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dr. Loretta Handrabura

Viceministrd a educatiei

Dragi elevi,

Sunteti tineri, plini de idei si aspiratii. Consolidati-va efortul de cunoastere
si potentialul creator si prin studiul disciplinei,Bazele Antreprenoriatului”. Spiritul
antreprenorial vd va ajuta sa vd adaptati la necesitdtile actuale si viitoare ale
pietei fortei de munca, dar si sa porniti o afacere proprie.

Credeti, perseverati, fiti creatori si veti reusi sa deveniti competitivi, apreci-
ati si prosperi!

Pius Frick
Reprezentant LED in Moldova

7

Moldova este una din tarile pioniere cind vine vorba de formarea antre-
prenoriald in scolile profesionale si colegii. Fundatia Liechtenstein Development
Service (LED) se mindreste cu faptul ca, impreuna cu Ministerul Educatiei si
Winrock Moldova a contribuit la aceastd mare realizare.

Nu invatdm pentru scoald, ci pentru viatd. Fiecare dintre noi are nevoie de
spirit antreprenorial, initiativd si angajament in ceea ce face. Cind Antreprenori-
atul a fost declarat una din cele opt competente-cheie pentru invatarea pe tot
parcursul vietii, acesta nu a fost menit sa fie 0 competentd doar pentru antrepre-
nori, Ci si pentru toata lumea. Dezvoltarea spiritului antreprenorial nu poate fi
limitat doar la activitati de instruire. Dar in trainingurile de antreprenoriat, spiritul
de initiativa si cel creativ trebuie sa fie obiectivul de baza.

Urez tuturor profesorilor si tuturor elevilor care lucreazd cu aceste materia-
le succese si entuziasm pentru acest subiect !

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi



Sofia Suleanschi,
Director Winrock Moldova

Dragi elevi,

Educatia antreprenoriala a devenit o realitate in tara noastrd iar voi sunteti prezen-
tul si viitorul acestei tdri.

Cursul,Bazele antreprenoriatului” presupune implicarea activa a fiecdruia din voi
in procesul de studii pentru a putea beneficia la maxim de informatiile si resursele aces-
tuia. Va fi nevoie in egala mdsura sa contribuiti cu propriile idei si opinii, dar si sd ascul-
tati viziunile si opiniile colegilor in mod deschis si respectuos. Instruirea antreprenoriala
promoveazd asa aptitudini personale ca initiativa, inovatia, creativitatea, lucrul in echipd,
asumarea riscurilor etc. Asemenea aptitudini sunt vitale pentru realizarea personalg, in-
cluziunea sociald, angajarea in cimpul muncii sau initierea unei afaceri.

Caietul de sarcini la disciplind este un instrument menit sa va faciliteze parcursul
acestui miraculos drum spre o carierd de succes, activitate antreprenoriala, care presu-
pune si o independentd financiara a fiecaruia din voi. Este important sa tineti minte ¢4,
tot ceea ce infaptuiestiin viata este determinat de atitudinea pe care o ai fata de tot ceea
ce iti propui sd realizezi, iar perseverenta de care dai dovada este masura increderii tale
in fortele proprii!

a
)

MULTUMIRI

Acest material a fost elaborat cu suportul financiar LED si in strinsa colaborare cu Ministerul Educatiei
in cadrul proiectului Winrock Moldova — MEEETA Il (Activitatea de instruire in domeniul antreprenoria-
tului si angajarii in cimpul muncii, etapa Il), pentru ce se aduc mari si considerabile mulfumiri.

Echipa proiectului apreciazd contributia celor 15 institutii de invatamint secundar profesional care au
participat activ in pilotarea Curriculumului Bazele antreprenoriatului si exprima sincere multumiri condu-
catorilor acestor institutii, profesorilor si elevilor implicati in procesul de pilotare in anul scolar 2012- 2013.

De asemenea exprimam o apreciere sincerd membrilor Grupului de lucru si expertilor pentru efortul si
contributia valoroasa la finalizarea acestui set de documente didactice. In mod special apreciem contributia
Georgetei Mincu la redactarea si editarea acestui ghid.
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Modulul I: ANTREPRENORIATUL - 0 OPTIUNE DE CARIERA PROFESIONALA

Acest compartiment te va familiariza cu conceptul general al Antreprenoriatului din perspectiva unei opti-
uni de carierd sub aspect juridic, social si etic. De asemenea vei lua cunostinta cu momentele principale in
identificarea unei idei de afaceri si evaluarea viabilitatii acesteia.

# Este important sa cunosti legile care stabilesc regulile de activitate antreprenoriald din Republica Moldova
precum si sistemul de impozitare si control al domeniului dat. Vei avea ocazia sa identifici oportunitatile de
desfdsurare a activitdtilor de antreprenoriat. Profesorii iti vor oferi posibilitatea si te vor incuraja sa-ti evaluezi
si sa-ti dezvolti capacitatile antreprenoriale.

¢ F bine sd cunosti faptul ca ai dreptul de a decide in mod liber si constient optiunea de a activa in domeniul
antreprenorial sau de a deveni angajatul unei intreprinderi.

