de consumatori existente la un moment
dat.

Segmentul de piata este un grup de consumatori cu nevoi si caracteristici comune sau cat mai
apropiate.

Asadar, divizarea consumatorilor dupa un anumit criteriu in grupuri aparte care reactioneaza in-
tr-un mod specific la activitatea de marketing a producdtorului constituie segmentarea pietei.
Din multimea segmentelor identificate, antreprenorul va selecta segmentele mai avantajoase,
mai promitatoare. Acestea devin segmente-tinta de piata - segmente asupra carora antrepre-
norul isi concentreaza actiunile si eforturile de marketing pentru a atinge obiectivele strategiei
de marketing. In acest scop, pentru fiecare segment-tinta se elaboreaza un program special de
marketing structurat pe cele patru componente esentiale: produs, pret, distributie, promovare.

Criteriile de segmentare

Criteriile de segmentare sunt diverse, insa majoritatea specialistilor in marketing le-au grupat in
5 categorii mari:
geografice (regiune, oras, sat);
demografice (varsta, sex, numarul de membri in familie);
economico-sociale (venituri, ocupatie, nivel de instruire, nationalitate, religie etc.);
psihografice (personalitate, stil de viata, clasa sociald);
de comportament (atitudine fata de marcd, scopul, timpul si frecventa).

ANEXA 2. STUDIU DE CAZ: ,,PLACINTICA"

Antreprenorul Gheorghe Munteanu a deschis o sectie de patiserie ,Placintica” in or. Cahul. Afacerea lui
este specializata in producerea placintelor si invartitelor cu umpluturi de varza, cartofi, branza, mere. in
oras mai sunt si alti concurenti, cum ar fi:
Patiseria ,Gogoasa®, situata la intrarea in oras, care are un sortiment bogat de placinte, calitatea lor fiind
inalta, iar preturile — acccesibile.
LFornetti” — o ghereta situatd langa gara de autobuze; produsele sunt preparate din semifabricate con-
gelate, preturile sunt ridicate.
Sectia de patiserie a magazinului ,Fourchette”, situata in centru; calitatea invartitelor este joasa, produ-
sele deseori nu sunt proaspete, preturile sunt mari.

u A
|

Sarcind: Analizati studiul de caz si gasiti rdspunsuri la urmatoarele intrebari:
1. Identificati concurentii afacerii.

2. Alegeti din fisa cu tema ,Concurenta si segmentarea pietei” criteriile relevante pentru analiza
concurentilor.

3. Realizati un studiu al concurentei in baza criteriilor alese, completand tabelul primit cu urmatoarele
semne: ,+" bine, ,+/-" - neutru, ,—" - slab, negativ.

4. Determinati principalele avantaje concurentiale ale afacerii ,Placintica”.
5. Care este concurentul principal al afacerii ,Placintica”?



MODULUL IV

ANEXA 3. TABELUL DE ANALIZA A CONCURENTILOR

Criterii »Placintica” Concurentul 1 | Concurentul2 = Concurentul 3

TENIR™.S Produsul: bunuri si servicii

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
» sa descrie atributele caracteristice unui produs/ serviciu;
« sa indentifice factorii care influenteaza calitatea produsului/ servi-
ciului;
» sa caracterizeze produsul/ serviciul la fiecare etapa a ciclului de viatg;
 sa aprecieze comportamentul antreprenorului in functie de impactul
ciclului de viata al produsului/ serviciului asupra afacerii;
Metode si tehnici de invatare: asocieri libere, CVINTET, problematizare, miniprelegere, predarea
reciproca.
Forme de organizare a activitatii: frontal, individual, de grup.
Resurse didactice: Anexa 1. Fisa cu caracteristicile atributelor;
Anexa 2. Graficul ciclului de viata al produsului/ serviciului;
Anexa 3. Fisa cu etapele ciclului de viata al produsului;
Anexa 4. Fisa cu impactul ciclului de viata al produsului asupra afacerii;
Posterul ,Algoritmul de elaborare a CVINTETULUI”,

Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp  tehnici de
de invatare invatare
Evocare Prezentarea temei pentru acasd. Elevii prezinta in grupuri de 3 per- 20 Activitate in
soane segmentarea pietei pentru produsul/ serviciul propriei afaceri. | min. | grupuri mici
Doi-trei elevi prezinta tema frontal. si frontald

Profesorul scrie pe tabla cuvintele PRODUS si SERVICIU.

Clasa este impadrtitd in doud sau pe randuri, fiecare primind cate o
sarcind.

Sarcind pentru o parte din elevi:

« Individual, scrieti pe caiete caracteristicile cu care asociati cuvantul Asocieri
,Produs”. libere/
Sarcind pentru a doua parte din elevi: Activitate
« Individual, scrieti pe caiete caracteristicile cu care asociati cuvantul individuala,
frontala

LServiciu”.

Prezentdri. Profesorul noteaza pe tabld, in 2 coloane separate, carac-
teristicile numite de elevi.
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Sarcind: Folosind caracteristicile notate pe tablg, realizati o descriere a
produsului/ serviciului.
Prezentari ale elevilor.
Profesorul face revizuirea asocierilor libere din perspectiva atributelor
numite si anunta tema noua: Produse si servicii.
Realizarea | Profesorul numeste si fixeazad pe tabla atributele produsului/ serviciu- | 40 Problemati-
sensului lui: calitatea, caracteristicile, designul, marca, ambalarea si eticheta. min. | zare/
Profesorul imparte elevii in 6 grupuri. Fiecare grup are urmatoarea Lucru de
sarcind: grup
Cititi si depistati la ce atribut se refera textul dat (Anexa 1); prezen- Anexa 1. Fisa
tati informatia. CuU caracteris-
Profesorul revizuieste/ completeazd raspunsurile elevilor pe parcur- ticile atribu-
sul prezentdrilor. telor
Profesorul afiseaza pe tabla un tabel cu 2 coloane:
: : 5 ) : . Miniprele-
Facto.m care mﬂuengeaza Facto.n care mﬂg@@egza gere interac-
calitatea produsului calitatea serviciului tiva in baza
tabelului
Sarcind: Completati tabelul dat cu factorii relevanti.
Profesorul noteaza in tabelul de pe tabld ideile elevilor si le explica Anexa 2.
factorii care influenteaza calitatea produsului/ serviciului. Etapele ciclu-
Profesorul afiseaza pe tabld graficul ciclului de viata al produsului si lui de viata a
imparte clasa in 4 grupuri (Anexa 2). produsului
Sarcind: Analizati in grup graficul de pe tabla. Cititi informatia primita Ane).(a 3. .
(Anexa 3) si pregatiti-va s& caracterizati etapa ciclului de viata al Gr.aﬂcul. oglu—
produsului care v-a revenit. lui de viata al
. ) produsului
Prezentarile grupurilor.
Reflectie Sarcind: Folosind tabelul din Anexa 4, decideti ce veti face ca antre- 29 Problemati-
prenor pentru a spori eficienta afacerii la una dintre etape: min. | zare/
Grupul 1 - etapa de lansare; Lucru de
Grupul 2 — etapa de crestere, grup
Grupul 3 — etapa de maturitate; Anexa 4.
] Impactul
Grupul 4 — etapa de declin. ciclului de
Prezentarile elevilor. viatd al pro-
Sarcind: Folosind cunostintele obtinute la lectia de astazi, compuneti dusului asu-
un CVINTET - poezie din 5 versuri —, pornind de la substantivul PRO- pra afacerii
DUS sau SERVICIU, conform urmatorului algoritm (profesorul va afisa CVINTET/
algoritmul pe tabla — Anexa 5). Activitate
Prezentarile elevilor. frontald
Anexa 4.
Algoritmul de
elaborare a
CVINTETULUI
Extindere Sarcind: Indentificati factorii care influenteaza calitatea produsului sau | 1 min.
serviciului pentru propria afacere.




Anexe. Tema 4.5

ANEXA 1. FISE CU CARACTERISTICI ALE ATRIBUTELOR (1-6)

Este unul dintre instrumentele ma-
jore de pozitionare, are doud di-

mensiuni — nivel de performanta si
consecventd (mentinerea in timp).

Un instrument competitiv
pentru a diferentia produsul
intreprinderii de produsele
concurentei.

Este un nume, un termen, un

semn, un simbol, un design sau o
combinatie a acestora, care iden-
tificd producdtorul sau vanzatorul
unui produs ori serviciu si adauga
valoare unui produs. i ajutd pe con-
sumatori sa identifice produsele pe
care le-ar putea folosi si le vorbeste
despre calitatea lor.

Implica proiectarea si producerea
containerului sau ambalajului pen-
tru produs. Ambalajul poate inclu-
de containerul intial al produsului
(sticluta de parfum); un al doilea
ambalaj, care este aruncat cand
produsul urmeaza sa fie folosit
(cutia de carton care contine parfu-
mul) si ambalajul de expediere ne-
cesar pentru depozitare, identifica-
re si expedierea produsului (o cutie
de carton ondulat care contine 12
sticlute de parfum ambalate).

Contine informatii tiparite care
apar pe ambalaj si face parte
din ambalare. Ambalajul devine
un instrument de marketing
important, realizind mai mul-
te sarcini de vanzare — de la
atragrerea atentiei pand la de-
scrierea produslui. El devine o
reclamad de cinci secunde. Un
ambalaj inovator poate da unei
intreprinderi un avantaj fata de
concurenta.

Un alt mod de a adduga valoare
pentru client este prin stilul si de-
signul produsului. Designul poate
fi una dintre armele competitive
cele mai puternice in arsenalul de
marketing al intreprinderii. Un bun
design contribuie la utilitatea pro-
dusului, dar si la aspect.

ANEXA 2. GRAFICUL CICLULUI DE VIATA AL PRODUSULUI
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ANEXA 3. ETAPELE CICLULUI DE VIATA AL PRODUSULUI

Constituie punctul de plecare al comercializarii pro-
dusului. Dacd pe piatd apare un produs nou, produ-
cdtorul se va stradui sa stimuleze cererea, desfasurand

0 campanie de promovare si modificand strategia de
formare a preturilor. Pentru stimularea vanzarilor, firmele
formeaza canale eficiente de desfacere, mdresc volumul
publicitatii, creeaza imagini favorabile produselor. De re-
guld, la faza de lansare, firmele reusesc sa acopere doar
cheltuielile legate de producerea si comercializarea pro-
dusului nou. Deja mai tarziu, pe segmentul respectiv

al pietei, firma poate obtine anumit profit, insd acesta
este foarte nesemnificativ. Clientii sunt putini, doar cei
amatori de produse/ servicii noi. La aceastd etapd, sunt
foarte putini concurenti sau, in general, pot sa lipseasca.

Se caracterizeaza prin sporirea considerabild a
volumului de vanzdri datorita activitatii de marke-
ting. Cresterea volumului de vanzari la fel depinde
de: competitivitatea produsului, calitatea acestuia,
gradul de acceptare a produsului de cumparatori.
La acest stadiu, apar tot mai multi concurenti si
astfel se intensificd lupta concurentiald pentru
segmentele noi de piatd. La o concurentd pu-
ternica, firmele mici sunt nevoite sa pardseasca
piata sau trebuie: sa majoreze cheltuielile pentru
promovare, sa perfectioneze canalele de promo-
vare, sa varieze strategiile de formare a preturilor.
La aceastd etapd, numarul clientilor este masiv,
profitul incepe sa creascd, costurile sunt medi,
orientate spre promovare.

Are o durata relativ mai mare si se caracterizeaza prin
stabilitatea volumului de vanzari pe piata. Asupra du-
ratei acestei perioade a ciclului de viatd al produsului
influenteaza urmatorii factori:
existenta segmentelor de piatd saturate;
nivelul concurentei este mare, dar deja se observa
tendinte de scddere a numadrului concurentilor, deoa-
rece unii dintre ei dispar de pe piatg;
existenta mijloacelor pentru elaborarea noului produs
si pentru implementarea lui pe piatg;
posibilitdtile de perfectionare a canalelor de desfacere,
a structurii de promovare si a activitatii publicitare;
cumularea profitului pentru a modifica produsul exis-
tent si a elabora unele produse noi, deoarece profitul
la etapa datd este maximal;

numarul clientilor este foarte mare.

La acest stadiu are loc reducerea treptatd a
concurentilor, dar si a volumului vanzarilor,

a clientilor si, respectiv, a profitului. Firmele pot
evita declinul total prin: modernizarea produselor,
utilizand diverse strategii de formare a preturilor;
stimularea directionata a desfacerii.

ANEXA 4. IMPACTUL CICLULUI DE VIATA AL PRODUSULUI/ SERVICIULUI ASUPRA AFACERII

Impactul ciclului de viata al produsului asupra afacerii

Vanzari reduse Crestere rapida cresere lenta reduse, In scadere
Costuri inalte medii joase joase
Profit foarte mic in cresetere maximal redus, In scadere
Clienti amatori de nou masiv masiv, in scadere lenta ramasi
Concurenti lipsesc/ putini in crestere multi, dar unii dispar in scadere




MODULUL IV

Impactul ciclului de viata al produsului asupra afacerii

Indicator Lansare Crestere Maturitate Declin
Vanzari reduse crestere rapida cresere lentd reduse, in scadere
Costuri nalte medii joase joase

Profit foarte mic in cresetere maximal redus, in scadere
Clienti amatori de nou masiv masiv, in scadere lenta ramasi
Concurenti lipsesc/ putini in crestere multi, dar unii dispar in scadere

ANEXA 5. ALGORITMUL DE ELABORARE A CVINTETULUI

Algoritmul Exemplu Exemplu
Consta dintr-un singur cuvant, care precizeaza -
Versul 1 . Produs Serviciu
subiectul.
Doua atribute care descriu produsul sau servi-
Versul 2

ciul (adjective).

Versul 3 | Patru cicluri de viata ale produsului (verbe).

Patru cuvinte care exprima sentimentele clien-

Versul 4 . -
tului fatd de produs sau serviciu.

Un cuvant care exprima un factor ce

Versul 5 | . . ) o
influenteaza calitatea produsului sau serviciului.

TENIRSO Formarea pretului

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
o sa descrie procesul de formare a pretului pentru un produs/ serviciu;
 sa determine o metoda relevanta pentru calcularea pretului pentru
un produs/ serviciu;
» sa estimeze eficienta stabilirii pretului unui produs/ serviciu.
Metode si tehnici de invatare: scriere libera, discutie dirijata, pdianjenul, miniprelegere, joc de rol,
Diagrama Venn, lectura intensiva.
Forme de organizare a activitatii: frontal, individual, de grup, in perechi.
Resurse didactice: caiet de sarcini pentru elevi, anexe.

Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp  tehnici de
de invatare invatare
Evocare — Ce factori influenteaza calitatea produsului? 15 Discutie
Prezentarea temei pentru acasa. min. | frontala

— Cum credeti, ce legatura exista intre calitate si pret?
Anuntarea temei noi: Formarea pretului.
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Realizarea | Sarcind: Cititi textul si raspundeti la urmatoarele intrebari: 57 Lectura
sensului , min. | intensivad/
1. Ce este pretul? Activitate
2. Care sunt factorii ce influenteaza formarea pretului unui produs? individuala
7 Anexa 1
3. Care este formula de formare a pretului unui produs? -
min. | Miniprelge-
Prezentarile elevilor. re/ Activitate
frontala
Profesorul explica fiecare element al formulei: 3
| ui ) | ) . f min. | Studiu de
Pretul produsului (Pp) = Costuri totale + Impozit + Marja de Profit caz/ Activi-
Sarcind: Rezolvati studiul de caz nr. 13 de la pag. 61 din Caietul ele- tate in grup/
vului. 5 Caietul
. elevului
‘. . min.
Prezentarile elevilor.
Lectura
Sarcind: Cititi textul si, impreund cu colegul de bancd, comparati stra- intensiva/
tegiile de formare a pretului in baza Diagramei Venn: dupa costuri si Diagrama
dupa cerere. Venn/
‘. . Activitate
Prezentarile elevilor. . )
in perechi/
Sarcind: Determinati pe care dintre strategiile prezentate o veti folosi Anexa 2
pentru stabilirea pretului la produsul/ serviciul propriu. Discutii
frontale
Reflectie Sarcind: Imaginati-va ca sunteti in locul lui Vasile, din studiul de caz. 17 Joc derol
Simulati o discutie cu contabilul si vanzatorul intreprinderii, in care s3 | MiN- | Activitate
argumentati eficienta stabilirii pretului la suvenirele din argila. de grup
Prezentarile elevilor.
Extindere Sarcind: Stabiliti pretul pentru propriul produs/ serviciu, utilizand 1 Activitate
ambele strategii — estimarea costurilor, comparatia cu preturile min. | individuala
concurentilor.

Anexe. Tema 4.6

ANEXA 1. FORMAREA PRETULUI

Pretul reprezinta cantitatea de moneda ceruta sau oferitd pentru procurarea unei unitati de marfa sau
serviciu. Pretul reflecta valoarea bunului economic respectiv. Pretul se manifesta numai in procesul de

schimb intre producdtor (vanzator) si cumpdrator (consumator). Pretul se poate manifesta in mai multe for-
me: in forma de valoare a marfurilor si serviciilor; dobanda pentru credit; plata pentru studii; dividend de
la investirea de capital; onorariu pentru o lucrare stiintifica; plata pentru o calatorie in transport; taxa pen-
tru folosirea drumurilor; chirie pentru apartament; comision pentru anumite servicii; salariu pentru munca
exercitata etc.

Principiul de stabilire a pretului

Factorii care influenteaza pretul sunt:
cheltuielile de producere (materie prima, salariul muncitorilor etc.);
cheltuielile administrative (chirie, reparatii, salariul antreprenorului);
impozitul.
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ANEXA 2. STRATEGII DE FORMARE A PRETULUI

Inainte de a determina strategia de formare a pretului, antreprenorul trebuie s& tina cont de urmatorii
factori exigenti: consumatorii; influenta statului (exista preturi reglementate de stat la produse de stricta
necesitate si cele energetice); participantii canalelor de distributie a marfurilor; concurentii; cheltuielile de
productie; factorii psihologici.

Strategia de stabilire a pretului: orientarea dupad costuri, orientarea dupa cerere, orientarea dupa concu-
renti.