Dupa studierea acestui modul, vei fi CAPABIL SA:
v Definesti notiunile de antreprenor si antreprenoriat
v’ |dentifici oportunitatile existente pentru dezvoltarea personald si profesionala
v" Determini riscurile si beneficiile antreprenoriatului ca oportunitate in carierd
v Analizezi oportunitdti de dezvoltare a propriei afaceri prin programele de sustinere a afacerilor
v Formulezi si argumentezi o idee de afaceri fezabild
v’ Stabilesti o modalitate de lansare a unei afaceri in raport cu optiunile personale

v’ Identifici si utilizezi prevederile legislative referitoare la activitatea antreprenoriala

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi



Este oare Antreprenoriatul o optiune reala de cariera?

Sarcina 1: Completati schema de mai jos cu factorii principali in alegerea propriei cariere

[ Ce este important Ceimi place? }
Factorii in alegerea
carierei

pentru mine?
Cum sunt?

YN N Y
Y M)
L/
N/ N N

.V = )

Sarcina 2: Completati grila privind stabilirea scopurilor pentru viitorul apropiat si viito-
rul indepartat.

(Nota Bene! Atunci cind completati fisa formulati scopurile in asa fel incit ele sa fie masurabile).

Nr. | SCOPUL

1. Scopuri pentru ziua de astazi (exemplu: sa completez aceasta Fisa pina la cind)

5. | Scopuri pentru momentul in care voi implini 25 de ani (exemplu: Scopul - sa deschid propria
afacere)




Sarcina 3: Formulati cite 3 obiective pentru scopurile propuse in Sarcina 2.

Nota Bene! Pentru realizarea scopurilor sunt necesare o serie de obiective. Ele trebuie sa fie specifice, adica
sa raspunda la intrebarile ce, cind si cum veti face?

OBIECTIVUL

1. | Obiective pentru ziua de astazi (de exemplu: Scopul - s& completez aceasta fisa pina la
cina. Obiectivul: Sa-mi notez ideile care Imi apar privind sarcina datd )
Q) e
0]
) R
2. | Obiective pentru saptamina aceasta (de exemplu: Scopul - sa incep exersarea comunica-
rii in public. Obiectivul: sd exersez vorbirea in fata oglinzii toata saptamina.)
R
0]
6
3. | Obiective pentru vacanta de Craciun/Paste (de exemplu: Scopul - sa-mi elaborez pro-
priul C.V. Obiectivul: Sa-mi aleg din mai multe modele de C.V. din carti, internet unul care
se potriveste pentru mine pind la inceputul vacantei.)
) e
0]
) R
4, Obiective pentru sfirsitul anului de studii (de exemplu: Scopul - sa prezint public planul
meu de afaceri. Obiectivul: sa-mi exersez discursul de prezentare a planului de afaceri
Cu o saptamina inainte incheierea cursului,Bazele antreprenoriatului”)
)
0] 5
6T
5. | Obiective pentru momentul in care voi implini 25 de ani (i.e: Scopul - sa deschid propria

afacere. Obiectivul: a gdsi surse de finantare pentru propria afacere.)

Sarcina 4: Identificati si notati urmatoarele aspecte:

Caracteristicile relevante (care se disting, deosebite, remarcante) ale Antreprenorului:

Caiet de sarcini pentru elevi



Caracteristici irelevante (neimportante) ale Antreprenorului:

Sarcina 6: Determinati avantajele si dezavantajele de a fi antreprenor

Libertatea de decizie Riscul de a gresi




Sarcina 7: Oferiti exemple de diverse tipuri de afaceri din comunitatea voastra.

Comerciale:magazin alimentar, . ... oo

Sarcina 8: Alcatuiti propriul C.V (Curriculum Vitae).
CV.

Date generale -]

Nume, prenume
Data, luna, anul nasterii
Adresa
Tel, E-mail
Studii
Stagii practice
Experientd profesionala
Aptitudini si competente
Recomandari Nume ale persoanelor si contactele acestora, care te cunosc bine

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi



Sarcina 10: Oferiti mai multe exemple: a) de bune practici si b) de practici negative in
care s-a evidentiat etica profesionald in afaceri

Practici negative

De exemplu: Vinzatorul din magazinul X, a De exemplu: Prestatorul de servicii Z, a difuzat o
returnat banii cumparatorului pentru un produs reclama mincinoasa privind oferirea de reduceri
necalitativ la prezentarea cecului de catre client. dupad cinci utilizari ale serviciului dat.

Notati care ar fi posibilele consecinte ale nerespectarii eticii in afaceri asupra relatiei cu clientii sau partenerii?

Sarcina 11: Identificati avantajele pe care le oferd adoptarea unui comportament etic
atit ca angajat cit si ca antreprenor.

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 1.1 Proiect de grup cu participarea (notati numele elevilor care au participat
ERE ] ool 1<) H

Alcatuiti Portretul unui Antreprenor de succes:

De exemplu: creativ, bun organizator etc.

Lucrarea 1.2. Testarea propriilor capacitati antreprenoriale.

Completati Testul: Profilul personal de competente antreprenoriale. Raspunsurile la
intrebarile din test trebuie sa fie corecte si oneste, pentru a contura propriile puncte
tari si slabe, sansele si riscurile posibile, precum si alte aspecte pe care in entuziasmul
intemeierii afaceri proprii le poti neglija din diverse motive. Verificati punctajul acumu-
lat! (vezi anexa nr?)




TEST: Profilul personal de competente antreprenoriale

Raspunsurile la intrebdrile din test trebuie sa fie corecte si oneste, pentru ca in baza lor se vor contura
propriile puncte tari si slabe sansele si riscurile posibile, precum si alte aspecte pe care in entuziasmul
intemeierii unei afaceri proprii le poti neglija din diverse motive. Verificati punctajul acumulat (vezi
Anexa).