I. Primul tip de strategie - orientata dupa costuri — dispune de un set de metode de calculare a pretului:

a) Metoda de formare a pretului in baza cheltuielilor exercitate. Acest pret include: cheltuielile de
productie; adaosul pentru cheltuielile comerciale; cheltuielile administrative; cheltuielile pentru pu-
blicitate; cheltuielile pentru cercetarile de marketing; profitul planificat; impozitul (impozitul pe venit
sau valoarea patentei de intreprinzator).

b) Metoda de formare a pretului in baza adaosului. Aceasta metoda prevede calcularea unui adaos
la volumul de cheltuieli, care revin la o unitate de marfa. De regula, acest adaos este egal cu rata
profitului din ramura respectiva. De exemplu, o firma care se ocupa de organizarea evenimentelor
speciale a primit comanda sa procure 20 kg de torturi pentru o nunta. Costul de productie al unui
kilogram de tort constituie 50 lei. Daca firma planifica un profit de 30 lei la fiecare kilogram de tort,
atunci pretul unui kilogram de tort va fi: C = 50 lei (cost. de producere) + 30 lei (profit) + 15 lei (adao-
sul) + 0,03 (impozit pe venit 3%). Astfel: C =50+ 30 + 15 + 0,03 = 95,03 lei.

Il. La al doilea grup de strategii — orientate spre cerere - se refera urmatoarele metode de stabilire a pre-
turilor:
a) Metoda valorii receptive, care este una dintre cele mai raspandite metode de formare a pretului.
Aceasta metoda este bazata pe ipoteza ca sensibilitatea fata de pret este determinata de receptivita-
tea consumatorului fata de valoarea marfii.

b) Metoda de flexibilitate a preturilor. Pretul e considerat flexibil daca una si aceeasi marfa se vinde
cumpadratorilor la preturi diferite.

Promovarea, plasarea si distributia.

LA 28 Mixul de marketing

Timp: 180 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa determine plasamentul optimal pentru propria afacere;
sd elaboreze strategia de promovare a unui produs/ serviciu propriu;
sd aprecieze importanta mixului de marketing pentru produsul/ ser-
viciul propriu.
Metode si tehnici de invatare: brainstorming, lectura de idei importante, pixuri in pahar, studiu de
caz, discutie, exercitiu.
Forme de organizare a activitatii: in perechi, frontal, individual, de grup.
Resurse didactice: sevalet rotafoliu (flip-chart), magneti, fise cu text, fise ilustrate, coli de
hartie, postere, markere pentru fiecare grup, pixuri si pahar, caietul

elevului.
Evocare — Acasad ati stabilit/ calculat pretul pentru produsul/ serviciul propriu. | 15 Discutie
Ce veti face mai departe? min. dirijata
Profesorul le prezinta elevilor un produs (de exemplu, cutie de bom-
boane, sticld cu apd, pix etc) si le repartizeaza coli A4 sau autocolante.
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Sarcind: Propuneti, impreuna cu colegul de banca, o idee eficienta Brainstor-
care ne va ajuta sd vindem acest produs mai repede si intr-un volum ming/
cat mai mare. Scrieti aceastd idee pe foaia primita. Activitate
Fixarea foilor cu idei pe tabla. in perechi
Revizuirea ideilor din perspectiva conceptelor de promovare, plasare §i frontala
si distributie.
Anuntarea temei: Promovarea, plasarea si distributia. Mixul de marketing.
Realizarea | Repartizarea elevilor in grupuri. 40 Lectura de
sensului Profesorul le imparte elevilor un text (Anexa 7). min. | idei impor-
- tante/
sarcini:
Cititi, individual, textul si extrageti cate 2 idei importante din fiecare Pixuri in
fragment. pahar/
Discutati in grupuri si selectati cele mai reusite idei la componenta Activitate
care v-a revenit: gr. 1, gr. 2 — Promovarea, gr. 3, gr. 4 — Plasarea, gr. 5, individuald
gr. 6 — Distributia. si de grup
Prezentarile grupurilor.
Profesorul repartizeaza fiecdrui grup cate o imagine (3 imagini-pro-
dus, 3 imagini-serviciu).
Sarcind: Propuneti o metoda relevantd de promovare pentru produ- Proiect
sul/ serviciul reprezentat in imagine (Anexa 2), folosindu-va de textul de grup
studiat anterior.
Prezentarea succesiva a grupurilor.
Sarcind: Determinati plasamentul optimal de amplasare pentru pro- Exercitiu
pria afacere, conform sarcinii 3 de la pag. 64 din Caietul elevului. individual
Prezentarile elevilor.
Profesorul prezinta esenta mixului de marketing (produs, pret, pro-
movare, plasament).
Exemplu de corelatie a mixului de marketing:
— Daca produsul este de calitate foarte inaltd (exclusiv), atunci si
pretul trebuie sa fie nalt (altfel, consumatorul nu va crede in calita-
tea Tnalta a produsului), promovarea trebuie realizata prin interme-
diul canalelor de comunicare pentru consumatori cu venituri inalte
sau pentru cei in cautare de exclusivitate, iar plasamentul produsu-
lui trebuie sa fie intr-un magazin de prestigiu.
— Daca produsul este de calitate joasd, ne orientdm spre cel mai mic
pret posibil, il promovam prin canale de comunicare In masa, in
locatii unde fluxul de oameni este mare, la fel si plasamentul tre-
buie sa fie in piatd sau la gard (acolo unde fluxul de oameni este
cat mai mare).
Sarcind: Determinati mixul de marketing pentru propria afacere.

Reflectie Sarcind: Analizati in grup studiul de caz si elaborati o strategie de 30 Studiu
promovare care o va ajuta pe Maria sa-si vanda bine produsele. min. de caz/
Studiu de caz: Maria a absolvit scoala profesionald din localitatea de Activitate
basting, la specialitatea ,Brutar”. Ea vrea sa deschida propria afacere — de grup
o mica brutdrie. In sat sunt doud magazine care au in comercializare
si produse de panificatie (Anexa 3).

Sarcind: Elaborati strategia de promovare a produsului/ serviciului
propriei afaceri conform lucrdrii 4.5 de la pag. 65 din Caietul elevului.
Prezentdrile grupurilor.




Extindere Sarcind: Elaborati si prezentati pe un poster strategia de marketing
pentru propria afacere, care ar include urmatoarele aspecte:

1. Prezentarea succinta a produsului/ serviciului.
2. Analiza situatiei:

cercetarea de piata pentru propriul produs/ serviciu; chestionar;
concluzii.

segmentarea pietei pentru produsul/ serviciul propriei afaceri;

calcule privind marimea pietei pentru propria idee de afacere si
cota potentiala a propriei idei de afacere.

3. Produs/ serviciu. Calitate si pret:

factorii care influenteaza calitatea produsului sau serviciului pen-
tru propria afacere;

pretul de realizare a propriului produs, utilizind ambele strategii —
estimarea costurilor, comparatia cu preturile concurentilor.

4. Mixul de marketing pentru propria idee de afacere (produs,
pret, promovare, plasament).

min.

Activitate
frontald pen-
tru explica-
rea sarcinii

Anexe. Tema 4.7

ANEXA 1. PROMOVARE, PLASARE SI DISTRIBUTIE

1. Promovarea. Metode si instrumente de promovare

Metodele de promovare au o serie de instrumente specifice. lata care sunt acestea:

— Publicitatea are ca instrumente: ziarul, revista, televiziunea, radioul, internetul, panoul stradal,
pliantul, cartile de vizitd, posta, telefonul, faxul, cinematograful, mijloacele de transport, pu-

blicitatea gratuita, agendele, calendarele, chipiurile cu numele produsului;

- Promovarea vanzdrilor: promotii, reducerea preturilor, vanzari grupate (2 produse la pret de
unul sau la cumpdrarea unui detergent primesti un balsam de rufe cu reducere), degustari/
probari, promovare la locul vanzarilor (postere cu produsul dat langa vitrina unde se afla
acesta), concursul publicitar, cadouri promotionale, mostre gratuite, cupoane promotionale,

premii de fidelitate;

— Relatii publice: interviuri in mass-media, proiecte sociale, activitati de caritate (donatii), spon-

sorizari, targuri, expozitii;
— Vidnzari directe: prin angajati, prin reprezentanti, prin delegati.

2. Elaborarea strategiei de promovare

Inainte de elaborarea strategiei de promovare, este important sa se stie ca exista 4 variante de

stabilire a bugetului promotional:

- fixarea bugetului promotional prin stabilirea unui procent din cifra de afaceri;

- fixarea bugetului promotional prin resursele disponibile, adica ceea ce-si poate permite intre-

prinderea;
— fixarea bugetului promotional prin alinierea la nivelul concurentei;

- fixarea bugetului promotional prin obiective si cai promotionale de atingere a acestora.
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Stabilirea strategiei de promovare se poate face mai simplu rdspunzand la urmatoarele intrebari:
— Ce? Produsul sau serviciul.

— Cui? Publicul-tinta.

- Cum? Metoda/ instrumentul de promovare.

- Cdnd? Perioada de promovare.

- Unde? Amplasarea aplicarii metodei/ instrumentului de promovare.

— Cu ce efort? Tipul de buget si suma acestuia.

3. Plasarea. Importanta plasarii si criteriile de selectare a acesteia

La alegerea amplasamentului unei afaceri axate pe comercializarea de produse este necesar sa
se tind cont de starea economica si demograficd a zonei unde va fi amplasatd aceasta. De ase-
menea, la alegerea amplasamentului trebuie sa fie analizati factori precum:

numarul si structura populatiei si puterea de cumparare a acesteia;
natura produsului si frecventa cumpararii diferitor produse;
intensitatea traficului pietonal;

apropierea concurentilor;

vecinatatea cu alte afaceri;

numarul locurilor de parcare;

costul amplasarii;

conditiile contractului de inchiriere;

imaginea localului;

reglementarile si normele specifice (de exemplu, pentru comercializarea produselor alimenta-
re sau chimice);

accesibilitatea pentru clienti.

Alegerea amplasamentului unei afaceri din domeniul prestarii serviciilor depinde de specificul
activitatii. De exemplu, pentru o afacere ce se ocupa cu reparatia si deservirea copiatoarelor,
amplasarea nu joaca un rol decisiv, insa pentru o frizerie, un atelier de confectii, curatatorie
chimica amplasarea e cruciald. Aceste afaceri trebuie sa fie localizate in apropierea clientilor. La
stabilirea amplasamentului unei afaceri prestatoare de servicii este necesar sa se {ina cont de
urmatorii factori:

existenta transportului public;

existenta unui numar suficient de locuri de parcare;

posibilitatea extinderii ulterioare a afacerii;

accesibilitatea (cat de usor si repede pot gasi clientii afacerea);

marimea cheltuielilor suplimentare pentru promovarea amplasamentului.

In cazul alegerii amplasamentului unei intreprinderi producatoare, se va tine cont de faptul care
dintre amplasamente va satisface cel mai bine scopurile pe termen lung, deoarece modificarea
amplasamentului necesita mari cheltuieli. Astfel, in alegerea amplasamentului pentru o intre-
prindere producdtoare se vor lua in calcul urmdatoarele criterii:

disponibilitatea fortei de munca calificate;

apropierea de sursele de materii prime;

apropierea de pietele de desfacere pentru bunurile finite;
accesul la caile de transport; costul si calitatea utilitatilor;
prevederile legale referitoare la protectia mediului inconjurator.

Ca si in cazul intreprinderilor comerciale si al celor prestatoare de servicii, este necesar sa se ia
in considerare specificul activitatii.
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La evaluarea variantelor de amplasament al unei afaceri, antreprenorul se va baza pe costurile
suportate si veniturile pe care le va obtine in urma amplasarii respective. Pentru evaluarea alter-
nativelor legate de amplasament, una dintre metodele recomandate este metoda de evaluare

a factorilor relevanti pentru decizie sau analiza factoriala. La inceput se enumera cei mai impor-
tanti factori legati de decizia localizarii: numdrul de consumatori, traficul de pietoni, suprafata, nu-
mdrul locurilor de parcare, apropierea transportului public, costul amplasdrii.

4. Distributia. Canale de distributie

Pentru a determina conditiile optime de realizare a produsului, vom analiza canalele de distribu-
tie. Tipuri de distributie:
— directd, sau canale ultrascurte (producdtor — consumator);

— indirectd, sau scurtd (producator — detailist = consumator sau producator — angrosist — de-
tailist = consumator);
- lungi (producator — agent — angrosist — detailist — consumator).

ANEXA 2. IMAGINI
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ANEXA 3. STUDIU DE CAZ: FISE

Studiu de caz: Maria a absolvit scoala profesionala din localitatea de bastina, la specialitatea
,Brutar”. Ea vrea sa deschida propria afacere — o mica brutarie. in sat sunt doud magazine care
au in comercializare si produse de panificatie.

Sarcina: Analizati studiul de caz si elaborati o strategie de promovare care o va ajuta pe Maria sa-si
vandd bine produsele.

Studiu de caz: Maria a absolvit scoala profesionala din localitatea de bastina, la specialitatea
,Brutar”. Ea vrea sa deschida propria afacere — o mica brutarie. In sat sunt doud magazine care
au in comercializare si produse de panificatie.

Sarcina: Analizati studiul de caz si elaborati o strategie de promovare care o va ajuta pe Maria sa-si
vandd bine produsele.

Studiu de caz: Maria a absolvit scoala profesionald din localitatea de basting, la specialitatea
,Brutar”. Ea vrea sa deschida propria afacere — o mica brutarie. In sat sunt doud magazine care
au in comercializare si produse de panificatie.

Sarcina: Analizati studiul de caz si elaborati o strategie de promovare care o va ajuta pe Maria sd-si
vandd bine produsele.

Studiu de caz: Maria a absolvit scoala profesionala din localitatea de bastina, la specialitatea
,Brutar”. Ea vrea s& deschida propria afacere — o mica brutarie. In sat sunt doud magazine care
au in comercializare si produse de panificatie.

Sarcina: Analizati studiul de caz si elaborati o strategie de promovare care o va ajuta pe Maria sa-si
vandd bine produsele.
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AL LA Dnd [ectie de evaluare

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sd prezinte strategia de marketing pentru afacerea proprie;
sa evalueze diferite strategii de marketing;
sa aprecieze importanta unei strategii de marketing pentru propria
afacere.
Metode si tehnici de invatare: revizuire circulara, prezentare grafica.
Forme de organizare a activitatii: individual, de grup, frontal.
Resurse didactice: poster cu elementele de baza ale strategiei de marketing, rubrici
pentru evaluarea strategiei si algoritmul in baza caruia a fost elaborata
strategia.

ALGORITM PENTRU ELABORAREA STRATEGIEI:

1. Prezentarea succinta a produsului/ serviciului
2. Analiza situatiei:
cercetarea de piata pentru propriul produs/ serviciu; chestionar; concluzii.
segmentarea pietei pentru produsul/ serviciul propriei afaceri.
calcule privind mdrimea pietei pentru propria idee de afaceri si cota potentiala a propriei idei de afaceri.
3. Produs/ serviciu. Calitate si pret:
factorii care influenteaza calitatea produsului sau serviciului pentru propria afacere;
pretul de realizare a propriului produs, utilizand ambele strategii — estimarea costurilor, comparatia cu
preturile concurentilor.
4. Mixul de marketing pentru propria idee de afacere (produs, pret, promovare, plasament).

Evocare Sarcind: Identificati legatura dintre strategia de marketing si succesul | 15 GPP
afacerii. Elevii mediteaza individual si fac notite, apoi discuta in pe- min.
rechi si prezintd raspunsul lor.

Elevii sunt impartiti in grupuri de 5-7 persoane.

Realizarea | In grupuri se aplica tehnica revizuire circulard. Posterele cu strategia 50
sensului de marketing prezentata se transmit dupd acele ceasornicului. Ele- min.
vii le analizeaza, utilizand tabelul din Anexa 1, propun sugestii de
imbundtdtire pana revine la ei posterul lor.

Reflectie Cand posterul revine la grup, elevilor li se dau 5-10 minute pentrua | 22
analiza comentariile, sugestiile colegilor. min.
Doritorii le prezinta tuturor colegilor strategia de marketing. Pot fi
prezentate frontal 2-3 strategi.

Profesorul face, impreuna cu elevii, concluzii, revenind la sarcina de la
evocare.

Extindere Sarcind: Definitivati strategia de marketing si prezentati-o profesoru- | 3
lui/ profesoarei pentru evaluare. min.




Anexe. Tema 4.8
ANEXA 1. SUGESTII PENTRU EVALUAREA STRATEGIEI

[ Componente Comentarii Sugestii

1. Prezentarea succintd a produsului/
serviciului

2. | Analiza situatiei

2.1 | Cercetarea de piata pentru propriul
produs/ serviciu. Chestionar. Concluzii

2.2 | Segmentarea pietei pentru produsul/
serviciul propriei afaceri

2.3 | Calcule privind mdrimea pietei pentru
propria idee de afaceri si cota potentiala
a propriei idei de afaceri

3. | Produs/ serviciu. Calitate si pret

3.1 | Factorii care influenteaza calitatea produ-
sului sau serviciului pentru propria afacere

3.2 | Pretul de realizare a propriului produs, uti-
lizand ambele strategii — estimarea costu-
rilor, comparatia cu preturile concurentilor

4, Mixul de marketing pentru propria idee

de afacere
4] Produs
4.2 | Pret

43 | Promovare

44 | Plasament

5. | Concluzii privind strategia de marketing




PLANIFICAREA AFACERII

30 de ore (7 ore de activitate individuald)

DESCRIERE GENERALA:

Competenta specifica dezvoltata in cadrul modulului V: Competenta de a elabora si prezenta un
plan de afaceri.

Activitatile propuse pentru modulul V au un caracter integrator si contribuie la realizarea a doua scopuri
importante:

Revizuirea si dezvoltarea ideilor privind o posibild afacere personald, elaboratd in cadrul modulelor I-1V;
Dezvoltarea abilitdtilor de prezentare a ideilor proprii, structurate in forma unui plan de afaceri.

Cea mai potrivita forma de organizare a procesului de invdtare, care asigura atingerea scopurilor speci-
fice modulului V este atelierul de lucru. in cadrul acestor ateliere, profesorul isi asuma, mai curand, un

rol de facilitator si mai putin — de consultant/ expert. Sarcina principala a profesorului consta in crearea
conditiilor care vor motiva elevii sa revizuiasca, sa dezvolte si sa prezinte ideile elaborate in cadrul fiecarui
modul anterior. Pentru aceasta, profesorul va organiza mai multe activitati ce presupun un grad sporit de
interactivitate: prezentari si discutii in perechi, in grupuri mici si in plen. Fiind in rol de facilitator, profeso-
rul va colecta permanent informatii privind evolutia fiecarui elev si va oferi, in functie de necesitate, un
suport suplimentar, implicand alti elevi. Luand in considerare faptul ca toate continuturile necesare pentru
elaborarea unui plan de afaceri au fost prezentate si studiate in cadrul modulelor I-1V, profesorul trebuie
sa delege la maxim functia de consultant elevilor care au insusit mai bine aceste continuturi. Numai in ca-
zuri speciale, cand elevii nu vor gasi solutia singuri, profesorul poate sa intervina cu sugestii si idei noi.

Tehnicile de invatare prin cooperare in cadrul acestui modul sunt cel mai des utilizate. Aceasta presupune
ca profesorul trebuie sa se asigure ca rolurile elevilor sunt distribuite clar, fiecare elev intelege specificul
sarcinilor si are instrumentele necesare pentru realizarea lor (fise de observare, de evaluare etc.). La fel,
profesorul trebuie sa monitorizeze modalitatea in care elevii realizeaza sarcinile si felul in care comunica
intre ei. Profesorul va prezenta principiile si etapele oferirii unui feedback constructiv si va monitoriza apli-
carea acestora in practica de elevi.
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Atelierele de lucru' in cadrul modulului V sunt planificate in baza urmatorului algoritm:

1. Evocare - activitatea individuala si in perechi prin care elevii revizuiesc componenta specifica a planului
de afaceri elaborata in cadrul modulelor precedente.

2. Realizarea sensului - oferirea consultantei (individuale sau in grup) pentru imbunatatirea componentei
planului de afaceri si pregatirea pentru prezentare.

3. Reflectie — prezentarea componentei planului. Fiecare elev, de cel putin 3 ori, este in rol de prezentator
si, de cel putin 3 ori, ofera feedback. Astfel el isi dezvolta abilitatile de prezentare si identifica aspectele
componentei planului de afaceri care necesita imbunatatire.

4. Extindere - activitatea individuala prin care elevii perfectioneaza componenta in baza feedbackului pri-
mit. La aceasta etapa elevii pot beneficia inca o data de consultanta din partea profesorului si/sau colegilor.

Activitatile din cadrul modulului V se incheie cu Prezentarea publicd a planurilor de afaceri, care presupune
prezentarea de fiecare elev a propriului plan de afaceri, elaborat in cadrul cursului. Din cele 30 de ore, pre-
conizate in curriculum, profesorul rezerva necesarul de ore pentru desfasurarea prezentarilor/ examenului.
Sugeram implicarea elevilor in evaluarea finald a prezentarii planului de afaceri.

in tabelul ce urmeaza, prezentam sugestii pentru repartizarea orelor si specificul atelierelor de lucru. Ordi-
nea atelierilor 5.3-5.7 poate fi modificata in functie de specificul ideilor de afacere.

51 Scopul planificarii (Oferirea si receptionarea 2 ore | Argumenteazd importanta oferirii feed-
feedbackului) backului in activitatea de antreprenoriat.
5.2 Structura planului de afaceri 2 ore | Determind importanta planificdrii

activitatii de antreprenoriat.

53 Atelier de lucru: Descrierea afacerii 2 ore | Elaboreaza descrierea afacerii. Prezinta
succint ideea generala a afacerii.

54 | Atelier de lucru: Elaborarea planului de 2 ore | Elaboreaza strategia de marketing. Pre-
marketing zinta strategia de marketing.
55 Atelier de lucru: Elaborarea planului opera- 2 ore | Elaboreaza planul operational. Prezinta
tional planul operational.
56 | Atelier de lucru: Necesarul de resurse umane 2 ore | Elaboreazd planul de dirijare a resurselor
umane. Prezintd planul managerial.
57 Atelier de lucru: Elaborarea planului financiar 4 ore | Elaboreazd planul financiar. Prezintd pla-
nul financiar.

5.8 | Atelier de lucru: Integrarea tuturor elementelor 2 ore | Integreaza toate componentele in planul
planului de afaceri de afaceri.

59 Atelier de lucru: Elaborarea prezentdrii planului 4 ore | Elaboreaza sumarul si prezentarea gene-
de afaceri rald a planului de afaceri.

510 | Evaluarea finala (examen): Prezentarea publicd 82 ore | Prezinta in public planul de afaceri ela-
a planului de afaceri borat.

SUGESTII DE EVALUARE

Deoarece modulul V integreaza toate aptitudinile, cunostintele si abilitatile (competentele), evaluarea si
notarea finala trebuie sa reflecte atat rezultatele finale, prezentate in forma de document - planul de afa-
ceri si prezentarea publica, cat si aprecierea eforturilor depuse de elev in cadrul cursului.

! Sesiune de formare, in care participantii/ elevii, prin exercitii, isi dezvolta abilitatile si cunostintele in definitivarea
fiecarei componente a planului de afaceri.

2 Numarul de ore pentru evaluarea finala este calculat de profesor si depinde de numarul de elevi, de calitatea pre-
zentdrilor si implicarea membrilor Comisiei de evaluare.



MODULUL V

Notarea finald a elevului se va face prin cumularea urmatoarelor note:

Prezentarea pla-
Numele Evaluarea P

: - Planul de afaceri nului Nota finala
elevului formativa :
de afaceri
1. Nota medie la | Nota obtinutd la eva- | Nota obtinuta la pre- | Nota medie a tuturor
disciplinad luarea continutului zentarea planuluide | evaluarilor mentiona-
planului de afaceri afaceri te anterior
De exemplu:

Numele Evaluarea Planul Prezentarea planului L
Nota finala

elevului formativa de afaceri de afaceri

1. lon lonescu 9 8 10 9

Criteriile de evaluare a planului de afaceri si a prezentarii trebuie sa fie anuntate din timp. Pentru asigurarea
intelegerii comune a criteriilor de evaluare, sugeram utilizarea fiselor de evaluare, dupa modelele prezenta-
te la temele 5.9 si 5.10. Profesorul poate modifica fisele de evaluare in functie de grupul de elevi/ studenti.

Scopul planificarii

TEMR"S°H (Oferirea si receptionarea feedbackului)

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
» sa explice regulile oferirii si receptiondrii feedbackului;
« sa aplice regulile principale de oferire/ receptionare a feedbackului;
» sa aprecieze importanta abilitatii de a oferi/ receptiona feedback
pentru dezvoltarea competentelor antreprenoriale.
Metode si tehnici de invatare: discutia reflexiva, GPP, miniprelegere interactiva, joc didactic, observarea.
Forme de organizare a activitatii: in perechi, in grupuri mici (3-4), individual, frontal.
Resurse didactice: markere, postere, in cazul utilizarii prezentarii electronice — proiector si

computer.
Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional tehnici de
de invatare fnvatare
Evocare Varianta 1. Profesorul propune sarcina: Numiti, va rog, calitdtile unei 10 Discutie
persoane de succes (analizate la prima lectie a cursului ,Bazele an- min. | reflexiva

treprenoriatului”). Dupa ce elevii au numit calitdtile, discutia reflexiva
este facilitata cu ajutorul intrebdrilor:

—In cadrul cursului ,Bazele antreprenoriatului” am realizat mai mul-
te activitati. Care dintre acestea au contribuit la dezvoltarea unor
calitéti din lista data?

- Ce calitdti anume au fost dezvoltate?

— Care sunt dovezile/ indicatorii dezvoltarii lor?

— Ce asteptari aveti pentru activitdtile planificate in modulul VV?

Varianta 2. Profesorul spune: — La inceputul cursului ati facut testul
,Vocatia de antreprenor’. Cum credeti, daca ati face acest test incd o
datd, rezultatele ar fi la fel? Dupa ce elevii isi spun parerea, profeso-
rul afiseazd testul (pe poster sau slide) si le propune sa raspunda la
intrebarile testului. Cand elevii termina testarea, profesorul faciliteaza
discutia reflexiva cu ajutorul intrebdrilor:
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- S-au schimbat rezultatele?

— Cum au contribuit activitdtile din cadrul cursului la dezvoltarea
acestor calitati?

— Ce asteptari aveti de la modulul V?

Elevii isi expun asteptarile fata de activitatile din modulul V. Profeso-
rul sau cineva dintre elevi inregistreaza ideile pe tabld/ poster.

Realizarea | Profesorul le prezintd elevilor obiectivele modulului V si explica pro- | 5-7 Prezentarea
sensului cesul de realizare a lor. min. | plenara

Modulul V are doud scopuri:

revizuirea si dezvoltarea ideilor privind o posibild afacere personald,
elaborate in cadrul modulelor -1V,

dezvoltarea abilitdtilor de prezentare a ideilor proprii structurate in
forma unui plan de afaceri.

- In cadrul modulelor precedente ati analizat diferite aspecte ale
ideei de afaceri. Toate produsele elaborate trebuie sa fie integrate
acum in Planul de afaceri. Dar nu este suficient sa se creeze un
document. Un antreprenor de succes este cel care poate prezenta
clar si succint ideea proprie de afacere. La ultimele lectii ale mo-
dulului fiecare dintre voi va prezenta in fata colegilor propriul plan
de afaceri. Prezentarea va fi facuta oral, cu ajutorul unor tehnici de
vizualizare (postere sau prezentare electronicd). Prezentarea data
va fi ca o repetitie generald inainte de examen.

Una dintre calitatile omului de succes este capacitatea de a invdta
continuu. Pe parcursul modulului V, vor fi mai multe exercitii in care
va veti antrena abilitatile de prezentare.

In cadrul acestor activitati, veti primi si veti oferi feedback (conexi-

unea inversd) din partea colegilor. In baza Iui, veti avea posibilitatea
sa perfectionati atat elementele planului de afaceri, cat si abilitatile

de prezentare.

Sarcini: 5 GPP

Individual, timp de 1 minut, notati ideile privitor la oferirea feed- min.

backului (ce si cum trebuie sd fie transmis).

Analizati ideile in perechi.

Fiecare pereche prezinta cate o idee. 15 Miniprelege-
Profesorul realizeaza o miniprelegere despre oferirea feedbackului min. re interactiva
(Anexa 1). Aspecte principale:

ce este un feedback distructiv (exemplu);

ce este un feedback constructiv (exemplu);

regulile de oferire a unui feedback constructiv;

regulile de reactionare la feedback. 15 Demonstra-
Simularea. Profesorul invita doi elevi-voluntari si explica sarcina: min. rea

unul va fi cu ochii legatji, altul trebuie sa-I ghideze numai cu cuvinte
de la un punct spre altul, fara a atinge obiecte/ obstacole care sunt
intre aceste doua puncte.

Alti elevi trebuie sa observe comportamentul ambilor voluntari si,
dupa realizarea sarcinii, sa ofere feedback, utilizand regulile prezentate.

Dupa ce elevii au realizat sarcina, profesorul le propune sa ofere
feedback si analizeaza in ce masura acesta corespunde principiilor si
regulilor prezentate.




modul in care a fost realizat feedbackul.

discutie reflexiva cu ajutorul intrebdrilor:

Dupa ce toti elevii au realizat exercitiul, profesorul organizeaza o

— Ce a fost simplu in oferirea feedbackului constructiv?

Reflectie Profesorul formeaza grupuri mici (3-4 elevi) si le propune sarcini 15 Joc didactic/
(exemple in Anexa 2) in care un elev trebuie sd ofere feedback min. | Exersarea
colegului, iar al treilea sa observe daca feedbackul oferit respecta
regulile. Elevii isi schimba rolurile, astfel fiecare, cel putin o data, ofe-
ra feedback la actiune/ produs si, tot cel putin o datd, comenteazd

sa aplice modelul invdtat si in alte situatii;

sa adune produsele elaborate in cadrul modulelor -1V,

- Ce a fost mai dificil? 10 Discutie
— Cat de importantd este abilitatea de a oferi si de a primi feedback min. reflexiva
pentru dezvoltarea competentei antreprenoriale?
— Ce lectii ati Invatat astazi?
— Cum veti utiliza experienta acumulatd in viitor?
Extindere Profesorul le propune elevilor: 3 Plenar
min.

Anexe. Tema 5.1

ANEXA 1. FEEDBACK DISTRUCTIV SI CONSTRUCTIV

Este general (,totul a fost bine”, prezentarea ,nu a fost
reusita”).

Apreciazd persoana (,esti neatent”, ,ideea ta este stupidd’,
Lesti timid si nesigur”).

Aratd numai neajunsuri, nu ofera informatii despre lucruri-
le care au fost facute bine.

Nu oferd sugestii pentru iImbundtdtirea comportamentu-
lui/ produsului.

Descrie fapte, comportamente concrete.
Descrie elementele care au fost facute bine.

Descrie sentimente si impresii proprii, provocate
de comportamentul/ produsul prezentat (,eu
am inteles...", ,eu am avut impresia...”).

Ofera sugestii/ idei pentru imbundtdtirea com-
portamentului/ produsului.

Trei pasi in oferirea unui feedback constructiv:
1. Stabileste faptele

Descrie faptele: ce anume ai vazut tu cd a avut loc (de exemplu, ,am observat ca nu este indicata forma or-
ganizatorico-juridicd a afacerii” sau ,am vazut o descriere detaliatd a procesului de producere”, sau ,in timpul

prezentdrii, deseori ai facut pauze”. Nu poti trece la cel de-al doilea pas pana cand cealaltd persoana nu este

de acord cu ceea ce ai spus. Daca persoana incearca sa justifice fapta (de exemplu, ,da, am incercat sd fac,
dar...”), asculta-l pana la capat si abia apoi treci la pasul urmator.

2. Spune ce simti si cum apreciezi aceste fapte

Odata ce ambii sunteti de acord cu faptele, descrie sentimentele proprii care au fost provocate de aceste
fapte sau prezinta aprecierea ta. De exemplu: ,mi-a pldcut acest element al planului” sau ,credeam ca esti-
marea pietei va fi mai ampld si detaliata”, sau ,cred cd nu ai utilizat corect termenul...”.

3. Proiecteaza in viitor

Spune ce iti doresti sa se intample in viitor: ,utilizeazd aceasta descriere in planul de afaceri si in prezentarea

la examen”, ,recalculeazd necesarul de capital, ca sd fie mai real”, ,,in timpul prezentdrii, pdstreaza contactul

viziual si citeste mai putin de pe foaie”.
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Reguli pentru a primi feedback:

Asculta cu atentie, formuleaza intrebari de precizare, daca nu este clar ceva. De exemplu: ,Ce anume a
fost mai putin clar in descrierea produsului?”

Multumeste pentru cele auzite, indiferent daca feedbackul este pozitiv sau negativ, pentru ca el arata
care sunt punctele tale slabe sau tari si ce trebuie sa imbunatatesti.

La final, concluzioneaza: ,Sd inteleg cd tu propui sd descriu din nou organigrama afacerii” sau ,Imi spui cd iti
place modul in care am argumentat strategia de promovare a produsului” etc.

ANEXA 2

Exemple de sarcini pentru realizarea interactiunii dintre elevi si crearea sitautiei pentru dezvoltarea
abilitatilor de oferire a feedbackului:

Un elev confectioneaza un obiect din hartie (bunaoard, un avion), altul ofera feedback privind calitatea
produsului.

Un elev deseneaza o figura conform explicatiilor verbale ale partenerului (cel care explica are modelul in
fata, cel care deseneaza nu vede modelul si realizeaza desenul numai in baza explicatiei).

Un elev construieste din blocuri un turn conform modelului elaborat de partener. Autorul modelului ofe-
ra feedback.

LA ME LT Structura planului de afaceri

Timp: 90 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa descrie componentele si functiile propriului plan de afaceri;
sd identifice beneficiarii propriului plan de afaceri;
sd argumenteze importanta si rolul planului de afaceri pentru pro-
priul succes.

Metode si tehnici de invatare: discutie, studiu de caz, exercitiu, problematizare, predare
complementara, conversatie euristica.
Forme de organizare a activitatii: n grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice: suport informational din Anexa 1, tabelul din Anexa 2, studiu de caz.

Evocare Activitatea 1. Profesorul le propune elevilor sa discute in perechi 10 Activitate
despre experienta de aplicare a modelului de oferire a feedbackului | min. | in perechi
(2 minute), apoi faciliteazd o discutie plenard cu ajutorul intrebdrilor: Discutie
~In ce situatii ati utilizat modelul de oferire a feedbackului? reflexiva

— Care au fost rezultatele?
— Ce ati Invatat din experienta data?
Activitatea 2. Timp de 5 minute, analizati in perechi toate produsele | 10 GPP

elaborate in cadrul modulelor -1V si elaborati o listd a componente- | min.
lor planului de afaceri.

Fiecare pereche prezintd cate un component. Profesorul, cu ajutorul
unuia dintre elevi, noteazd componentele pe coli A4 si le plaseaza in
mod haotic pe tabla.

Activitatea 3. Profesorul formeaza echipe din cate 5 persoane si le 5min. | Lanturi
propune elevilor sd aranjeze in ordine logica componentele identifi- logice rupte
cate (3 minute). Fiecare grup prezinta rezultatele.




Realizarea
sensului

Profesorul explica laconic etapele tehnicii Mozaic:

1. Fiecare membru al echipei va primi un fragment al informatiei si
va deveni ,expert”.

2. Elevii care primesc acelasi fragment vor forma grupuri de
Lexperti” si vor clarifica cele mai importante aspecte ale acestui
fragment.

3., Expertii” revin in echipele initiale, si fiecare, pe rand, explica
esenta fragmentului.

Profesorul le repartizeaza elevilor fragmentele cu informatie privind

specificul componentelor planului de afaceri (Anexa 7).

Individual, fiecare elev citeste informatia din fragmentul primit si
stabileste legatura cu componentele identificate la etapa de evoca-
re (3 minute).

Profesorul le propune elevilor sa formeze echipe de ,experti”. Sarci-
na ,expertilor” - sa evidentieze specificul componentei, sa formu-
leze argumente privind importanta/ rolul acestei componente in
planul de afaceri si sa identifice pozitia/ ordinea acestei componen-
te in planul de afaceri. ,Expertii” lucreaza aproximativ 5 minute. La
sfarsitul discutiei, fiecare ,expert” trebuie sa le transmita membrilor
echipei de bazd concluziile la care au ajuns.

,Expertii” revin n echipele initiale. Fiecare prezinta concluziile. Dupd
aceasta, echipa descrie structura optima a unui plan de afaceri care
trebuie s fie prezentat la sfarsitul cursului.

25
min.

MOZAIC

Reflectie

Elevii prezinta structura planului de afaceri elaboratd in grup.

Profesorul generalizeazd ideile si accentueaza ca structura (ordinea
componentelor) poate fi modificata neesential in functie de specifi-
cul planului de afaceri.

Profesorul le propune elevilor sd completeze, in echipe, tabelul ,Be-
neficiarii planului de afaceri” (Anexa 2), apoi organizeaza o discutie in
baza rezultatelor obtinute.

15
min.

min.

Prezentari
si discutii/
Activitate
de grup

Extindere

Profesorul le propune elevilor s determine structura (ordinea com-
ponentelor) propriului plan de afaceri si sa verifice ce produse reali-
zate in cadrul modulelor |-V pot fi utilizate in elaborarea propriului
plan de afaceri.

5 min.