1. Esti genul de persoana care incepe lucrurile din propria initiativa?

[0 a) Daca ma provoacd cineva, sunt apoi in mdsurd sa duc pina la capat lucrurile,
L b) Maimplic si fac lucrurile in felul meu propriu. Nu am nevoie de cineva care sa-mi spuna sa incep.
[0 ¢ Usurell Nu incep sé fac ceva pind nu sunt convins ca trebuie.

2. Ce parere ai despre alti oameni?

[ a) Majoritatea celor din jur ma enerveaza.
O b)Imiplac oamenii. Pot sa lucrez aproape cu oricine.
Ll ¢ Am suficienti prieteni si nu am nevoie de altii.

3.Ti poti conduce pe altii?
L1 a) Pot sa conving oamenii sa faca ceva, dacd fi conduc si le ardt cum sd actioneze.

0 b) Pot sd conving majoritatea oamenilor sd lucreze cu mine fdra prea multa dificultate.
L1 <) De obiceilas pe altcineva sa puna lucrurile in miscare.

4. Poti sa-ti asumi responsabilitati?

0 a)Voi prelua responsabilitatea dacd va fi nevoie, dar prefer ca altcineva sa fie direct responsabil.

O  b)Intotdeauna exista o persoana curajoasa prin jur, nerabdatoare sa iasa in fata. Eu zic s-o lasam pe
ea sa-ti asume responsabilitatile.

O ¢ Imiplace s&-mi asum lucrurile in care sunt implicat si s& le vad cum evolueaza.

5. Ce fel de organizator esti?

O  a)Imiplace s& am un plan inainte de a incepe. Eu sunt, de obicei, acela care stabileste ce este de facut.

O  b) Ma descurc bine pind in momentul in care lucrurile devin foarte complicate. In momentul acela
s-ar putea sa am dificultati.

[0 ¢) Dereguldiau lucrurile asa cum sunt.

6. Ce fel de muncitor esti?

a) Nu-mi dau seama daca munca pe,brinci”duce la vreun rezultat.
b) Pot munci din greu pentru un timp, dar cind md satur - gata!
¢) Pot sa md mobilizez atit timp cit este necesar.

oono

7. Cum luati decizii?

L] a)laudecizii, dacd am timp suficient. Daca trebuie sa md hotarasc repede, de obicei repet alegerea facutd.
(1 b)De reguld ma pot hotari rapid si deciziile pe care le iau sunt bune.
O ¢) Nu-mi place sd fiu cel care ia hotaririle! Probabil ,0 voi da in bard"!

8. Pot avea ceilalti incredere in ceea ce spui?

O a)Incercsafiulainaltime, dar uneori spun ce mi-e mai comod.
[0 b) Pot avea incredere totala! Nu obisnuiesc sa spun lucruri pe care nu le cred.
[0 ¢) Cerostare sa transpiri, daca celdlalt oricum nu va sti diferenta.

9. Cum duci lucrurile la bun sfirsit?

O a) Imi propun sa fac ceva, nimic nu ma poate opri.
[0 b)Daca treaba nu merge cum trebuie, o las balta! De ce sa-ti bagi capul!
L1 <) De regula duc la bun sfirsit ceea ce incep.

10. Poti sa tii o evidenta?
[0  a) Evidentele nu sunt necesare. Stiu tot ce e necesar fard sa tin evidenta.

L1 b) As putea, dar e mai important sd duci treaba la bun sfirsit decit sa-ti incarci activitatea cu cifre.
L1 ¢) Devreme ce sunt necesare, tin evidente, chiar daca nu-mi face prea mare pldcere.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Tema 1.2. Cadrul legal privind activitatea antreprenoriala in Republica Moldova

Sarcina 1: Identificati caracteristicile generale ale actelor ce reglementeazd activitatea de antreprenoriat.

Actul normativ Caracterizare generala

la sustinerea
IMM

Codul Civil Prevede . . ... .
Codul Muncii Reglementeaza: .. ...... ... . o
Codul Fiscal StabIleSte:. ..
Legea Cu privire | NUMESTE: . .. ... e e
@ aNtrEPIENO- |
Hat SiTNTrEPIIN- | oo
el
Legeacuprivire | ClasifiCa:. ... ... o

Sarcina 2: Identificati etapele de inregistrare si necesarul de acte in dependentd de forma organi-
zatorico-juridica a activitdtii antreprenoriale. Bifati!

Forma organizatori- | Etapele de inregistrare a Actele necesare
co - juridica a afacerii afacerii (bifati)

Gospodarie tara-
neasca (G.T)

[0 la Camera de Inre- [0 Actul de constituire
gistrari de Stat [ Certificatul de inregistrare
[ la Primaria localitatii | [ Actul de proprietate asupra lotului
[0 la Inspectoratul [ Extrasul din registru de stat
Fiscal de Stat [J Contract de vinzare/cumparare sau arenda
[J Casa Nationala de pentru adresa juridica sau lotul de pamint
Asigurari Sociale [ Adeverinta de atribuire a codurilor statistice
[J Compania Natio- O Ordinul de angajare si buletinul contabilu-
nald de Asigurariin lui-sef
Medicina [0 Buletinul fondatorului si/sau administrato-
L] Biroul National de rului
Statisticd [ Decizia privind inregistrarea persoanei juri-
dice, de la CIS
O Decizia fondatorilor, de la CIS
[ Chitanta de achitare a taxei de inregistrare