Plenar

Anexe. Tema 5.2

ANEXA 1. SUPORT INFORMATIONAL*

FOAIA DE TITLU/ coperta pentru planul de afaceri contine informatii cu privire la: denumirea
proiectului de afaceri, denumirea completa a intreprinderii; adresa juridica si date de contact
(numarul de telefon fix si mobil, fax, e-mail); numele, prenumele administratorului si semndtura
lui (prin care aproba planul de afaceri); data, luna si anul intocmirii planului de afaceri. Pe coper-
ta, de regula, se mentioneaza ca planul de afaceri este confidential. De asemenea, pe coperta
poate fi specificat scopul intocmirii planului de afaceri.

*Tn boxe sunt prezentate fragmentele care trebuie sa fie distribuite elevilor.
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CUPRINSUL este o lista ordonata a continutul planului de afaceri. Cu ajutorul cuprinsului, fiecare
persoand poate gasi usor informatia necesard. Cuprinsul poate fi scris la etapa initiala de elabo-
rare a planului de afceri, pentru ca determina structura planului; atunci cand elaborarea planului
este finalizata, se indica paginile pentru fiecare capitol sau compartiment.

SUMARUL (rezumatul) contine de la 1 la 2 pagini de text. Aceasta parte a planului de afaceri, de
regula, este citita prima, se afla la inceputul documentului, dar este elaborata dupa ce celelalte
componente ale planului au fost redactate. Din sumar putem afla cele mai importante detalii:
specificul produsului sau serviciului, procesul tehnologic, resursele (materiale, umane, financiare)
care sunt necesare, prognoze privind veniturile etc.

Sumarul trebuie sa trezeasca interesul potentialului investitor si dorinta de a se intalni cu cel care
a prezentat proiectul.

DESCRIEREA PLANULUI DE AFACERI. Acest compartiment este foarte important in cazul

n care planul de afaceri este elaborat in scopul atragerii investitiilor sau obtinerii creditelor.
Inainte de a decide finantarea, investitorul doreste s& stie cui acorda banii si are nevoie de o
informatie generald despre solicitant: cand si de cine a fost initiata afacerea? Care este forma
organizatorico-juridica? Care este domeniul de activitate? Ce reprezinta produsul sau serviciul
(caracteristicile tehnologice si de calitate, necesitatile care sunt satisfacute de acestea)? Cine sunt
clientii de baza? Ce rezultate (financiare, de producere etc.) deja au fost obtinute? Care sunt sco-
pul si obiectivele afacerii? Cat de bine sunt analizate punctele forte si cele slabe ale afacerii, ce
oportunitdti si riscuri au fost identificate? Cat de realiste sunt scopurile, obiectivele, prognozele?

STRATEGIA DE MARKETING include informatii despre starea existenta a pietei si tendintele

in evolutia ei. In aceastd componenta este prezentata informatia despre clientii actuali si
potentiali, cine sunt acestia si care sunt nevoile si preferintele lor. La fel, aici este prezentata
informatia despre concurenti — cine produce sau ofera servicii similare, care este politica lor

de preturi, cum ajung ei la clienti. In acest compartiment sunt descrise si procesele prin care
produsul sau serviciul ajunge la clienti, sunt analizate avantajele si limitele pozitiei geografice

a afacerii. Un alt aspect important tine de pretul produsului sau serviciului. Nu este suficient sa
se indice pretul — este bine sa fie date explicatii care argumenteaza de ce anume acest pret este
bun si real pentru afacere. Planul de afaceri devine mai util si real in cazul in care sunt descrise
si argumentate metodele de promovare, plasare a produsului sau serviciului, racordate la inte-
resele clientilor, pozitia concurentilor, amplasarea geografica si, nu in ultimul rand, cheltuielile.
Este important sa se prezinte mixul de marketing si corelarea dintre elementele lui: produs, pret,
promovare, plasament.

PLANUL OPERATIONAL oferd detalii foarte importante privind descrierea procesului tehnolo-
gic de producere sau de prestare a serviciului. In baza acestei parti componente a planului de
afaceri, se pot face concluzii privind gradul de intelegere, de antreprenor, a specificului afacerii.
Autorul planului de afaceri descrie in detalii toate etapele necesare pentru producere. Acesta
ofera posibilitatea de a estima necesarul de echipament special, de spatii, consumabile, materie
prima si furnizorii ei etc. Omiterea sau prezentarea eronatd a unei etape din procesul de produ-
cere sau a unui echipament va provoca, inevitabil, dificultati in initierea afacerii. Pentru a elabora
acest compartiment al planului, antreprenorul trebuie sa fie un bun specialist in domeniu sau sa
apeleze la alti specialisti. Descrierea corecta si detaliata a activitatilor operationale asigura posi-
bilitatea estimarii corecte a resurselor necesare pentru a initia o afacere.
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PLANUL DE MANAGEMENT SI RESURSE UMANE descrie modul de dirijare a afacerii. Descri-
erea verbald este insotita de diferite scheme, care demonstreaza felul in care managerul gesti-
oneaza afacerea: cate departamente are, cu cate persoane comunica conducatorul, ce sarcini
specifice si cui le da. Pentru ca oamenii sunt cea mai importanta resursa, este inevitabila estima-
rea numarului necesar de personal si remunerarea lui. La fel, un antreprenor bun va prezenta
informatii despre modalitatea de recrutare a lucratorilor, de asigurare a nivelului necesar de
cunostinte si abilitati in ceea ce priveste modalitatile de motivare nonfinanciara. Chiar daca afa-
cerea presupune activitatea unei singure persoane, este necesara descrierea diferitor tipuri de
activitati/ sarcini care trebuie sa fie realizate de antreprenor si estimarea timpului necesar pentru
realizarea calitativa a acestora. Elaborarea acestei parti a planului ii ofera antreprenorului posi-
bilitatea de a lua decizii constiente privind relatiile cu alte persoane: de exemplu, este nevoie de
angajarea unui contabil, care va lucra in fiecare zi, sau se poate apela periodic la serviciile unei
firme care va prelucra documentele primare si va pregati rapoartele.

PLANUL FINANCIAR este o componenta a planului de afaceri care ,traduce” informatia despre
afacere in termeni economici si limbajul cifrelor. Cu toate ca planul financiar nu poate fi elabo-
rat fara celelalte componente ale planului de afaceri, in baza lui se pot face concluzii despre
perspectivele afacerii: va fi dificil de initat sau nu, de cat timp este nevoie pentru a recupera
investitiile initiale, si, in general, cat de viabila este ideea de afaceri. Planul financiar estimeaza
cheltuielile de lansare, prezinta prognoze privind fluxurile banesti si rezultatele financiare. Date
din planul financiar ajuta in luarea deciziei privind sursele de investitii. Pentru ca planul financiar
contine anumiti termeni specifici, cineva poate sa creada ca acesta trebuie sa fie elaborat de un
contabil sau o persoana specializata in economie. Aceasta convingere limiteaza activitatea an-
treprenoriala: decizia finala este luata de antreprenor, iar el trebuie sa posede notiuni generale
privind aspectele financiare.

ANEXA 2. UTILIZATORII PLANULUI DE AFACERI

Faceti cunostinta cu functiile planului de afaceri, citind materialul oferit, apoi completati tabelul propus
mai jos.
Planul de afaceri este:

Instrument de management si planificare — prin intermediul planului de afaceri, antreprenorul poate
conduce si controla intreg procesul de initiere si administrare a afacerii sale.

Instrument de monitorizare si de evaluare a afacerii - ca instrument de management, planul de afaceri il
ajuta pe antreprenor sa monitorizeze si sa evalueze modul in care afacerea se dezvolta. El este un instru-
ment dinamic, care poate fi modificat pe masura acumularii experientei si a cunostintelor.

Instrument de comunicare externa — planul de afaceri este folosit pentru a atrage capital investitional,
imprumuturi si parteneri de afaceri. in cazul in care se doreste obtinerea unui credit sau a unei finantari
nerambursabile, prezentarea planului de afaceri, care sa demonstreze cd afacerea are potential pentru a
aduce profit, este absolut indispensabila.

Instrument de prezentare/ promovare — planul de afaceri aratd modul de evolutie a afacerii, obiectivele
trasate si rezultatele obtinute, etapele urmatoare care trebuie parcurse.

Antreprenorul . " . " L Partenerii
Proprietarii Managerii Bancherii Investitorii .
(autorul) de afaceri

Scopurile
utilizarii
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LALLM LR Atelier de lucru: Descrierea afacerii

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa formulze scopul si obiectivele propriei idei de afacere;
sa evalueze produsul/ serviciul conform algoritmului propus;
sa realizeze analiza SWOT a propriei idei de afacere;
sa prezinte laconic propria idee de afacere.
Metode si tehnici de invatare: atelier de lucru, GPP, consultantd individuala si in grup.
Forme de organizare a activitatii: in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice: suport informational din anexe, materiale elaborate de elevi.

Evocare Profesorul anunta obiectivele atelierului si le propune elevilor sa 15 GPP
prezinte in perechi produsele elaborate in cadrul modulului I. Elevii | min.
colecteazd intrebari despre momentele neclare sau de precizare:

Oare este bine cand...?
Cum poate fi prezentat mai bine...?
Dupa activitatea in perechi, profesorul colecteaza toate intrebarile.

Realizarea | Profesorul, implicand elevii, raspunde la intrebari. 30 Consultanta
sensului Poate fi organizatd consultanta individuala sau in grupuri mici. min. | in grup sau
Consultanta poate fi oferitd de elevii care au inteles bine subiectul si individuala

au elaborat componenta data a planului de afaceri.

Aspecte importante care trebuie sa fie analizate (pot fi utilizate ma-
terialele anexate):

scopul afacerii;

regulile de formulare a obiectivelor (SMART);
descrierea produsului;

analiza SWOT.

Elevii imbundtdtesc componentele elaborate si se pregatesc pentru
prezentarea lor.

Reflectie Profesorul explica procedura de prezentare si accentueaza ca fiecare | 30 Prezentari
elev, de cel putin 3 ori, va fi in rol de prezentator si, de cel putin min. | n grupuri
3 ori, va oferi feedback, utilizand o fisa de observare. mici/ Oferirea
Modalitati de prezentare: feedbackului

in baza fiselor

—in perechi - reciproc sau dupd fiecare prezentare si oferirea feed-
de observare

backului, partenerul se schimbag;

K S o 3 (Anexa 3)
—n grupuri mici — cate 3 persoane — unul prezintd, doi — oferd
feedback.
Extindere Elevii perfectioneazd componenta in baza feedbackului. Primesc 15 Activitate
consultanta individuala (din partea profesorului sau a colegilor). min. individuala/

Consultanta
individuala




Anexe. Tema 5.3

ANEXA 1. MODELUL DE FORMULARE A SCOPULUI SI A OBIECTIVELOR AFACERII

Scop: Prestarea serviciilor de reparatie auto pentru locuitorii satului Cdrpineni.

Obiective:

- sd majordm cu 8% veniturile din prestarea serviciilor in trimestrul 4 al anului 2018;

— sd angajdm un electronist auto pentru testarea electronicd a automobilelor in trimestrul 2 al anului 2018;

— semnarea unui contract de prestare a serviciilor cu firma de taxi Trans Group S.R.L. din localitate in primul tri-
mestru al anului 2018.

ANEXA 2. ALGORITMUL DESCRIERII UNUI PRODUS/ SERVICIU

Algoritmul:
numiti produsul/ serviciul; asortimentul;
calitatea materiei prime; destinatia produsului/ serviciului;
procesul tehnologic; ambalajul;
calitatea produsului/ serviciului; experienta producatorului.

MODEL DE DESCRIERE A UNUI PRODUS
Lapte de consum

Calitatea materiei prime: laptele, ca materie prima, este colectat doar de la vaci sanatoase, fiecare lot
receptionat la intreprindere este testat la calitate.

Procesul tehnologic: laptele, ca materie prima, este supus, la intreprindere, curatarii, normalizarii, omoge-
nizarii, iar securitatea este garantata prin prelucrarea termica a laptelui (pasteurizare). Fiecare etapa de
prelucrare a laptelui este inregistrata intr-un registru electronic, astfel sunt verificati neintrerupt toti para-
metrii tehnologici.

Calitatea produsului: laptele de consum este un produs calitativ cu un termen de pastrare de 36 de ore.
Produsul nostru detine aviz de calitate.

Asortimentul: laptele de consum constituie 50% din volumul productiei; lapte de 1,5% grasime — 35%; de
2,5% grasime — 10% si de 3,5% - 5%.

Destinatia produsului: laptele de consum este folosit atat pentru consum curent, cat si pentru prepararea
diverselor terciuri, creme, copturi, prajituri, cocteiluri.

Ambalajul: laptele este ambalat in pungi de polietilena a cate 11, iar 0,5 | — in pachete tetraedre.
Experienta producdtorului: intreprinderea SA ,JLC” are o experientd in domeniu de 71 de ani.

ANEXA 3. FISA DE OBSERVARE

Urmadreste cu atentie prezentarea colegului si apreciazad calitatea prezentdrii (pune bifd in rubrica potrivitd).

Scopul afacerii este clar.

Obiectivele sunt specifice, masurabile, realiste, indica timpul.

Produsul/ serviciul este descris clar.

Sunt prezentate clar punctele forte si cele slabe.

Sunt prezentate clar oportunitatile si riscurile.

Vorbeste clar, utilizeaza limbajul potrivit.

Pastreazd contactul vizual in timpul prezentarii.
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_ - ss

Timp:
Obiective operationale:

Atelier de lucru: Elaborarea planului de marketing

90 min.
La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa elaboreze strategia de marketing pentru propria idee de afaceri;
sa prezinte strategia de marketing pentru propria idee de afaceri.
atelier de lucru, GPP, consultanta individuala si in grup.
in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
suport informational din anexe, materiale elaborate de elevi.

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:
Resurse didactice:

Evocare Profesorul anunta obiectivele atelierului si le propune elevilor sa 15 GPP
prezinte in perechi produsele elaborate in cadrul modulului IV. Elevii | min.
isi noteazd intrebari despre momentele neclare sau de precizare.

Dupa activitatea in perechi, profesorul colecteaza toate intrebdrile.

Realizarea | Profesorul, implicand elevii, rdspunde la intrebdri. 30 Consultanta

sensului Poate fi organizatd consultanta individuala sau in grupuri mici. min. | in grup sau
Consultanta poate fi oferitd si de elevii care au inteles subiectul bine individuala
si au elaborat componenta datd a planului de afaceri.

Aspecte importante care trebuie sd fie analizate pot fi gasite in ma-
terialele anexate.

Elevii imbunatatesc componentele elaborate si se pregatesc pentru
prezentare.

Reflectie Profesorul explica procedura de prezentare si accentueaza ca fiecare | 30 Prezentari
elev va fi, de cel putin 3 ori, in rol de prezentator i, de cel putin min. | in grupuri
3 ori, va oferi feedback, utilizand o fisa de observare. mici/ Oferirea
Modalitati de prezentare: feedbackului

. . . s . . in baza fiselor
—n perechi - reciproc sau dupa fiecare prezentare si oferire a feed- ’
. - de observare
backului, partenerul, se schimba;
R o o 5 (Anexa 2)
—n grupuri mici — cate 3 persoane — unul prezintd, doi — oferd
feedback.

Extindere Elevii perfectioneazd componenta in baza feedbackului primit. 15 Activitate
Primesc consultanta individuald (din partea profesorului sau a cole- | min. individuala/
gilon). Consultanta

individuala

Anexe. Tema 5.4

ANEXA 1. STRUCTURA STRATEGIEI DE MARKETING

1. Prezentarea succinta a produsului/ serviciului.

2. Analiza situatiei:

Cercetarea de piata pentru propriul produs/ serviciu. Chestionar. Concluzii.

Segmentarea pietei pentru produsul/ serviciul propriei afaceri.

Calcule privind marimea pietei pentru propria idee de afaceri si cota potentiala a propriei idei de afaceri.
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3. Produs/ serviciu. Calitate si pret:
Factorii care influenteaza calitatea produsului sau serviciului pentru propria afacere.

Pretul de realizare a propriului produs, utilizand ambele strategii — estimarea costurilor, comparatia cu
preturile concurentilor.

4. Mixul de marketing pentru propria idee de afacere (produs, pret, promovare, plasament).

ANEXA 2. CRITERII DE ANALIZA A CONCURENTILOR:

amplasarea magazinului; comportamentul personalului;
sortimentul de produse; prezentarea produselor;
operativitatea deservirii; amenajarea interioara.

ANEXA 3. FISA DE OBSERVARE A PREZENTARII STRATEGIEI DE MARKETING

Urmadreste cu atentie prezentarea colegului si apreciaza calitatea prezentdrii (pune bifa in rubrica potrivitd).

Descrie clar produsul/ serviciul.

Descrie clar grupul/ grupurile de clienti si interesele lor.

Evidentiaza clar partile forte si pe cele slabe ale concurentilor,
avantajele concurentiale.

Prezintd argumentat pretul produsului/ serviciului si coreleaza
pretul cu calitatea.

Descrie clar metodele de promovare a produsului/ serviciului.

Metodele de promovare se potrivesc bine specificului afacerii.

Prezinta intentiile de plasament, distributie.

Prezinta mixul de marketing, coreland cei 4P.

Vorbeste clar, utilizeaza limbajul potrivit.

Pastreaza contactul vizual in timpul prezentarii.

LA L LEd Atelier de lucru: Elaborarea planului operational

Timp: 90 min.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa elaboreze planul operational pentru planul lor de afaceri;
sa prezinte planul operational elaborat.
Metode si tehnici de invatare: atelier de lucru, GPP, consultanta individuala si in grup.
Forme de organizare a activitatii: in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice: suport informational din anexe, materiale elaborate de elevi.

Evocare Profesorul anunta obiectivele atelierului si le propune elevilor sa 15 GPP
prezinte in perechi produsele elaborate in cadrul modulului Il. Elevii | min.
noteazd intrebdri despre momentele neclare sau de precizare.

Dupa activitatea in perechi, profesorul colecteaza toate intrebarile.
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Realizarea | Profesorul, implicand elevii, raspunde la intrebari. 30 Consultanta
sensului Poate fi organizatd consultanta individuala sau in grupuri mici. Elevii | MiN. | In grup sau
care au inteles bine subiectul si cei care au elaborat componenta individuala

datad a planului de afaceri de asemenea pot oferi consultantd.

Aspecte importante care trebuie sd fie analizate (pot fi utilizate ma-
teriale anexate):

procesul tehnologic producerii/ serviciului;
schema fizica;
echipamentul necesar;
spatiu si facilitati (energie, apa etc.);
protectia muncii si asigurarea calitatii;
furnizorii de materie prima.
Elevii imbundtdtesc componentele elaborate si se pregatesc pentru

prezentare.
Reflectie Profesorul explica procedura de prezentare si accentueaza ca fiecare | 30 Prezentari
elev, de cel putin 3 ori, este in rol de prezentator si, de cel putin min. | in grupuri
3 orj, ofera feedback utilizand o fisa de observare. mici, oferirea
Modalitati de prezentare: feedbacku-
. . . - ) . lui in baza
—1n perechi - reciproc sau dupa fiecare prezentare si oferire a feed- .
. - fiselor de
backului, partenerul se schimbg; >
R o o 3 observare
—n grupuri mici — cate 3 persoane — unul prezintd, doi — oferd (Anexa 1)
feedback.
Extindere Elevii perfectioneazd componenta in baza feedbackului. Primesc 15 Activitate
consultanta individuala (din partea profesorului sau a colegilor). min. individuala/
Consultanta
individuala

Anexe. Tema 5.5

ANEXA 1. FISA DE OBSERVARE A PREZENTARII PLANULUI OPERATIONAL

Urmdreste cu atentie prezentarea colegului si apreciaza calitatea prezentdrii (pune bifa in rubrica potrivitd).

Sunt prezentate si descrise clar toate etapele procesului teh-
nologic.

Prezentarea schematicd a procesului tehnologic este clard.

Este descris tot echipamentul necesar.

Argumenteaza clar necesarul de spatii si facilitati.

Prezinta clar mdsurile pentru asigurarea calitatii si protectiei
muncii.

Vorbeste clar, utilizeaza limbajul potrivit.

Pastreaza contactul vizual in timpul prezentarii.




Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

Atelier de lucru: Necesarul de resurse umane

sd elaboreze planul managerial pentru propria idee de afaceri;

sa prezinte planul managerial elaborat;

sd argumenteze din punct de vedere organizatoric si financiar nece-

sarul de personal pentru propria afacere.

in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice:

atelier de lucru, GPP, consultantd individuala si in grup

suport informational din anexe, materiale elaborate de elevi.

Evocare Profesorul anunta obiectivele atelierului si le propune elevilor sa 15 GPP
prezinte in perechi produsele elaborate in cadrul modulului ll. Elevii | min.
isi noteaza intrebari despre momentele neclare sau de precizare.
Dupa activitatea in perechi, profesorul colecteaza toate intrebarile.
Realizarea | Profesorul, implicand elevii, rdspunde la intrebdri. 30 Consultanta
sensului Poate fi organizatd consultanta individuala sau in grupuri mici. Elevii | MmM. | IN.grup sau
care au inteles bine subiectul si cei care au elaborat componenta individuala
datd a planului de afaceri de asemenea pot oferi consultanta.
Aspecte importante care trebuie sa fie analizate:
estimarea numdrului necesar de personal;
competentele profesionale ale angajatilor;
organigrama;
estimarea salariului;
metode de motivare nonfinanciare.
Elevii imbundtdtesc componentele elaborate si se pregatesc pentru
prezentare.
Reflectie Profesorul explica procedura de prezentare si accentueaza ca fiecare | 30 Prezentari
elev, de cel putin 3 ori, este in rol de prezentator si, de cel putin min. | in grupuri
3 ori, ofera feedback utilizand o fisa de observare. mici/ Oferirea
Modalitati de prezentare: feedbackului
. . . ‘o : . in baza fiselor
—in perechi - reciproc sau dupad fiecare prezentare si oferire a feed- ;
. e de observare
backului, partenerul se schimbg;
X o R 5 (Anexa 1)
—n grupuri mici — cate 3 persoane — unul prezinta, doi — ofera
feedback.
Extindere Elevii perfectioneazd componenta in baza feedbackului. Primesc 15 Activitate
consultanta individuala (din partea profesorului sau a colegilor). min. individuala/
Consultanta
individuala




Anexe. Tema 5.6

ANEXA 1. FISA DE OBSERVARE A PREZENTARII PLANULUI MANAGERIAL

SI A ARGUMENTELOR PRIVIND RESURSELE UMANE

Urmadreste cu atentie prezentarea colegului si apreciaza calitatea prezentdrii (pune bifé in rubrica potrivitd).

Argumenteaza clar necesarul de personal.

Afirmatii Dezacord Acord partial

Acord total

Descrie clar competentele profesioanle ale personalului.

Schema explica clar relatiile de subordonare in cadrul afacerii.

Calculele salariale sunt reale si corecte.

Metodele de motivare nonfinanciara sunt relevante.

Vorbeste clar, utilizeaza limbajul potrivit.

Pastreaza contactul vizual in timpul prezentdrii.

TEIIR Se7

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:

Atelier de lucru: Elaborarea planului financiar

Timp: 180 min. Acest timp poate fi distribuit, aproximativ, astfel:
» 90 de minute pentru estimarea capitalului necesar si identificarea

surselor de finantare;

= 90 de minute pentru estimarea viabilitatii afacerii.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

» sd elaboreze planul financiar pentru propria idee de afaceri;

e sa prezinte planul financiar elaborat.

Forme de organizare a activitatii: in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice: suport informational din anexe, materiale elaborate de elevi.

Etapele
cadrului

de invatare

Aspecte ale demersului actional

atelier de lucru, GPP, consultantd individuala si in grup.

Timp

Metode si
tehnici de
invatare

care au inteles bine subiectul si cei care au elaborat componenta
datd a planului de afaceri de asemenea pot oferi consultanta.

Aspecte importante care trebuie sd fie analizate:
e estimarea capitalului necesar pentru lansarea afacerii;
e identificarea surselor de finantare;

Evocare Profesorul anunta obiectivele atelierului si le propune elevilor sé pre- | 30 GPP
zinte in perechi produsele elaborate in cadrul modulului lll. Elevii isi | min.
noteazd intrebari despre momentele neclare sau de precizare.
Dupa activitatea In perechi, profesorul colecteaza toate intrebarile.
Realizarea | Profesorul, implicand elevii, rdspunde la intrebari. 60 Consultanta
sensului Poate fi organizatd consultanta individuald sau in grupuri mici. Elevii | mMin. indgrug’ 55}5’
individuala




calcularea veniturilor si a cheltuielilor;
estimarea viabilitatii financiare.

Elevii imbundtdtesc componentele elaborate si se pregatesc pentru
prezentare.

Reflectie Profesorul explica procedura de prezentare si accentueaza ca fiecare | 30 Prezentari
elev, de cel putin 3 ori, este in rol de prezentator si, de cel putin de min. | in grupuri
3 ori, ofera feedback utilizand o fisa de observare. mici/ Oferirea
Modalitati de prezentare: feedbackului
. ! ) ‘o . ) n baza fiselor
—n perechi - reciproc sau dupa fiecare prezentare si oferire a feed- ’
) . de observare
backului, partenerul se schimbg;
Rk o L ; (Anexa 1)
—n grupuri mici — cate 3 persoane — unul prezinta, doi — ofera
feedback.
Extindere Elevii perfectioneazd componenta In baza feedbackului. Primesc 30 Activitate
consultantd individuala (din partea profesorului sau colegilor). min. | individuald/
Consultanta
individuala

Anexe. Tema 5.7

ANEXA 1. FISA DE OBSERVARE A PREZENTARII PLANULUI FINANCIAR

Urmadreste cu atentie prezentarea colegului si apreciazad calitatea prezentadrii (pune bifd in rubrica potrivitd).

Estimeaza corect resursele necesare pentru lansarea afacerii.

Identifica surse potrivite pentru finantarea afacerii si argu-
menteaza decizia.

Estimarea veniturilor este clard si corectd, in baza formulelor.

Estimarea cheltuielilor este clara si corectd, in baza formulelor.

Aplicd corect formulele de calculare a eficientei financiare.

Argumentele privind viabilitatea afacerii sunt convingatoare.

Vorbeste clar, utilizeaza corect termenii economici.

Pastreaza contactul vizual in timpul prezentarii.

Atelier de lucru:

LSO Integrarea tuturor elementelor planului de afaceri

Obiective operationale:

Metode si tehnici de invatare:
Forme de organizare a activitatii:

Timp: 90 min.

La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:

sd integreze, conform structurii logice, toate componentele elabora-

te anterior in planul de afaceri;
sa argumenteze eficienta structurii date.

in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice:
markere, materiale elaborate de elevi.

atelier de lucru, GPP, consultanta individuala si in grup.

postere cu schema initiald a componentelor planului de afaceri,
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Etapele Metode si
cadrului Aspecte ale demersului actional Timp @ tehnici de
de invatare invatare

Evocare Profesorul formeazd echipe (cate 4-5 elevi). Fiecare echipa trebuie sa | 15 GPP
identifice si sa descrie pe un poster conexiunile logice dintre diferite | min.
componente ale planului de afaceri (in baza modelului prezentat in

Anexa 1).
Realizarea | Echipele afiseaza posterele, elevii au la dispozitie 10 minute pentru 15 Turul Galeriei
sensului a face cunostintd cu toate modelele si a identifica idei comune si min.

diferente de opinii.

Profesorul, implicand elevii, raspunde la intrebdrile care au apdrutin | 10

dvitstii Discutie
urma activitatii. i <
; min. | plenara

Reflectie Elevii analizeazd componentele elaborate in cadrul atelierelor prece- | 30 Consultanta
dente si asigurd legatura logica dintre ele. min. | individuala

Extindere Elevii integreazd toate componentele elaborate anterior intr-un do- | 30 Activitate
cument. Ei elaboreazd prima varianta a sumarului planului de afaceri. | min. | individuald/
Elevii primesc consultantd individuala (din partea profesorului sau a Consultantd

Anexe. Tema 5.8

ANEXA 1. CONEXIUNI LOGICE iNTRE COMPONENTELE PLANULUI DE AFACERI

Identificati conexiunile dintre diferite componente ale planului de afaceri. Reprezentati aceste conexiuni
prin linii sau sageti, descrieti laconic esenta conexiunii.

De exemplu: Numarul de personal (Planul managerial) depinde de procesul tehnologic (Planul operational).

Descrierea afacerii

SUMARUL PLANULUI

Planul operational Planul managerial

DE AFACERI

\ /

Planul financiar »  Strategia de marketing
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Atelier de lucru:
LA SEd Flaborarea prezentdrii planului de afaceri
Timp: 180 min.

Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
sa elaboreze sumarul planului de afaceri;
sa elaboreze prezentarea propriului plan de afaceri;
sd autoevalueze prezentarea planului de afaceri, elaborata in baza
criteriilor prestabilite.
Metode si tehnici de invatare: atelier de lucru, GPP, consultanta individuala si in grup.
Forme de organizare a activitatii: in grupuri mici (3-5), individual, frontal.
Resurse didactice: schema etapelor prezentarii planului de afaceri, fise cu criteriile
de evaluare a planului de afceri, materiale elaborate de elevi.

Evocare Profesorul formeaza perechi. Elevii prezinta sumarul elaborat si, 25 GPP
Impreuna, identifica aspecte neclare sau pe cele care trebuie sa fie min.
imbunatdtite.

Profesorul colecteaza intrebarile si, cu ajutorul elevilor, rdspunde la

ele.
Realizarea Profesorul realizeazd o miniprelegere: ,Sase pasi in prezentarea pla- | 15 Miniprelege-
sensului nului de afaceri” (Anexa 1). min. | re interactiva
Profesorul prezinta fisa cu criteriile de evaluare (Anexa 2). 20
min.
Reflectie Elevii analizeaza planul propriu cu ajutorul fisei de evaluare, identifica | 60 Consultanta
momentele care trebuie sa fie Imbunatatite. min. | individuala
Extindere Definitivarea planului de afaceri. 60 Activitate
Pregatire pentru prezentarea publica finals. Elevii pot elebora suport | Min. | individuald/
vizual pentru prezentarea planului de afaceri (prezentarea electroni- Consultanta

Elevii primesc consultantd individuala (din partea profesorului sau a
colegilor).

Anexe. Tema 5.9

ANEXA 1. ETAPELE PREZENTARII PLANULUI DE AFACERI

SCOP (Ce va propuneti sa faceti in urmatorii ani?)

OBIECTIVE (Care sunt rezultatele asteptate?)
DESCRIEREA PRODUSULUI/ SERVICIULUI (Ce propune produsul/ serviciul dumneavoastrd?)

ANALIZA SWOT (Ce aspecte forte si slabe, oportunitéati si riscuri are afacerea?)

RESURSELE NECESARE (De cati oameni este nevoie in afacere? De ce am nevoie pentru initierea afacerii? Care
sunt sursele de finantare a afacerii?)

REZULTATUL ASTEPTAT (Ce venit voi avea din aceastd afacere? Care va fi profitul?)
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ANEXA 2. CRITERII SI INDICATORI DE EVALUARE A PREZENTARILOR PLANULUI DE AFACERI

1. Scop Este formulat explicit sub forma unei fraze sau catorva propozitii simple. 1
Din scopul formulat rezulta clar ideea de afaceri si domeniul de activitate. 1
In scop se mentioneaza cui i este destinat produsul/ serviciul si care va fi 1

venitul asteptat.

2. Obiective Obiectivele sunt formulate conform criteriilor SMART. 1
Sunt formulate cel putin 3-5 obiective. 2
Obiectivele formulate vizeaza diferite aspecte ale afacerii (profit, segment 2

de piatd, cheltuieli s.a.).

3. Descrierea Este specificat ce presupune serviciul/ produsul pe care il va dezvolta 1

produsului/ afacerea.

serviciului ) N
Este mentionat care va fi politica de pret. 1
Este explicat cum va rdspunde serviciul/ produsul nevoilor consumato- 2
rului.

4. Analiza SWOT | Sunt specificate cate cel putin 3 aspecte relevante pentru afacere in fieca- 3

re cadran al graficului.

Aspectele mentionate se referd la diferite componente (management, 2
marketing, finante s.a.).

5. Resurse Sunt mentionate resursele umane necesare pentru derularea afacerii. 1
necesare

Este mentionat necesarul de resurse financiare la etapa de initiere a afa- 2
cerii si sursele de provenientd.

Sunt mentionate resursele materiale (de capital) necesare initierii afacerii. 2
6. Rezultat Este mentionat ce venit va genera afacerea. 2
asteptat Este mentionat care va fi profitul. 2

Este mentionat pragul de rentabilitate al afacerii (numarul de unitati care 2

trebuie produse pentru a acoperi cheltuielile).

Este specificata perioada de recuperare a investitiei. 2
Total:

Puncte 30 29-26 25-21 20-16 15-10 9-6 5-4 3-2 1




Evaluarea finala (examen):

LA L Ad Prezentarea publici a planului de afaceri

Timp: In functie de necesitate si de numarul de elevi.
Obiective operationale: La sfarsitul activitatii didactice, elevii vor fi capabili:
e sd prezinte in public propriul plan de afaceri;
» sa poata oferi un feedback constructiv colegilor care prezinta planul
de afaceri, daca sunt prezenti la PPP a acestora.
Metode si tehnici de invatare: conferinta de prezentare.
Forme de organizare a activitatii: prezentare in fata grupului de elevi si experti.
Resurse didactice: fise cu criteriile de evaluare a planului de afaceri (dupa modelul

prezentat in anexd), planurile de afaceri elaborate de elevi.

Sugestii pentru organizarea examenului:

o Fiecare elev are timp limitat pentru prezentare (7-10 minute). Timpul este estimat in functie de numarul
de elevi.

» Ordinea prezentarilor este stabilita si afisata din timp.
« Se distribuie fisele cu criteriile de evaluare.
» Se colecteaza notele celor prezenti si sunt utilizate pentru nota finala.

Anexe. Tema 5.10

ANEXA 1. CRITERIILE DE APRECIERE A PLANULUI DE AFACERI

1. Descrierea a) Date privind forma de inregistrare a afacerii (patentd de intre- 1
afacerii prinzator, SRL etc);
b) Date despre fondatorul afacerii; ]
¢) Domeniul de activitate; 1
d) Analiza SWOT, 1
e) ldentificarea riscurilor afacerii; 1
f) Scopul si obiectivele afacerii. ]
2. Descrierea a) Caracteristicile tehnologice si calitative ale produsului/ servi- 1
produsului/ | ciului;
serviciului b) Asortimentul de produse/ servicii; 1
) Necesitdtile pe care le satisface produsul/ servicul; 1
d) Eventualul ambalaj, design. 1
3. Cercetarea | a) Raportul dintre cerere si oferta la produsul/ serviciul dat; 1
,sisegm‘en-‘ b) Identificarea potentialilor clienti; 1
tarea pietei
(planul de ) Calcularea marimii pietei; 1
marketing) d) Calcularea cotei de piatg; 1
e) Analiza concurentilor; 1
f) Amplasarea; 1
Q) Strategia de promovare. 1
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4, Planul a) Descrierea echipei manageriale (a antreprenorului); 1
managerial b) Organigrama intreprinderii; 1
¢) Calcularea necesarului de personal; 1
d) Indicarea formei de salarizare; 1
e) Calcularea fondului de salariu. 1
5. Planul a) Schema operationala (descrierea procesului tehnologic); 1
operational b) Schema fizicd (de amplasare a utilajului); 1
) Necesarul de echipament, spatiu, materie prima, consumabile; 1
d) Selectarea furnizorilor; 1
e) Calcularea costurilor de echipament, materie primd, consu- 1
mabile, spatiu, combustibil, energie electricd, apa, gaze etc,
f) Spatiul pentru amplasarea afacerii (propriu, inchiriat). 1
6. Planul a) Indicarea cheltuielilor de lansare; 1
financiar b) Calcularea bilantului contabil; 1
) Prognozarea veniturilor; 1
d) Calcularea fluxului monetar; 1
e) Calcularea raportului privind rezultatele financiare; 1
f) Calcularea pragului de rentabilitate; 1
g) Calcularea perioadei de recuperare a investitiilor; 1
7. Stuctura a) Se respectd logica si coerenta. 1
planului
Total: 36 p.
Puncte 36 35-32 31-28 27-24 23-19 18-12 11-6 5-3 2-1




Rezultatele succinte ale studiului de marcare a traseului profesional al absol-
ventilor institutiilor de invatamant profesional tehnic din Republica Moldova

in legile si documentele principale de politici adoptate in tara noastra este indicata clar necesitatea de a
dezvolta si promova educatia si cultura antreprenoriald, inclusiv:

Documentul principal pentru pregadtirea elevilor si studentilor la toate nivelurile si ciclurile sistemului de
invatamant este Codul educatiei al Republicii Moldova. in Cod, printre cele noud competente-cheie
pe care este centrat sistemul de invatamant din Republica Moldova incepand cu 2014, in calitate de
competente separate sunt indicate competentele antreprenoriale si spiritul de initiativd.