Societate cu ras-
pundere limitata
(SRL)

nald de Asigurariin
Medicind

O la Camera de Inre- O Actul de constituire

gistrdri de Stat U Certificatul de inregistrare

[ la Primaria localitdtii | [ Actul de proprietate asupra lotului

[ la Inspectoratul [ Extrasul din registru de stat

Fiscal de Stat O Contract de vinzare/cumpérare sau arend
[] Casa Nationala de pentru adresa juridica sau lotul de pamint
Asigurari Sociale [ Adeverinta de atribuire a codurilor statistice
[J Compania Natio- [ Ordinul de angajare si buletinul contabilului-sef

] Buletinul fondatorului si/sau administratorului

[ Decizia privind inregistrarea persoanei juri-
U Biroul National de dice de la CIS

Statistica [ Decizia fondatorilor, de la CIS
[J Chitanta de achitare a taxei de inregistrare
Patentd de intre- O la Camera de Inre- (1 Buletinul de identitate
prinzator gistrari de Stat [0 Confirmare privind achitarea contributiilor
U la Primaria localitatii | sociale si asigurdrilor medicale
[ la Inspectoratul [ Ordinul de angajare si buletinul contabilu-
Fiscal de Stat lui-sef
] Casa Nationala de [ Chitanta de achitare a taxei de stat

Asigurdri Sociale

[ Compania Natio-
nald de Asigurariin
Medicina

Lucrdri practice pentru activitate individuala:
S

Lucrarea 1.3. Determinati documentele necesare pentru fiecare etapa a proce-
sului de inregistrare a unei afaceri (cu forma organizatorico-juridica la alegere).

V
Forma organi-
zatorico-juridi-
cd a afacerii

Etapele de inregistrare a afacerii

Actele necesare

Caiet de sarcini pentru elevi



Tema 1.3. Antreprenoriatul in Moldova si rolul acestuia in economia tarii

Sarcina 1: Argumentati care este rolul intreprinderilor mici si mijlocii (IMM) in economia tdrii.

Sarcina 2: Identificati cel putin 3 programe de sustinere a IMM-lor completind rubricile de mai jos.

De exemplu:
Denumirea programului: MEDA: J4Y
Organizatia care ofera programul: Reprezentanta Winrock in Republica Moldova

Scopul programului: Acordarea de granturi tinerilor antreprenori, care doresc sa initieze o afa-
cere sau sa extindd afacerea deja existentd . Vor fi examinate cererile par-
venite de la Intreprinderile mici sau micro cu un potential considerabil de
expansiune, de crestere a productivitatii, si de creare a noi locuri de muncd,
precum si cele care vor lansa produse noi pentru export sau pentru sub-
stituirea importului.

Grupul Tinta (Beneficiarii) Programul este destinat tinerilor pind la 35 de ani
Contacte: str. Alexandru Hajdeu 94/1, et. 3, of. 2, Chisindu MD-2001,

tel: (+373 22) 88.54.25 // 88.54.26 // 88.54.27 // 88.54.28,

fax: (+373 22) 54.04.66
Varianta 1

Grupul Tinta (BENefICiarii): ......... ..
CONTACTE: e

Varianta 2

Grupul Tintd (Beneficiarii): ... ... ...
CONTACTE: e

Varianta 3

Grupul Tintd (BENETICIArii): ... ... e
CONACTE:
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Sarcina 3: Identificati posibilitatile de implicare a asociatiilor de business in perfectionarea mediului de
afaceri.

De exemplu: Implicarea asociatiilor in perfectionarea cadrului legal ce tine de domeniul in care activeaza
intreprinderile care sunt membri ale acesteia.

Tema 1.4. Optiuni de lansare a unei afaceri

Sarcina 1: Completati rubricile ,avantaje” si ,dezavantaje” doar cu numerele acelor caracteristici
pe care le considerati ca se potrivesc

Modalitati

de lansare a Caracteristici

afacerii

Dezavantaje

Procurarea 1. Devii propriul tdu sef
unei afaceri 2. Interval de timp mai indelungat pentru lansarea produsului sau serviciului
deja exis- 3. Libertate maxima de actiune pentru intreprinzdtor
tente 4. Credibilitate redusa din partea clientilor, furnizorilor
5. Satisfactie personald
O | O | 6. Dificultdtiin atragerea surselor de finantare si credibilitate redusa din partea finantatorilor
5 5 | 7. Potential nelimitat pentru cistig
% % 8. Lipsd de suport
S| g 9. Investitie financiard initiald mai redusa
U | @ |10. Responsabilitate unica
8 8 11. Provocare de a realiza propriul produs sau serviciu pe piata
12. Resurse limitate, in unele cazuri resurse si eforturi necesare subevaluate
13. Oportunitate de a dezvolta propriile practici de afaceri etc.
14. Adesea, timp insuficient pentru marketing, necesitatea unor resurse aditionale etc.
15. Afacerea este deja creatd si activeaza
16. Afacerea poate avea o imagine sau situatie anterioara nefavorabila
17. Posibilitate de a activa si a plati salarii chiar din prima lund
Lansarea N o .
. . 18. Valoarea afacerii poate fi dificil de determinat
uneij afaceri . . o o ‘ .
p 19. Reputatia bund a intreprinderii si mostenirea situatiei anterioare favorabile
de la,zero o ’
20. Activele pot fi supra-evaluate