Directiile si actiunile principale ale politicii de stat in domeniul dezvoltarii invatamantului profesional
tehnic sunt prevazute in Strategia de dezvoltare a invatamantului vocational/ tehnic pe anii 2013-
2020. in Planul de actiuni pentru implementarea acestei Strategii pe anii 2013-2017, unele actiuni includ
elemente ale educatiei antreprenoriale, in special: promovarea in institutiile de invdtdmdant vocational/ teh-
nic a cursurilor de antreprenoriat etc.

Strategia de dezvoltare a sectorului intreprinderilor mici si mijlocii pentru anii 2012-2020 este docu-
mentul principal, in care guvernul prevede directiile si actiunile principale referitoare la sustinerea sec-
torului IMM. In unele dintre acestea este planificata sustinerea specialc a unor grupuri de antreprenori, in
primul rand, a tinerilor.

in iulie 2016 a fost adoptata o noua Lege cu privire la intreprinderile mici si mijlocii, iar articolul 16 din
aceastd lege este dedicat in totalitate educatiei antreprenoriale. In articol se accentueaza faptul ¢ edu-
catia antreprenoriald este orientatd spre dezvoltarea spiritului antreprenorial, care este o competentd funda-
mentald pentru invatare pe tot parcursul vietii si este obligatorie pentru includere in programele de studii si de
formare profesionald la toate nivelurile.

In anii 2012-2016, in Republica Moldova au fost realizate o serie de masuri importante pentru educatia an-
treprenoriala a elevilor din institutiile de invatamant profesional tehnic (IiPT), in special: (1) a fost elaborat
si implementat la nivel national Curriculumul la disciplina ,Bazele antreprenoriatului” si setul de materi-
ale didactice, anexate lui; (2) disciplina ,Bazele antreprenoriatului” este obligatorie in toate institutiile de
invatamant secundar profesional. Dupd patru ani de la initierea implementarii actiunilor mentionate,

a aparut necesitatea de a analiza rezultatele si eficienta lor.

Studiul a prevazut realizarea urmatoarelor obiective: (i) evaluarea calitatii si relevantei studierii disciplinei
,Bazele antreprenoriatului”; (ii) analiza ocuparii/ autoocuparii absolventilor [iPT; (iii) identificarea corelatiei
dintre ocuparea/ autoocuparea absolventilor si studierea bazelor antreprenoriatului. Studiul a fost initiat
si organizat de Centrul pentru Educatie Antreprenoriald si Asistenta in Afaceri (CEDA), sustinut financiar de
Fundatia Servicii de Dezvoltare din Liechtenstein (LED).

In procesul cercetarii, una dintre metodele de baza a fost chestionarea. Au fost chestionate trei grupuri

de respondenti: (i) absolventi ai IIPT; (i) cadre didactice, care predau disciplina ,Bazele antreprenoriatului”;
(iii) angajatori la ale caror intreprinderi activeaza absolventi ai lIPT. Chestionarea a fost realizata in luna no-
iembrie 2016.

In procesul cercetarii au fost chestionati 90 de absolventi. Analiza esantionului dupa sex a aratat ca in
esantion au predominat barbatii tineri — 57,8%; respectiv, 42,2% din respondenti au fost femei tinere.
Varsta medie a absolventilor chestionati a constituit 22,3 ani. Relativ mai multi respondenti (55,6%) au
rezidenta in localitatile rurale si, respectiv, 44,4% — in localitatile urbane.
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Gradul de ocupare

La cautarea unui loc de munca, absolventii liPT s-au confruntat cu diferite probleme, principalele fiind ur-
matoarele: li s-a propus un nivel foarte jos de remunerare a muncii (30,5%); antreprenorii nu sunt interesati
sd angajeze personal fara experienta de munca (27,1%); concurenta foarte mare pe piata muncii (17,6%); nu
au avut suficienta informatie despre faptul cum sa caute un loc de munca (10,0%).

Aproape o jumatate (47,6%) din respondenti au indicat ca sunt angajati in cadrul unor intreprinderi priva-
te. Concomitent, o parte suficient de mare din respondenti (39%) au indicat cd au initiat o afacere proprie.
Din acestia, 32,9% au infiintat o afacere in care sunt lucrdtori pe cont propriu, inca 6,1% — au infiintat o
afacere si angajeaza salariati. Totodata, o parte dintre absolventi au indicat ca lucreaza concomitent ca
angajati si au infiintat o afacere proprie. Doar 4,9% din respondenti sunt someri.

In urma studiului constatam ca peste o jumatate din absolventii [IPT (51,2%) au un loc de munca al cérui
profil nu corespunde studiilor din cadrul institutiei de invdtdmadnt. Doar 45,2% din respondenti au un loc
de munca ce corespunde profesiei studiate.

Evaluand piata muncii, aproape o jumatate din respondenti (49,4%) considera ca in Republica Moldova
nu exista locuri de munca pentru toti doritorii de a munci. O pondere putin mai mica a respondentilor
au un punct de vedere opus: in tara exista locuri de munca pentru toti doritorii de a munci (43,5% din
respondenti).

2/3 din respondenti (68,2%) au nevoie de cunostinte suplimentare pentru dezvoltarea carierei personale;
doar 19,3% nu au nevoie de noi cunostinte.

Specificand referitor la cunostintele de care au nevoie, respondentii au indicat urmatoarele:

sa studieze mai detaliat unele directii de activitate, in primul rand contabilitatea, marketingul, antrepre-
noriatul etc.;

sd acorde o atentie deosebita activitatii practice si explicarii amanuntite a fiecarui pas;
sa studieze mai detaliat actele normative si materialele de studiu in domeniul de activitate ales.

Cea mai mare parte a respondentilor (66,3%) nu au muncit niciodata in afara tdrii, iar 1/3 din cei
chestionati (33,7%) au reusit sa munceasca in strdinatate. Dintre cei care au avut deja o experienta de
munca in strdinatate, mai mult de jumadtate au lucrat in Rusia (56,7%), iar cate 10,0% dintre respondenti —
in Romania si Turcia. Din respondentii care au muncit in straindtate, 80,8% nu au fost angajati conform
profesiei/ specialitdtii obtinute.

Privitor la planurile absolventilor referitoare la migratia de munca sau emigrare, majoritatea dintre ei nu
intentioneaza sa meargd la munca in strdinatate (55,8%) sau sa emigreze (61,6%). Cu toate acestea, 22,1%
se gandesc la plecarea in alta tara pentru munca; 18,6% - in scopul de a emigra.

Disciplina ,,Bazele antreprenoriatului”

Absolventii IIPT au avut posibilitatea sa aprecieze importanta fiecdruia dintre cele 5 module ale disciplinei
~Bazele antreprenoriatului” pentru cariera personald. in ansamblu, importanta tuturor modulelor a fost
apreciata destul de inalt. Este relativ mare ponderea respondentilor, care au indicat ,importantd mare”
pentru modulele ,Planificarea unei afaceri” (91,2%) si ,Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale”
(82,5%). Mai mica este ponderea celor care au indicat ,importantd mare” pentru modul ,Elemente de ma-
nagement si gestionarea riscurilor”; 1,2% au apreciat acest modul ca avand o ,importantd micd”.

in opinia respondentilor, disciplina a fost ,utild in mod semnificativ” pentru majoritatea dintre ei. Cei mai
multi respondenti au indicat ca fiind ,utile in mod semnificativ” cunostintele, care pot fi utilizate pentru
initierea propriei afaceri, in special, pentru a raspunde la urmatoarele intrebari: cum se initiazd o afacere
proprie? (91,4%); Cum se elaboreazd un plan de afaceri? (90,1%); Cum se gestioneaza banii intr-o afacere pro-
prie? (85,2%). O parte relativ mai mica din absolventii chestionati au indicat ca fiind ,utild in mod semnifica-
tiv” obtinerea cunostintelor pentru ,cdutarea unuiloc de muncd” (55,0%).

Absolventii au avut posibilitatea sd-si exprime opinia referitor la imbunatatirea disciplinei ,Bazele
antreprenoriatului”.in 1/3 din toate raspunsurile s-a indicat cd ,totul e bine”. Printre propunerile de
imbundtatire, mai frecvent au fost indicate urmatoarele:

a pune un accent mai mare pe activitati practice, inclusiv pe organizarea lectiilor cu antreprenorii;



a acorda mai multa atentie noilor metode, precum simularea activitatilor antreprenoriale, lucrul in grup
sau utilizarea exemplelor de succes ale fostilor cursanti.

Unii respondenti au indicat asupra rationalitatii:
a atrage profesori mai calificati;
a organiza cursuri separat in limbile romana si rusa;
a organiza seminare pentru tinerii antreprenori.

Dezvoltarea carierei antreprenoriale

Din numarul total de respondenti, 39% au infiintat o afacere proprie sau au devenit lucratori pe cont pro-
priu/ autoangajati. Totodatd, o parte dintre ei activeaza, concomitent, si ca salariati.

Absolventii [IPT au indicat ca diferite persoane si/sau alti factori i-au incurajat sa infiinteze o afacere pro-
prie. Printre astfel de persoane cel mai frecvent (42,0%) au fost amintite familia, rudele apropiate. Fiecare
al cincilea respondent (20,0% din esantion) a mentionat ca profesorii institutiei de invatdmant i-au incura-
jat sa infiinteze o afacere. Importante au fost, de asemenea, exemplele persoanelor din anturaj, care au o
afacere (16,0%).

Disciplina ,Bazele antreprenoriatului” a influentat semnificativ asupra deciziei elevilor de a se ocupa de
afaceri, acest lucru a fost indicat de 78,8% din respondentii care au initiat propria afacere. Pentru 15,2%
influenta acestei discipline a fost nesemnificativa (6,1%) sau chiar nuld (9,0%).

Afacerile infiintate de absolventi, in majoritatea cazurilor (77,4%), nu sunt inregistrate.

Tinerii antreprenori, explicand motivele pentru care nu si-au inregistrat afacerile, au mentionat, in primul
rand, ratele ridicate de impozitare sau cifra de afaceri/ veniturie/ profiturile mici, ceea ce face neprofitabila
inregistrarea oficiala a afacerilor. In mod direct sau indirect acest lucru a putut fi observat in majoritatea ras-
punsurilor. Doar un singur respondent a raspuns prin Lipsa resurselor financiare pentru inregistrarea afacerii.

Estimand eficienta afacerii lor, majoritatea absolventilor-antreprenori (71,8%) au mentionat ca veniturile
din propria afacere le permit, intr-o anumita masurg, sa se intretind. Doar 9,4% din respondenti pot sa se
intretina total din contul afacerii, iar 18,8% dintre ei nu pot nici mdcar partial sa se intretina din contul ve-
niturilor obtinute din afacerea desfasurata.

Absolventii care se ocupa de antreprenoriat au fost intrebati ce ii impiedicd cel mai mult s dezvolte afa-
cerea proprie. Cel mai frecvent, respondentii au mentionat lipsa surselor financiare. Printre alte obstacole
se numara: insuficienta de personal calificat; situatia economicd generala din tara; piata interna mica si
concurenta mare; experienta mica in domeniu; problemele in afaceri, cauzate de accesul limitat la resurse
(lipsa utilajelor, spatiilor, materia prima scumpa), precum si de conditiile nefavorabile ale mediului de afa-
ceri, legate de legislatie, ratele ridicate ale impozitarii, activitatea administratiei publice locale.

Analizand perspectivele afacerii peste 1 an si peste 5 ani, multi respondenti au mentionat intentia de a
dezvolta/ extinde propria afacere. Circa 48,6% din respondenti vad realizabila aceasta perspectiva peste
un an, iar si mai multi respondenti (60,6%) conteaza pe perspectiva cresterii afacerii proprii in termen de
5 ani. Perspectiva de a inchide propria afacere peste un an o vad 5,7% din respondenti.

Respondentii si-au expus pdrerea vizavi de sustinerea de care au nevoie. in primul rand, a fost mentionata
nevoia de resurse financiare (37,5%). intr-o masura mai mica, dar de asemenea destul de importants, s-a
dovedit a fi nevoia de informatie (20,0%), consultanta (15,8%) si instruire (13,3%).

Majoritatea respondentilor (66,7%) nu cunosc nimic despre existenta organizatiilor care pot oferi o aseme-
nea sustinere.

In procesul cercetarii au fost chestionate 14 cadre didactice care predau disciplina ,Bazele antreprenoriatu-
lui” in [1PT.

Toate cadrele didactice au afirmat ca introducerea disciplinei ,Bazele antreprenoriatului” in [IPT este rezo-
nabila. Curriculumul a fost apreciat la nivel inalt de 78,6% din cadrele didactice. Continutul materialelor di-
dactice si principalele module ale disciplinei au fost considerate la nivel inalt si mediu. Principalele module
ale disciplinei ,Bazele antreprenoriatului” au fost apreciate la nivel inalt in urmatoarea ordine:
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Marketingul afacerii (92,9%);

Planificarea unei afaceri (85,7%);

Elemente de management si gestionarea riscurilor (78,6%);

Antreprenoriatul — o optiune de cariera profesionala (57,1%);

Finantarea si evidenta activitdtii antreprenoriale (42,9%).
Principalele propuneri ale cadrelor didactice privind imbunatatirea setului de materiale didactice se refera
la necesitatea de a revizui modulul ,Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale”. in primul rand, s-a

avut in vedere simplificarea sau excluderea unor teme ce tin de contabilitate, conturile contabile, bilantul
contabil.

Propunerile unor cadre didactice s-au referit, de asemenea, la:

introducerea in materialele didactice a unei abordari mai concrete privind modulul ,Antreprenoriatul — o
optiune de cariera profesionald”, inclusiv includerea unor exemple de succes;

introducerea unor teme cu privire la corespunderea calitatii produselor si serviciilor din Republica Mol-
dova la standardele europene, precum si la alte aspecte legate de integrarea pe piata de desfacere euro-
peana.
Cadrele didactice au fost intrebate cu ce probleme s-au confruntat in procesul predadrii disciplinei ,,Bazele
antreprenoriatului”. Dificultatile indicate s-au referit la urmatoarele aspecte:

Unele teme sunt complicate pentru elevi, in primul rand, cele ce se refera la termenii de contabilitate
(bilant contabil, conturi contabile), precum si la formarea preturilor, venituri, cheltuieli si formele organi-
zatorico-juridice.

Cadrele didactice nu au suficiente cunostinte pedagogice care tin de aplicarea diferitor metode de pre-
dare, in special, pentru evaluarea elevilor, utilizarea exemplelor practice la tema, sporirea interesului ele-
vilor fata de disciplina.

Dotarea unor cabinete la disciplina data cu mijloace necesare este insuficienta — se simte lipsa de manu-
ale, caiete de sarcini pentru elevi.

In ceea ce priveste sustinerea de care au nevoie cadrele didactice pentru a imbunadtdti predarea disciplinei,
raspunsurile au putut fi grupate in trei categorii, din care rezulta trei tipuri de masuri de sustinere:

1) Dezvoltarea bazei materiale, in special:

imbunatatirea dotdrii cu calculatoare si crearea cabinetelor specializate, asigurate cu calculatoare si
mobilier corespunzator;

imbunatatirea asigurarii cu materiale didactice, in primul rand, pentru elevi — cu manuale (ce ar
contine exemple practice la temd, atat nationale, cat si internationale), caiete de sarcini etc.

2) imbunatatirea suportului informational, pentru solutionarea problemelor practice de initiere a afacerii
(acte normative, pachetul de acte contabile necesare pentru activitatea intreprinderii, metode de elabo-
rare a planului de afaceri), inclusiv pentru institutiile de invatamant. A fost propusa varianta de realizare
a suportului informational prin initierea unui portal informational.

3) Organizarea trainingurilor si seminarelor cu experti, in care ar fi de dorit sa se acorde atentie la:

imbunatatirea metodelor de predare a disciplinei, in primul rand, aceasta se referd la Conturile con-
tabile; prezentarea de studii de caz si exemple concrete; actualizarea informatiei ce tine de cotele de
impozitare;

familiarizarea cu metodele de organizare a procesului de predare, in special, proiectarea orelor;

intensificarea orientdrii practice a orelor, inclusiv prin implicarea agentilor economici in colaborarea
cu scolile profesionale.

Cadrelor didactice li s-a propus sa-si expuna opinia referitor la mdsura in care organizarea in institutia

de invatamant a unor activitati antreprenoriale — producerea si comercializarea, cu implicarea elevilor,

a produselor/ serviciilor in corespundere cu profilul institutiei de invatamdnt - ar duce la diverse rezul-
tate, atdt pozitive, cdt si negative. Printre rezultatele pozitive posibile, o mare parte din respondenti au
mentionat Cresterea atractivitdtii institutiei de invdtdmadnt (85,7% au indicat ca rezultatul se va manifesta in
mare masura) si Consolidarea competentelor antreprenoriale ale elevilor (50,0%). Doar 35,7% din respondenti
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au mentionat Consolidarea competentelor profesionale ale elevilor si 30,8% — Venituri suplimentare pentru
persoanele implicate. Dar 46,2% din cadrele didactice au constatat ca un astfel de rezultat (venituri supli-
mentare) este complicat sa fie apreciat.

Eventualele rezultate negative n-au fost considerate drept semnificative: niciunul dintre respondenti nu a
indicat cd in mare mdsurd ar putea sa apara probleme si sarcini suplimentare nedorite pentru colectiv si con-
flicte in colectiv din cauza mijloacelor financiare suplimentare. Desi, din nou, probabilitatea realizarii ultimului
scenariu nu le este destul de clara respondentilor (42,9% din respondenti au indicat: greu de rdspuns).

Astfel, de aici putem face o concluzie: un numar suficient de mare de cadre didactice nu au o intelegere
clara a beneficiilor si constrangerilor legate de introducerea in institutia de invatdmant a unor activitati
antreprenoriale: aproape o jumdtate din respondenti (46,2%) au raspuns la unele intrebdri cu greu de
rdspuns.

In cadrul acestui studiu s-a realizat chestionarea a 13 angajatori.

Absolut toti respondentii au afirmat ca sunt pregatiti sa coopereze mai strans cu institutiile de invatdmant
profesional tehnic pentru imbundtatirea procesului de pregatire profesionald a cadrelor.

Analizand formele de cooperare ce ar fi prezentat interes pentru intreprinderi/ angajatori, s-a putut ob-
serva ca cei mai multi s-au referit la oferirea locurilor de munca pentru desfdsurarea practicii de producere a
elevilor - fard remunerarea muncii (61,5%) si incadrarea in campul muncii a absolventilor (53,8%).

Angajatorii au exprimat interes mare si fata de organizarea excursiilor pentru elevi la intreprindere, inclusiv

intalniri cu muncitorii, familiarizarea cu utilajele moderne (46,1%); participarea la examenele de calificare profe-

sionald (41,7%); oferirea locurilor de muncd pentru desfasurarea practicii de producere a elevilor — cu remunera-

rea partiald sau integrald a muncii (38,4%).

Un numar mai mic de angajatori au exprimat interes mare fata de sponsorizare (8,3%) si s-au expus pentru

participare la elaborarea planurilor de invatdmant si de productie ale institutiilor de invatdmdant profesional

tehnic (23,1%).

Aceste rezultate denotd ca antreprenorii sunt interesati intr-o mdsurd mai mica:

(a) s& investeasca resurse in activitatea IIPT sau in unii elevi (remunerand munca acestora in cadrul practi-
cii de productie);

(b) sa se implice in procesul de invatamant - la elaborarea planurilor de invatdmant sau participarea la
examenele de calificare profesionala.

Intr-o masura mai mare, angajatorii sunt interesati sa ofere locuri de munca pentru desfdsurarea practicii de
producere (fdrd remunerarea muncii) si sa incadreze absolventi in cdmpul muncii.

Opinia antreprenorilor vizavi de rationalitatea faptului cd institutia de invatdmant, pe langa pregatirea pro-
fesionala a elevilor, trebuie sa fie angajata si in activitati antreprenoriale — producerea si comercializarea
produselor/ serviciilor, cu implicarea elevilor — a fost dispersata. Un anumit numar de respondenti (46,2%)
au indicat cd ar fi rational, iar 38,5% — au declarat ca acest lucru nu este binevenit.

A) Propuneri referitoare la activitatea cadrelor didactice implicate in predarea disciplinei ,Bazele an-
treprenoriatului”:

A acorda o atentie sporitd urmdtoarelor module si teme ale disciplinei:

Modulul ,Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale”, a carui importantd elevii au apreciat-o
mai inalt decat cadrele didactice. Cauza acestui fapt poate fi lipsa cunostintelor de profil la o parte
din cadrele didactice, ceea ce este o preconditie pentru intelegerea si explicarea unor teme economi-
ce si financiare incluse in curriculum. O complexitate deosebita o au problemele legate de evidenta
contabila si completarea rapoartelor financiare. Solutia ar trebui sa prevada o revedere a modulului
in scopul completarii lui cu mai multe exemple practice, precum si o perpetuare a ofertei de instruire
initiala pentru profesori la acest modul si a disciplinei in intregime.
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Modulul ,Elemente de management si gestionarea riscurilor” prezinta un interes relativ mai mic pen-
tru elevi. Cauza posibila a acestui fapt - utilizarea unor metode de predare insuficient de eficiente.
Solutia ar fi sa se aplice metode noi, care ar permite sa li se demonstreze elevilor importanta mana-
gementului resurselor umane si minimizarii riscurilor. Elevilor trebuie sa li se explice ca individul-an-
gajat al intreprinderii este principala resursa in economia moderna.

Importanta temelor legate de descrierea produsului, procesul tehnologic nu este constientizatd pe
deplin de elevi. Cauza posibild a acestui fapt ar fi lipsa cunostintelor/ competentelor profesionale
speciale la cadrele didactice, referitoare la tehnologia si utilajele pe profilul de studiu. Elevii primesc
aceste cunostinte in cadrul altor discipline care formeaza competentele lor profesionale. in acest
context, este important ca acele cadre didactice care predau disciplina ,Bazele antreprenoriatului” si
alte obiecte speciale (pe profilul de studiu), sa activeze in strans contact/ in cooperare cu colegii din
institutia respectiva, aprofundand astfel propriile cunostinte si ajutand si elevii.

A utiliza metode mai moderne de predare si informatia initiala:

A pune un accent mai pronuntat pe orientarea practica a educatiei (acest lucru a fost mentionat si de
elevi, si de cadrele didactice, si de angajatori). Spre exemplu, se explica procedura de inregistrare a
afacerii, elevii sunt invatati sa lucreze cu legea, sa intre pe pagina Web a Camerei Inregistrarii de Stat,
sa descarce de sine statdtor si sa completeze documentele necesare; daca apar intrebadri, ei trebuie sa
fie ajutati sa gdseasca pe internet organizatii si persoane care pot acorda suportul necesar.

A utiliza mai frecvent la lectii exemple practice, ,vii*, din regiunea/ localitatea respectiva, pentru a
ilustra tezele teoretice. In acest scop, este important s fie invitati la lectii practicieni (antreprenori,
membri activi ai asociatiilor profesionale si de afaceri, reprezentanti ai organelor administratiei pu-
blice locale), care si-ar impartasi experienta proprie de formare a carierei, ar vorbi despre metodele
de depasire a barierelor, succesele obtinute. Se recomanda sa fie invitati la lectii tinerii antreprenori

- absolventi ai scolilor profesionale, care au obtinut succes. Aceasta le-ar permite elevilor IiPT s&
inteleaga in ce mod tineri ca ei au izbutit sa infiinteze o afacere in mediul de afaceri actual, cu ce pro-
bleme s-au confruntat acestia si cum le-au solutionat.

A organiza excursii la intreprinderile din raion/ localitate, a cdror activitate corespunde profilului
de studiu al institutiei de invatamant. La intreprinderi, a-i familiariza pe elevi cu organizarea proce-
sului tehnologic si cu utilajul, a le da posibilitate sa puna intrebari angajatilor intreprinderii si ma-
nagerilor.

A implica mai activ elevii in procesul de invatare, facandu-l comun - profesorul apare mai mult in
calitate de moderator/ mentor. A utiliza mai des astfel de metode ca simularea activitatii antrepreno-
riale, lucrul in grup, exemple de succes.

A actualiza permanent informatia prezentata in setul de materiale didactice, tinandu-se cont de mo-
dificarile din legislatie, de ratele de impozitare, alta informatie importanta.

A crea o mapa cu legile principale, documentele de politici si actele normativ-juridice care reglemen-
teaza activitatea antreprenoriala in tara. A avea formele registrelor principale de evidenta contabila si
de raportare, precum si lista organizatiilor de sustinere a afacerilor, care pot acorda suportul necesar
tinerilor antreprenori.

A invata elevii sa utilizeze internetul pentru studierea bazelor antreprenoriatului si pentru activitatea
antreprenoriala ulterioara. A le explica faptul ca disponibilitatea informatiei in prezent le permite sa
gadseasca finantare, sa-si imbunatdteasca competentele/ calificarea, sa obtina consiliere si alte tipuri
de suport. Profesorii trebuie sa aiba o baza de date cu adresele electronice ale paginilor Web de
unde elevii pot obtine acces la cele mai importante documente si institutii de sustinere a afacerilor.

A acorda o atentie mai mare formarii unor astfel de calitdti si competente ale elevilor precum:

Dorinta de a lucra, sinceritate, detinerea competentelor profesionale, responsabilitate, autocontrol,
calitati etice. Este important sa li se explice elevilor (in cifre) care este rolul impozitelor platite de
intreprinderi in bugetul de stat, precum si unde sunt directionate aceste sume (educatie, medicing,
indemnizatii pentru nevoiasi etc.). Elevii trebuie sa inteleaga cat de valoroasa este reputatia antrepre-
norului, precum si a oricarui cetatean, inclusiv activitatea legala atat in calitate de angajat, cat si in
calitate de autoangajat sau initiind propria afacere.



Spiritul antreprenorial, initiativa si inovativitatea in activitate si in viata, fara care in prezent nu este
posibild o cariera de succes. Cu referire la afaceri, e de mentionat cd inovatiile sunt principalul factor
de crestere a competitivitatii pe termen lung.

Competentele de utilizare a internetului pentru dezvoltarea competentelor profesionale si antrepre-
noriale personale, iar ulterior — pentru infiintarea afacerilor.

A organiza pentru elevi, pe bazd de voluntariat, seminare ale tinerilor antreprenori.

A se angaja permanent in dezvoltarea profesionala continud — independent si in cadrul trainingurilor,
organizate de diverse institutii (Ministerul Educatiei, ODIMM, CEDA etc.).

A le explica elevilor cd aceste competente obtinute pot fi utilizate nu doar pentru dezvoltarea afaceri-
lor, ci si pentru realizarea altor scopuri vitale, in activitatea de munca si sociala (spre exemplu, la forma-
rea bugetului familiei; in dezvoltarea carierei profesionale etc.).

B) Propuneri referitoare la activitatea conducatorilor/ managerilor IiPT:

A le explica cadrelor didactice noile posibilitdti si avantaje, legate de reforma sistemului de
invatamant, in special de posibilitatea de a organiza in IiPT activitati antreprenoriale — producerea si
comercializarea produselor/ serviciilor, cu implicarea elevilor, in corespundere cu profilul institutiei de
fnvatamant.

A invita cadre didactice mai pregatite din universitati si colegii pentru promovarea unor lectii deschi-
se (sau cursuri de scurta duratd) in domeniul antreprenoriatului pentru elevii si cadrele didactice din
[PT.

A gasi posibilitati financiare pentru dezvoltarea bazei materiale, in special, pentru: (a) imbunatatirea
dotarii cu calculatoare; crearea cabinetelor specializate, inclusiv pentru disciplina BA, asigurate cu
calculatoare si mobilier; (b) imbundtatirea asigurdrii cu materiale didactice, inclusiv a elevilor - cu
manuale, caiete de sarcini etc.

A implica mai activ agentii economici in colaborarea cu scolile profesionale, deoarece angajatorii
constientizeaza importanta unei asemenea colaborari pentru afacerile lor. Aceasta ar permite spo-
rirea nivelului de pregadtire profesionala a elevilor, astfel incat competentele lor sa corespunda mai
bine necesitatilor viitorilor angajatori.

A acorda o atentie mai mare climatului psihologic din colectiv, chiar daca relatiile dintre conducerea
institutiei de invatamant si cadrele didactice par a fi destul de bune pentru conducdtori.

C) Propuneri referitoare la activitatea institutiilor de sustinere care coopereaza cu liPT:

La elaborarea programelor este necesar sa se ia in considerare elevii liPT in calitate de grup-tinta,
care are nevoie de dezvoltarea competentelor profesionale si antreprenoriale si de suport la lansarea
afacerilor. In prezent, multi absolventi nu cunosc nimic despre existenta institutiilor care le-ar putea
oferi suportul necesar.

La organizarea trainingurilor si seminarelor pentru (potentialii) tineri antreprenori — elevi si absolventi
ai lIPT - trebuie s fie luate in considerare particularitatile activitatii antreprenoriale a sectoarelor, in
care acestia au competente profesionale si experienta de munca.

In procesul de perfectionare a cadrelor didactice, in timpul trainingurilor si seminarelor, este bineve-
nit sa se acorde atentie urmatoarelor factori: (a) utilizarea metodelor moderne de predare a discipli-
nei ,Bazele antreprenoriatului”; (b) studierea mai aprofundatd a problemelor ce tin de evidenta con-
tabila si finante; (c) actualizarea informatiei, referitoare la legislatie, schimbarea cotelor de impozitare;
(d) studierea problemelor metodice de organizare a procesului de predare si evaluare.

D) Propuneri referitoare la activitatea organelor administratiei publice care reglementeaza proble-
mele in domeniul educatiei si afacerilor, inclusiv IMM:

A promova ideea si necesitatea unei cooperari stranse in toate formele posibile dintre IIPT si intre-
prinderi. A amplifica contactele cu angajatorii pentru a le explica ca este in interesul lor sa participe la
imbunatatirea formarii profesionale a elevilor din IiPT.
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A reveni la problema pregatirii initiale a cadrelor pentru predarea disciplinei ,Bazele antreprenoriatu-
lui”. O solutie optimala ar fi introducerea acestui obiect in universitati la specialitatile orientate spre
pedagogie.

A consolida sistemul de formare continua a cadrelor didactice implicate in predarea disciplinei ,Ba-
zele antreprenoriatului”. A lua in considerare faptul ca in prezent unii profesori din [IPT care predau
aceastad disciplina nu au studii economice, in timp ce altii au cunostinte pedagogice insuficiente.

A revizui curriculumul si a mari numarul de ore in cadrul disciplinei ,Bazele antreprenoriatului”, ceea
ce ar permite includerea unui numar relativ mai mare de teme si aprofundarea in cazul unor tematici
(in special, elaborarea planurilor de afaceri, contabilitate si raportare, corespunderea standardelor de
calitate a productiei si serviciilor din Republica Moldova si pe pietele externe etc.).

La revizuirea setului de materiale didactice:

- referitor la modulul Finantarea si evidenta activitdtii antreprenoriale, a simplifica expunerea materiei,
facand-o mai accesibila pentru elevi (in primul rand, bilantul contabil, conturile contabile, formarea
preturilor, veniturile si cheltuielile);

— referitor la modulele Antreprenoriatul — o optiune de carierd profesionald si Elemente de management
si gestionarea riscurilor, a include exemple concrete si cazuri de succes.

A pastra posibilitatea pentru antreprenorii incepatori de a utiliza forme simplificate de activitate an-
treprenoriala fara crearea intreprinderilor — prin intermediul patentelor de intreprinzator sau al altor
forme juridice simple.

A asigura accesul cadrelor didactice din IiPT si al elevilor la documentele metodice necesare pe
site-ul Ministerului Educatiei. In prezent, desi textele curriculumului si setul de materiale didactice
sunt usor de gasit pe paginile Web ale organizatiei neguvernamentale CEDA, pe site-ul Ministerului
Educatiei curriculumul la disciplina ,Bazele antreprenoriatului” este destul de greu de gasit, iar setul
de materiale pentru cadrele didactice si elevi nu au putut fi gasite.

Studiul a fost realizat in cadrul proiectului Activitatea de instruire in domeniul antreprenoriatului si
angajarii in campul muncii (MEEETA) si cu suportul financiar al Fundatiei Liechtenstein Development Ser-
vice (LED Moldova).

Realizatorii studiului: Elena Aculai
Silvia Bicenco
lanuarie 2017



Jocuri didactice cu blocuri din lemn, aplicate la disciplina
,Bazele antreprenoriatului”

Autor: Nicolae Cretu

Continut:

10T e [ Tl = 177
Ce dezvolta jocurile cu blocuri din lemn? ... . e 177
Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea increderii in fortele proprii ...................... 177
Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea creativit@tii ..............cccoviiiiiiiiiniinan.. 177
Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea abilitétilor sociale ............................. 178
Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la cresterea eficientei procesului de invdtare ................... 178

Top 10 lucruri care contribuie la dezvoltarea gandirii critice, daca procesul educativ are la baza

APlicarea JOCUIIIOr .. . i e e e e e e, 178

Activitati si jocuri cu ajutorul blocurilordinlemn.......... ... ... 179
Modulul 1. Antreprenoriatul - o optiunede careira .............coiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaan 179
Prin intermediul acestui joc, se vor accentua caracteristicile-cheie necesare unui lider de echipa
in procesul de rezolvare a unei situatii-problema ......... ... . i 179
SRAUL ST Crocodili” .. e 179
Jdentificarea ideilor de afaceri” . ... ... ..o e 179
JValorile-sursa de avantaje compPetitive” . ... ...t e 180
Modulul Il. Elementele de management si gestionarea riscurilor ................................ 180
Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri: ,Cel maiinaltturn” ............................ 180
Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale 1. Schitarea procesului de producere
cu ajutorul blocurilor din lemn ... . e 180
Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale 2: ,Campul minat” ..................... 181
Motivarea angajatilor: ,Copiaza turnul” . ........ .. i e 182
Modulul lll. Finantarea si evidenta activitatii antreprenoriale ............................ ..., 183
Capitalul necesar pentru lansarea afacerii . .......oovu i i e e 183

Jocuri de formare a comunitatii de invatare: ,Turnul echipei” ............ .. ... il 183

Ce dezvolta jocurile cu blocuri din lemn?
Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea increderii in fortele proprii.

Realizarea sarcinilor complexe cu ajutorul blocurilor din lemn ajuta la crearea impresiei ca sarcina este mai
simpla si chiar contribuie cu adevarat la simplificarea acesteia. De exemplu, atunci cand tinerii sunt rugati
sd construiasca schema operationala a propriei idei de afaceri in asa fel incat fiecare proces sa fie reflectat,
de la procurarea materiei prime pana la comercializare, sarcina se aseamana mai degrabad cu un joc de
constructie a propriei intreprinderi, dar, in acelasi timp, se utilizeaza termenii relevanti pentru descrierea
procesului operational.

Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea creativitatii.

Entuziasmul cu care se implica tinerii in jocurile didactice, gratie unei atmosfere relaxante care se creeaza,
ii determina sa analizeze propria afacere (sau propriul comportament) din diferite perspective si sa aiba o
atitudine creativa fata de identificarea solutiilor noi/ alternativelor.
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Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la dezvoltarea abilitatilor sociale.

Jocurile de echipa — anume cele care au la baza solutionarea problemelor — contribuie la dezvoltarea
abilitatilor de colaborare cu colegii, dezvolta abilitatile de solutionare a conflictelor, abilitatile de lider etc.

Blocurile din lemn (jocurile) contribuie la cresterea eficientei procesului de invatare.

Cercetarile demonstreaza ca activitatile de invatare asociate cu miscarile fizice accelereaza procesele cog-
nitive, declanseaza emotii care fac procesul de invdtare mai interesant si mai durabil.

TOP 10 LUCRURI CARE CONTRIBUIE LA DEZVOLTAREA GANDIRII CRITICE,
DACA PROCESUL EDUCATIV ARE LA BAZA APLICAREA JOCURILOR

1. Structurarea pasilor de joc va contribui la structurarea etapelor/ proceselor de gandire.
Organizati jocurile respectand urmatorul algoritm: a) cautarea de solutii; b) realizarea/ testarea
solutiilor; c) analiza reusitei/ impactului sau efectului solutiilor si modului de comunicare in
echipa.

2. Solutionarea de probleme contribuie la dezvoltarea gandirii critice. Organizati jocuri in care
tinerii vor cduta sa rezolve anumite probleme (situatii de problema). Specificul gandirii critice
implicd identificarea a cel putin doud solutii bune pentru orice situatie de problemd, acesta fiind
un instrument eficient de evitare a stereotipurilor. (Cuvinte-cheie care se utilizeaza: problemd,
solutii, optiuni, alternative, situatie, context, problematizare, viziune, durabilitate etc.) Atunci cand
tinerii cauta solutii, va trebui sa-i indemnati sa nu se opreasca la prima modalitate de rezolvare
identificata, ci sa gdseasca cel putin doua solutii la fel de bune.

3. Capacitatea de a formula intrebari. Pentru a lua decizii sau pentru a identifica solutii de
alternativa, un ganditor critic are nevoie sa se informeze foarte bine. Capacitatea de a formu-
la intrebari este un instrument cognitiv eficient in colectarea de informatii. Astfel, tinerii sunt
indemnati sa formuleze cat mai multe intrebari atunci cand se prezinta conditiile jocului.