No

. Echipamente si utilaje deja existente si angajati instruiti

. Sentiment redus al satisfactiei personale de la crearea si consolidarea afacerii proprii

. Posibilitatea planificarii in baza unor date reale

. Probabilitatea mostenirii angajatilor care nu impadrtasesc altd viziune si pot opune rezis-
tentd la orice schimbare

25. Oportunitate semnificativd de cercetare, pentru a identifica si evalua viabilitatea afacerii

26. Modificarea sau schimbarea practicilor anterioare de afaceri poate duce la anumite pier-

deri ai clientilor firmei

27. Preluarea unei afaceri viabile

28. Posibilitatea de a accesa mai ugor finantarea

29. Costuri inalte pentru francize si alte taxe

Contractul 30. Investitia initiala mai redusd ar putea spori posibilitatea de obtinere mai rapida a profitului

de franciza 31. Inflexibilitate din cauza restrictiilor sau 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. Dificultati la vinzarea francizei

36. Acces la instruire de calitate

37. Existenta unor riscuri specifice

38. Asistenta tehnica si manageriald

N N N
Aow N
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Sarcina 2: Identificati responsabilitdtile antreprenorului in dependentd de statutul sdu juridic.

Forma organizatorico-juridica Statutul juridic (bifati) Responsabilitatea antreprenorului

Gospoddirie tdrdneasca (G.T.) Antreprenor —persoana: De exemplu: prin averea antre-
O fizica prenorului

U juridica

Societate cu raspundere limitatd Antreprenor —persoana:
(SRL) O fizics
U juridica

Intreprindere individuala (1.I.) Antreprenor —persoana:
U fizica
U juridica

Societate in nume colectiv (S.N.C.) Antreprenor —persoana:
U fizica
U juridica

Patentd de intreprinzdtor Antreprenor —persoana:
O fizica
U juridica

Studiul de caz Nr.1.

De multi ani, Vasile Plamadeald lucreaza in calitate de cizmar la o casd de
servicii sociale din orasul Balti. In sfirsit, el a decis s& devina antreprenor, lans-

@m’_'mﬁ ind propria afacere. Astfel, Vasile Plamddeald a decis sa deschidd o ghereta in

satul sau de basting, prestind servicii de reparatie a incaltamintei.

Nefiind bine informat in ceea ce priveste formele organizatorico-juridice a

afacerii, Vasile Plamddeala a cerut sfatul prietenilor sai, care i-au recomandat

sa-si inregistreze afacerea sub forma de intreprindere individuala (1.1.) sau

societate cu raspundere limitata (S.R.L.).

Sarcina:

1. Ajutati-l pe Vasile Plamadeald sa aleaga cea mai potrivita forma organizatorico-juridica pentru
desfasurarea activitatii sale, evidentiind avantajele/dezavantajele in cazul alegerii fiecarei din for-
me de inregistrare pe care i-au recomandat prietenii sai.

2. Totodata, ajutati-I pe Vasile Plamadeala sa aleaga o denumire corecta si adecvata sub care isi
poate inregistra afacerea.

1. Forma organizatorico-juridicd a afacerii

Avantaje .l Dezavantaje 1.I.

Avantaje S.R.L. Dezavantaje S.R.L.

B
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Consider ca cea mai potrivita forma organizatorico-juridica a afacerii dlui V. Plamadeala arfi........

.............................................. LAEOAMECE ... o
2. Denumirea potrivita in cazul formei organizatorico-juridice ......................................
ArfiUMMGLOGIEQA: ... ... ... ... i ,
QEOAMECE ...

Lucrari practice pentru activitate individuala:

S
Y,
_‘ j Lucrarea 1.4. Determinati forma organizatorico-juridica pentru o idee de afaceri
" siargumentati modalitatile de lansare a acesteia.
1 Completati spatiile de mai jos.
Ideea de afaceri Modalitatea de lansare Forma organizatorico-juridica a afacerii
Am ales aceastd modalitate de lansare a afaceriideoarece ...t
Am optat pentru forma organizatorico-juridica respectiva fiindca ................ ...

Chiar daca nu m-am gindit la acest lucru pina acum, insa dupa cele invatate in cadrul acestei teme
mi-am dat seama ca toate modalitdtile de lansare a afacerii au o serie de dezavantaje.

Principalul dezavantaj al modalitatii de lansare a afacerii ales de mineeste............................
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Tema 1.5. Primii pasi spre o afacere reusita

Sarcina 1: Ginditi-va la principalele motive pentru care atiincepe o afacere

Notati-le mai jos:

Motivatii profesionale

Motive psihologice

Motivatii materiale

Motivatii morale

Sarcina 2: Formulati cel putin 3 idei de afaceri, utilizind diverse surse de informatii

Mi-as dori. .. Ideea de afaceri privind produsul/serviciul
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Lucrari practice pentru activitate individuala:
)

Lucrarea 1.5. Alegeti una din ideile de afaceri identificate anterior si evaluati-o
prin intermediul analizei SWOT.

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

De exemplu: O buna calificare a personalului De exemplu: Resurse financiare limitate
OPORTUNITATI RISCURI

De exemplu: Acces la piata externa De exemplu: Schimbarea legislatiei in domeniu

Bariere posibile

De exemplu:
Resurse finan-
ciare limitate

Lucrarea 1.6. [dentificati posibilele bariere in calea realizarii ideii de afacere evalu-
ate si gasiti solutii pentru depasirea acestora.

Modalitati de depasire a acestora

De exemplu: Participarea la anumite programe de granturi sau microfinantare

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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Tema 1.6. Impozite pldtite de cdatre antreprenori

Sarcina 1: Examinati mdrimea taxelor locale aferente unei activitdtii de antreprenoriat (la
alegere) in regiunea in care locuiti/invatati si notati-le, completind spatiile de mai jos.

De exemplu:

Activitatea: deschiderea unei gherete de comercializare a produselor alimentare de 20 m?...... ...
Localitatea: I OL EAINEL. . .
Anul: Pentru anul 2013, ...
Taxe locale Taxa pentru amenajarea teritoriului 120 lei pe an (Sursa: www.primariaedinet.md)

Taxa pentru unitatile comerciale si/sau de prestari servicii de deservire sociald -700 lei;

ACTIVIEATCA:
LOCalItatea:

AU

Sarcina 2: Calculati suma Impozitului pe venit in dependentad de forma organizatorico-juridicd a
afacerii si venitul anual al acesteia

Forma organiza- | Sumavenitu- | Marimea (cota) im- Calcularea sumei impozitului

torico-juridica lui anual (lei) pozitului platite de (defalcarilor) in lei
antreprenor (%)

1. Gospodarie
taraneasca (G.T) 20.000
30.000
20.000
Total defalcari
30.000
2. Societate cu
raspundere 30.000
limitata (S.R.L.)
Total defalcari 30.000
3. Patenta 50.000
Total defalcari 30.000
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Sarcina 3: Calculati suma defalcdrilor privind contributiile de asigurare sociald obligatorie si con-
tributiile de asigurare medicald pentru un fond lunar de salarizare egal cu 10.000 lei pe care I-a
achitat un antreprenor angaijatilor sdi.

. S Madrimea contributiilor . S o
Nr. Tipul de contributii oo : Calcularea sumei contributiilor (defalcarilor)
: platite de antreprenor :

I. Contributii de asigu-
rare sociala

2. Contributii de asigu-
rare medicala

3. Total defalcari

Sarcina 4: Determinati care este rolul impozitelor prin prisma urmdtorului citat ,,Impozitele sunt
ceea ce platim pentru o societate civilizata” (Oliver WendlIl Holms)

Lucrarea 1.7. Identificati impozitele si taxele platite de catre un antreprenor,
'( inclusiv a contributiilor sociale obligatorii. Completati spatiile de mai jos.

Tipyul de impozi-

. N Caracterizare generala:
te si contributii 9

Impozit pe venit | Achitate de toti: persoane fizice si juridice
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ELEMENTE DE MANAGEMENT $SI GESTIONAREA RISCURILOR

Acest compartiment te va face cunoscut cu conceptul de management, importanta procesului de plani-
ficare si gestionare a unei activitati antreprenoriale. Modulul Il va familiariza cu principalele elemente din
teoria si practica manageriala: functiile, strategiile, organizarea, coordonarea si controlul afacerii.

Un subiect aparte il va constitui managementul resurselor umane si anume, metodele eficiente de recru-
tare, selectare si motivare a personalului. Ultima temda a modulului se refera la aspectele ce tin de riscurile
posibile in activitatea de antreprenoriat si metodele de diminuare a lor.

Dupa studierea acestui compartiment, vei fi CAPABIL SA:
v" Argumentezi importanta managementului in gestionarea unei afaceri
v |dentifici principale activitati de gestionare a afacerii
v" Aplici metode de recrutare, selectare si motivare a personalului
v Calculezi salariul si fondul de salarii ale angajatilor
v" Determini indicatorii de evaluare a muncii angajatilor
v" Analizezi riscurile unei afaceri si modalitdtile de minimalizare a lor

Tema 2.1. Aspecte generale privind gestionarea unei afaceri

Sarcina 1: Identificati calitdtile pe care trebuie sd le posede un manager bun.

De exemplu: - sa fie un bun organizator pentru a realiza activitatile planificate; ...........................

Sarcina 3: Elaborati scopul, 2-3 obiective, strategii si planul de actiuni privind ideea proprie de

afaceri, care sd corespunda cerintelor de formulare.

Scopul:

Jdnanul ... , e propunem sa lansam afacerea................................. , care va avea
unprofitde ........... lei. Afacerea va oferi......... ... .
AOStINATE . . . !
Obiectivele:

,Lansarea unuinumar de........... produse/serviciinoiinperioada................................ ... i
,Cresterea vinzarilor cu ........... leiinperioada . ..... ... ... . . . . !
Strategia:

Lansarea produsului pe piata localitatii(lor) . ... ... .. . . . . :
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Clientii-tinta vorfi.....................iiiiii. e, ’
ST dinlocalitatea. . ... ... ... . ... i

Reducerea costurilor de producere Drin........ ... .

Stimularea implicarii angajatilor Prin ....... ... oo

Stabilirea unor parteneriate cu............... P ST
Plan de actiuni:

- Activitatea Perioada de realizare Persoana responsabila

Cercetarea pietei 9-15 septembrie 2013 Antreprenorul-manager

ISAN A S o A

Tema 2.2. Organizarea si coordonarea unei activitdti antreprenoriale

Sarcina 1: Identificati si notati urmdatoarele aspecte:

a) Alcatuiti o listd a etapelor de producere a bunului/ prestare a serviciului selectat pentru afacerea proprie
§i estimati timpul necesar pentru producerea sau prestarea acestuia.