4, Capacitatea de a face presupuneri (prognoze) si verificarea gradului de realizare a presupu-
nerilor contribuie la dezvoltarea gandirii critice. (Ipoteza este o idee care poate fi, si trebuie sa
fie, verificata.) Tinerii vor fi incurajati sa faca presupuneri in privinta conditiilor jocului, sa planifi-
ce modul in care vor realiza jocul etc.

5. Lucrul in echipa (comunicarea in echipa, discutii in echipad, solutionare de probleme in cadrul
echipei) contribuie semnificativ la dezvoltarea gandirii critice. (Cuvinte-cheie care se utilizeaza:
echipd, rol, discutie, dezbatere, ascultare, intrebdri, respect, deschidere, sustinere etc.)

6. Timp. Pentru aplicarea gandirii critice (aplicarea proceselor cognitive) este nevoie de timp.
Astfel, atunci cand sunt formulate sarcini si intrebari, se ofera timp pentru gandire. Se cere o
indulgenta deosebitd fata de tinerii mai inceti, pentru ca tentatia de a rdspunde singur sau a
oferi cuvantul altor tineri este foarte mare. Majoritatea elevilor au nevoie de 8-12 secunde pen-
tru a procesa si a raspunde la o intrebare ce implica aplicarea gandirii critice (Brown & Kelley).

7. Capacitatea de a face concluzii (de a invata din experienta proprie). Un ganditor critic nu
comite de doua ori aceeasi greseala. Fiecare experienta/ situatie de invatare este incununatd cu
intrebadri si sarcini de reflectie: ce atiinvdtat din activitate? Cum se putea face mai bine, mai repede,
mai sigur? Cum veti proceda data viitoare? Ce veti face diferit? Ce alte solutii mai pot fi? etc.

8. Argumenteaza propria parere. Tinerii raspund la intrebarea: de ce...? Este important sa fie
incurajati sa-si argumenteze raspunsurile/ pozitia.

9. Descoperirea de sine statator. Gandirea critica presupune organizarea activitatilor astfel in-
cat tinerii sa descopere informatia de sine statdtor/ individual. Totodata, profesorul ii poate ajuta
pe parcursul descoperirii punand intrebari. Tinerii ar putea construi de zeci de ori un turn, pana
cand vor descoperi ei insisi de ce acesta nu este suficient de stabil. Drept urmare, ar experimen-




ta o solutie descoperita de ei. Nivelul de dezvoltare a gandirii critice este mai mare atunci cand
se invata prin metoda tatonarii (incercare-eroare) sau a experimentarii.

10. Studiile de caz (situatii de problema). Studiile de caz sunt mai complexe decat problemele
traditionale, pentru ca nu au un singur raspuns corect, nu ofera toata informatia necesara pen-
tru rezolvarea situatiei si tinerii sunt nevoiti sa intrebe, sa caute etc. Un caz ar putea prezenta si
informatii/ date eronate, care trebuie verificate de tineri. Studiile de caz se pot realiza in baza
unor povesti/ istorii reale sau situatii simulate (de exemplu: Rdul cu crocodili).

ACTIVITATI SI JOCURI CU AJUTORUL BLOCURILOR DIN LEMN

Prin intermediul acestui joc, se vor accentua caracteristicile-cheie necesare unui lider de echipa in
procesul de rezolvare a unei situatii-problema.

»Raul cu crocodili”

Pregatire: in mijlocul salii se marcheaza, cu ajutorul unei benzi adezive sau al unei funii, ,malurile
unui rau”, Distanta dintre ,maluri” este de 3-4 metri.

Sarcina explicata de cadrul didactic: ,Noi cu totii suntem o echipa de turisti care caldtoresc pe
continentul African. Ce animale locuiesc in Africa? Da, in calatoria noastra am intalnit lei, zebre s.a.
La un moment dat, am ajuns la raul Nil. Cum credeti, ce animale am putea vedea in acest rau? (Cro-
codili.) Raul este plin de crocodili, iar noi trebuie sa trecem pe partea cealalta pentru ca de acolo ne
vom indrepta spre oras. Cum putem trece raul? Cineva dintre caldtori va avea cateva plute mici -
plutele sunt foarte puternice, dar foarte mici (blocuri din lemn). Aveti la dispozitie 15 plute pentru

a trece raul. Aveti grija, daca cdlcati alaturi de pluta, va va manca crocodilul. Aveti 5 minute sa
discutati cum veti trece raul fara a pune mana pe plute”.

Profesorul repartizeza cele 15 ,plute” echipei si le permite elevilor sa incerce ,sa treaca raul”.
Atunci cand cineva dintre elevi calca alaturi de ,plutd”, profesorul il atentioneaza: , Ai fost mancat
de crocodil!” Cei ,mancati de crocodil” se aduna la o parte. Se fac mai multe incercari ,de a trece
raul”, astfel incat toti sa ramana ,in viata".

In momentul in care niciun picior nu este pe ,plutd” (adica pe blocurile din lemn), aceasta este
Luata de apa” (profesorul o ia), astfel incat tot mai putine ,plute” raman in joc, iar sarcina de a tra-
versa raul devine tot mai complicata.

Debrifare:
Cat de dificil a fost sa traversati raul? De ce?
Care a fost solutia identificatd? Cum v-ati ajutat unii pe altii?
Cine a jucat rolul de lider? De ce?
Care sunt caracteristicile-cheie ale unui lider?

Variante ale jocului: Daca nu este niciun picior pe ,pluta”, atunci aceasta este ,dusa de apa” si astfel
raman mai putine ,plute”. Grupul poate fi impartit in doua echipe care se intrec (timpul este cro-
nometrat). Sau: timpul de trecere poate fi masurat pentru intreaga echipa si atunci cand se repeta
jocul se incearca doborarea recordului stabilit anterior. Se poate micsora numarul de plute oferit
echipei, astfel incat sarcina sa devina mai dificila/ complexa.

Jldentificarea ideilor de afaceri”

Pregatire: Tinerii sunt impartiti in echipe - fiecare echipa primeste cate un set de blocuri.
Sarcina pentru echipe: Timp de 10 minute, sa inventeze un produs si sa-l reprezinte cu ajutorul
blocurilor din lemn.
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Prezentarile echipelor:

Fiecare echipa prezinta ideile de produse. Celelalte echipe formuleaza intrebari de clarificare: cine
va cumpdra produsul? Care va fi pretul aproximativ? Ce culoare va avea? De ce credeti cd produsul se va
bucura de popularitate?

»Valorile-sursa de avantaje competitive”

Pregatire: Tinerii sunt impartiti in echipe. Fiecare echipa primeste cate un set de blocuri si suportul
de curs ,Identificarea ideilor de produse”.

Sarcina pentru echipe: sa discute in echipa si sa identifice cate o idee de imbunatatire a blocurilor
primite pentru fiecare valoare. (De exemplu, economisirea — producerea blocurilor din ramasitele de
lemn ramase la producerea de mobila din lemn sau producerea de blocuri similare din plastic etc.).

Debrifare:
Cat de dificila a fost sarcina? De ce?
In ce masura se poate realiza acest exercitiu in baza unui alt produs? Dati exemple.

In ce masura se poate realiza acest exercitiu in baza unui serviciu? Dati exemple.

Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri

»,Cel mai inalt turn”

Pregatire: Tinerii sunt impartiti in echipe. Fiecare echipa primeste cate un set de blocuri cu care vor
trebui sa construiasca cel mai inalt turn posibil.

Sarcina pentru echipe:
Timp de 1 minut, sa aleaga un lider de echipa.

Timp de 5 minute, sa discute diferite solutii de constructie a turnului, fara a atinge blocurile din
lemn. Elevii vor utiliza foi si pixuri pentru a face o schita a modului in care vor construi turnul.
Atentie! Elevii nu au dreptul sa inceapa constructia la aceasta etapa.

Timp de 5 minute, vor construi un turn cat mai inalt. Va castiga echipa care reuseste sa construias-
ca cel maiinalt turn.

Debrifare: Dupa 10 minute, opriti activitatea. Masurati inaltimea fiecdrui turn cu ajutorul unui metru
(sau funii) si identificati echipa care a construit cel mai inalt turn. intrebari: care turn este cel mai sta-
bil? De ce? Care turn este cel mai frumos? De ce? intrebati echipa care a construit cel mai inalt turn cum
au reusit.

Discutati responsabilitatile managerului:

Cat de bine a reusit planificarea? Corespunde schita desenata cu turnul construit in realitate? De
ce da sau de ce nu? Ce se putea face in timpul planificarii? Ce rol trebuia sa aiba liderul la aceasta
etapa?

Cat de bine a reusit organizarea (realizarea turnului)? Ce a fost mai dificil de realizat? Ce ar schim-
ba membirii echipei, daca ar avea inca o incercare? Ce rol a avut liderul? Au fost distribuite roluri in
echipa? Ce beneficii ar fi adus distribuirea rolurilor?

Cat de motivati au fost membrii echipei? Ce a facut liderul pentru motivarea colegilor de echipa?
Cum a fost realizat controlul calitatii? Cine a indeplinit aceasta functie?
Ce este comun intre realizarea turnului si realizarea unei afaceri? Enumerati asemanarile.

Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale 1

Schitarea procesului de producere cu ajutorul blocurilor din lemn

Pregatire: Tinerii sunt impartiti in echipe. Fiecare echipa primeste cate un set de blocuri.
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Sarcina pentru echipe:

Timp de 1 minut, alegeti una dintre ideile de afaceri pentru care se va ,construi” procesul de pro-
ducere.

Timp de 15 minute, analizati etapele procesului de producere: de la furnizarea materiei prime
pana la comercializarea marfii. Construiti din blocurile din lemn fiecare pas al acestui proces.

Timp de 5 minute, analizati necesarul de oameni/ angajati la fiecare etapa a procesului (cine face
livrarea materiei prime, cine produce, cine vinde etc.). Addugati, simbolic, angajatii in schema de
producere (cu ajutorul altor blocuri din lemn sau al unor obiecte ajutatoare).

Debrifare:
Ce etape au fost mai dificil de realizat?
In ce masurd, in viata reald, procesul de producere ar putea arata in acelasi mod?
De ce depinde acest lucru?
Care este spatiul necesar pentru echipamentul de producere?
Care este spatiul necesar pentru depozitarea materiei prime?
Ce conditii sunt necesare pentru depozitarea materiei prime?
Care este spatiul necesar pentru depozitarea marfii?
Ce conditii sunt necesare pentru pastrarea marfii produse?
Care sunt riscurile depozitarii?
Care sunt riscurile la livrare? Cum vor fi prevenite aceste riscuri?

Organizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale 2

»Campul minat”

Materiale necesare: o sfoara sau funie lunga de 25 m (preferabil, viu coloratd); 50-100 blocuri din
lemn; 5-10 coli de carton alb format A4 (cel putin o coald pentru doi jucatori); un marker.

Pregatire. Regulile jocului: cu ajutorul sforii, se marcheaza pe sol/ podea un dreptunghi cu laturile
de aproximativ 7 X 5 metri, care constituie ,terenul minat” (laturile lungi nu vor fi drepte, ci serpuite,
neregulate). O latura scurta si zona din fata ei reprezinta ,baza de plecare”, cealalta linie scurta si
zona din fata ei — ,sosirea”, sau ,baza inamica”. Pe teren se imprdstie ,minele” astfel ca sa nu apara
intre ,plecare” si ,sosire” ,poteci” usor de parcurs. Jucdtorii vor stabili cateva obiective (scopuri) ale
grupului si le vor scrie cu litere mari, cate unul, pe coli de carton. Toate fisele vor fi asezate pe sol,

in ,baza inamicului”, dincolo de linia de ,sosire”. Grupul se imparte in perechi, in care un partener,
legat la ochi, va fi ,soldatul” care strabate terenul minat, condus de partenerul care ,vede” - ,con-
trolorul” - si il ghideaza numai cu vorbe (este interzisa orice atingere a celor doi) si doar din afara
terenului. Dupa ce ,soldatul” trece linia de sosire, rolurile se schimba: ,controlorul” devine ,soldat” si
se leaga la ochi, iar ,soldatul” devine ,controlor”. ,Soldatul” ia un carton si se intoarce cu el la ,pleca-
re”, strabatand terenul minat.

Sarcina jocului este ca grupul (echipa), format din toate perechile, sa aduca toate colile de carton la
.baza de plecare” (sa indeplineasca obiectivele grupului) intr-un timp stabilit. Toate perechile pleaca
odata, la semnalul instructorului, care supravegheaza desfasurarea jocului, respectarea regulilor si
cronometreaza actiunea. Fiecare ,soldat” (pereche) poate transporta la o traversare o singura coala.
Fisa de carton poate fi luata din ,baza inamica” numai de ,soldatul” care a traversat ,terenul mi-
nat”. Coala nu poate fi aruncata de la o ,bazad” la alta. Dacd ,soldatul” atinge o ,mind", se intoarce la
Lplecare”, rolurile se schimba si perechea porneste din nou. Cand ,mina” e atinsa pe drumul de in-
toarcere de un ,soldat” care revine la baza cu o fisa in mana, perechea se intoarce la ,baza inamicd”,
rolurile se schimba si cei doi pornesc din nou.

|u

Variante ale jocului:

1. In loc de coli de carton (obiective), pot fi folosite diverse obiecte: monede, carti etc. (,un tezaur”),
pe care jucatorii le vor salva aducandu-le la ,baza de plecare”.

2. Rolurile din cadrul perechii pot fi pastrate la intoarcere.
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3. Pot sa apara diverse ,accidente”, o ,intrerupere” a comunicatiior, adica interzicerea vorbirii pen-
tru cateva minute (cel mult douad), la semnalul instructorului. Grupul va sti de la inceput ca exista
aceastad posibilitate si va trebui sa se pregdteasca.

Debrifare:
Cine este mai bun pentru rolul de soldat? De ce? Cum ati descrie abilitatile necesare unui soldat?
Care este rolul similar intr-o intreprindere? Ce asteptari are antreprenorul de la un angajat?
Cine este mai bun pentru rolul de controlor? De ce?
De ce abilitati are nevoie controlorul? Cum putem testa prezenta acestor abilitati?

Daca ar fi sa facem o asociere a acestor roluri cu cele din sfera de antreprenoriat, cu cine I-ati aso-
Cia pe controlor?

Care sunt alte roluri in domeniul antreprenoriatului?

Motivarea angajatilor

»~Copiaza turnul”

Pregatire: Materiale necesare: 2 seturi de blocuri din lemn (cate un set pentru fiecare echipa). Dura-
ta activitatii: 10-30 de minute. Profesorul construieste un turn din 5-7 piese, insa il amplaseaza astfel
fncat sa nu fie vizibil pentru echipe. Cate un reprezentant (liderul de echipa) din fiecare echipa se
apropie de turn (doar acesta are dreptul sa-l vada) si da instructiuni echipelor despre felul in care
trebuie sa construiasca turnul astfel incat sa faca o copie exacta a celui existent deja. Castiga echi-
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pa care ,copiaza” turnul in cel mai scurt timp si are cele mai putine greseli. (Turnul se amplaseaza
la o distanta mai mare, astfel incat mesajul sa fie transmis verbal de la un elev la altul.) Elevii sunt

aranjati in lant si nu au dreptul sa faca mai mult de un pas. Elevii nu au dreptul sa deseneze sau sa
fotografieze turnul.

Sarcina pentru echipe:

Dupa explicarea regulilor de joc, echipele vor avea la dispozitie 5 minute pentru a clarifica modul
de comunicare (ce cuvinte vor utiliza, ar putea face si un exercitiu).

Profesorul da start jocului si cronometreaza pana cand ambele echipe afirma ca au realizat sarci-
na. Doar liderul de echipa are dreptul sa declare ca sarcina a fost indeplinita.

Profesorul compara turnurile si numara greselile facute. Echipa care are numarul cel mai mic de
greseli este declarata castigatoare. Daca sarcina este realizata inainte de expirarea termenului/
timpului oferit, se adauga un punct.

Debrifare:
Ce parte de constructie a fost cel mai dificil de explicat? De ce?
Cum se poate explica mai repede si mai corect?
Ce trebuie sa faca cei care ascultd/ indeplinesc instructiunile, astfel incat sa contribuie la sporirea
eficientei?
Ce cuvinte au ajutat in procesul de comunicare? Ce cuvinte au facut procesul mai lent sau mai
dificil?
Cum s-a simtit liderul echipei? De ce?
Cum s-au simtit ceilalti membri ai echipei? De ce?
Ce poate face liderul pentru a motiva echipa?
Poate oare liderul sa realizeze de unul singur sarcina?
Care este asemadnarea dintre acest joc si o afacere?
Ce rol trebuie sa indeplineasca un lider in afacere?

Cum poate un antreprenor sa-si motiveze echipa?
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Capitalul necesar pentru lansarea afacerii
Pregatire: Elevii sunt impadrtiti in echipe. Fiecare echipa primeste cate un set cu blocuri din lemn (in
rucsac). Din activitatile precedente, elevii deja cunosc modalitatea de utilizare a blocurilor din lemn.

Sarcina pentru echipe: Sa estimeze care este capitalul necesar pentru o afacere ce produce diverse
jocuri din blocuri din lemn (similard sau exacta cu setul primit de fiecare echipa). Toate calculele vor
fi scrise pe foi de pe sevaletul rotafoliu, pentru prezentarea ulterioara.

Prezentarea echipelor: Fiecare echipa prezintd, pe rand, rezultatele lucrului in echipa.
Debrifare:

Enumerati etapele pe care le-ati parcurs pentru a face calculul.

Care sunt principalele categorii de cheltuieli?

Ce diferente exista intre prezentarile echipelor?

JOCURI DE FORMARE A COMUNITATII DE INVATARE

»~Turnul echipei”

Aceasta activitate se realizeaza cu toti elevii. Acestia stau in cerc si construiesc un turn; pe rand, fie-
care se apropie si adauga cate un bloc din lemn la constructie.

Sarcina de evocare: Ce indltime maxima ar avea un turn pe care il puteti construi in echipa din toate
blocurile disponibile? De ce?

Elevii stau in cerc. Fiecare elev se apropie de locul unde se construieste turnul si adauga, rand pe
rand, cate un bloc pentru a face impreuna un turn. Atunci cand turnul se prabuseste, profesorul
intreaba elevii: ,Puteti construi un turn mai inalt? Va indemn sa mai incercati o data”.

Constuctia turnului poate fi repetata de cateva ori, iar dupa fiecare incercare profesorul va intreaba:
ce reguli trebuie sd respectdm pentru a reusi in construirea unui turn mai inalt?

Debrifare:
Care sunt factorii de succes? De ce depinde succesul in acest joc?
Cum poate fi organizat procesul mai bine?
Ce roluri pot fi distribuite?

Ce asemanari exista intre acest joc si activitatea de antreprenoriat?
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