Etapa Estimarea timpului de producere
Timp mediu (minute) Timp maxim in minute (rezervati o marja
de 10% pentru situatii neprevdzute)

Prepararea aluatului 15 17
pentru placinte (i.e)

1

2.
3.
4

5.

b) Determinati care etape ale procesului de producere/prestare servicii pot fi realizate simultan, elaborind in
baza lor un plan zilnic al activitatilor.

Nr. | Etapa Estimarea timpului de producere

Timpul de Timpul de Durata + timp
incepere (ore) | finalizare (ore) maxim (minute)

Prepararea aluatului pentru placinte 800 815 15 min.+ 2 min.
de rezerva =17

Prepararea umpluturii pentru placinte 800 815 17

AN N SIS

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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Sarcina 2: Descrieti citeva din conditiile de muncd pe care angajatorul este obligat sc le asigure pentru
desfasurarea unei (propriei) afaceri; Selectati exemple conforme cu domeniul de activitate al acesteia.

Norme tehnice.................

Este important sd elaborati o Organigramd (o structura organizatorica) a intreprinderii (afacerii) dvs,, in paralel cu enume-
rarea posturilor si functiilor, atribuite personalului implicat in administrarea si desfdsurarea activitatii de antreprenoriat.

Asigurati-vd ca activitatile cheie - de management administrativ si financiar, contabilitate, consultare juridicd, de secu-
ritate, de producere/prestare servicii, lucrul cu clientii, promovare, distributie, etc. sunt acoperite de toate posturile de

muncd pe care le creati.

Sarcina 4: Completati fisa de post pentru un post pe care il considerati necesar in desfdsurarea pro-

priei afaceri.

Intreprinderea:

FISA DE POST

contractuluide muncanr............. dindatade............

Denumirea postului:

Conducere:

Subordonare:

Nr. de subordonati:

Scopul postului:

Orar de lucru:

Sarcini si indatoriri:

. .
............................................................. ;
. .
............................................................. ’
. .
............................................................. ,

Responsabilitati ale pos-
tului:

- Rdspunde disciplinar, contraventional sau penal, dupa caz, pentru ne-
indeplinirea sau indeplinirea necorespunzdtoare a sarcinilor de serviciu

Cerintele postului:

U ,
* Experientd de muncd indomeniu ........................ ani:
= Posesia categoriei. ... ;
= Punctualitate, responsabilitate, ................. ...

Conditii de munca:

Munca se va desfasura la/ in afara (incercuiti) intreprinderii, se asigu-
ra echipamentde munca ...

Salarizare: Salariul lunarestede ........................ lei .
DirectorGeneral ..............occcoc Am luat la cunostingd, ........ccoocoeeiii
(numele, prenumele, semnatura) (numele, prenumele, semnatura angajatului)
Data: ...

26



Sarcina 5: Alcdtuiti un anunt de angajare pentru un post necesar pentru propria afacere.

intreprinderea ............................. care este specializatain .......................
angajeaza o persoand inPOStUul de ............ouuee e

Cerintele fata de candidat:
R Y (7 /D ;
= Experientdindomeniu ................. ani;
= Posesiacategoriei.......................... ;

= Punctualitate, responsabilitate, .................ccccoiiiiiiiiiainn

Candidatii interesati pot trimite pind la datade .......... un Curriculum Vitae, la nr.defax: ............
..... sau la urmatoarea adresd de e-mail: ..................Numaicandidatii selectati vor fi invitati la un
interviu, a carui data va fi stabilita de comun acord cu acestia.

Sarcina 6: Elaborati un set de intrebdri pentru interviul de selectie.
De exemplu: Care sunt punctele dvs. forte?

Sarcina 7: Elaborati o probd de testare a aptitudinilor candidatilor.
De exemplu: pentru postul de bucatar propuneti candidatilor sa demonstreze cum se infasoara sarmalele.

Sarcina 8: Identificati caracteristicile unei comunicdri eficiente cu:
ANGAJATIT . e

Sarcina 9: Selectati doi colegi cdrora le puteti delega postul de loctiitor al sefului-grupei, notind
mai jos aspectele importante ce tin de acest proces.

Caiet de sarcini pentru elevi
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® Putetisa va adresati cu urmdtoarele probleme: .............. ...

Lucrarea 2.1. /dentificati necesarul de personal la etapa de initie-
re a afacerii si propuneti 3-5 criterii de selectare ale acestuia.

Completati spatiile de mai jos:

V . .
Postul necesar Nr. de persoane Criteriul de selectare
in post
Frizer I * Acuratetea si rapiditatea cu care lucreaza

* Disponibilitatea de a comunica cu clientii
* Existenta experientei in domeniu
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Tema 2.3. Motivarea angajatilor

Sarcina 1: Stabiliti metodele de motivare a personalului implicat in propria afacere, argumentind
raspunsul.

MeEtode NEINANCIAIE . . . .. . e e

Sarcina 2: Calculati salariul net care urmeaza sa-I primeasca angajatul, dacd un antreprenor do-
reste sd ofere un salariul brut de 5500 lei.

Marimea impozitului/ Calcularea sumei impo-
Tipul impozit si contributii contributiilor platite de zitului si a contributiilor
antreprenor (defalcarilor)
1 Impozitului pe venit retinut din salariu
2 Contributii de asigurare sociala
3 Contributii de asigurare medicala

Total defalcari
Salariul net

Sarcina 3: Calculati fondul de salarizare lunar si cel anual planificat pentru personalul necesar
propriei afaceri.

1
2
3
4

Calcularea fondului de salarizare anual planificat:
1. Salariul mediu lunar a unui angajat:

3. Contributiile sociale si medicale care vor fi achitate de antreprenor in bugetul de stat odata cu
calcularea salariului:
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Lucrdri practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 2.2. /dentificati modalitatiile de salarizare a personalului angajat in baza
unui studiu de caz.

V Studiul de caz Nr.2.

Ana este proprietara unei brutarii mici unde sint incadrati 6 angajati, fiecare avind
un salariu lunar specific functiei sale. Repartitia angajatilor si salariul lunar al aces-
tora se prezintad in urmatorul tabel.

Sarcina: in baza datelor prezentate se calculeazd salariul mediu lunar, fondul de salarizare si chel-
tuielile salariale totale pentru afacerea Anei.

1

1 Director 5800
2 Contabil I 1500
3 Brutari 3 4000
4 Muncitor I 3700

Calcularea fondului de salarizare anual planificat:
1. Salariul mediu lunar a unui angajat:

3. Contributiile sociale si medicale, de achitat de antreprenor in bugetul de stat odata cu calcularea
salariului:
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Tema 2.4. Controlul afacerii

Sarcina 1: Identificati domeniile asupra cdrora veti axa controlul propriei afacerii.
De exemplu: Controlul calitatii prin respectarea standardelor de calitate, normelor tehnologice in vigoare etc.

Sarcina 2: Determinati metodele de evaluare pe care le-ati putea aplica pentru posturile necesare.
Argumentati raspunsul.

De exemplu: Paznicul poate fi evaluat prin metoda incidentelor critice, deoarece munca lui presupune
respectarea disciplinei si ordinii, respectiv se va evalua comportamentul persoanei ce ocupa postul dat.

Lucrarea 2.3. Determinati indicatorii de eficienta a muncii in baza unui studiu de
caz privind:
o Productivitatea muncii
o Calitatea procesului de productie
o Eficienta utilizarii resurselor
Vv
Studiul de caz Nr.3.
Intreprinderea .................................... este specializatain ............
ValliNg ARLERITIPMITEPREEe R R
O bl | dnanul L. NUMETUl .. pe care le-au produs/
acordatestede ........ unitati, iar pretul mediu de comercializare a unui (produs/
Serviciu) . ................ constituia .......... lei. Unnumarde ........ angajati au
muncit ........ dezleinansicite ........ ore in fiecare zi.
Sarcini:

1. Determinati productivitatea muncii angajatilor exprimate in unitati de timp, unitati naturale si
unitati valorice;

2. Determinati eficienta utilizarii resurselor in baza rezultatelor calculelor privind productivitatea mun-
Cii;

3. Identificati standardul de calitate pentru producerea/acordarea serviciilorde................... pe
piata Republicii Moldova.
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Rezolvare:

1. Calcularea productivitdatii munciiin:
a. unitati de timp (ore) pentru un articol/serviciu:

2. Introduceti datele obtinute la calcularea productivitdtii muncii in tabelul de mai jos si ana-
lizati-le. Determinati care dintre indicatorii prevdzuti in tabel pot fi modificati pentru a se

eficientiza resursele si mdri productivitatea muncii.

Nr.zile | Pretul mediude | Nr.totalde | Timpul consu- | Nr.de unitati

vinzare a unei | unitati produs/ | mat pentru o | produse/acorda-

Unitati valorice
(lei) generate

EIEL unitati (lei) acordate pean | unitate (ore) | te de un angajat

de un angajat

2.1. Calcularea productivitatii muncii in:
a. unitati de timp (ore) pentru un articol/serviciu:



Lucrdri practice pentru activitate individuala:

'?‘ Lucrarea 2.4. Stabiliti normele de lucru la diferite lucrari.
V
Regulamentul internal .............................. (denumirea intreprinderii)
Regulamentul intern este un act juridic, intocmitde .......................... dupad consultarea reprezen-

tantilor angajatilor (Comitetului sindical al intreprinderii) si aprobat prin Ordinul directorului general. Regu-
lamentul intern este intocmit in baza Constitutiei Republicii Moldova, Codului Muncii si altor legi si acte
normative, care contin normele privind dreptul munci.

Norma de timp:

Durata zilnica normala a timpului de munca constituie ........ ore.

Durata normald a timpului de munca al salariatilor intreprinderii nu poate depasi . .. de ore pe saptdmina.
Timpului de munca In cadrul saptaminii este de ....zile,cu ....zilederepaus- .............. Sl
Programul zilnic al timpului de munca: ................ Pauzademasd: ...

Norma de productie:

Numarul de produse/servicii acordate ............ /. ora (ore)/ zi/ lund (subliniati)

Procesul de producere/ prestarea ...........c.ooevieeiiiiiiiiin. areunnumarde ... etape.
Fiecare etapa de producere necesitd inmediu..................... minute/ ore/ zile (subliniati).

Total pentru producerea/ prestareaa ........................ enecesar...... minute/ ore/ zile (subliniati).

Tema 2.5. Riscurile in activitatea de antreprenoriat si gestionarea acestora

Sarcina 1: Definiti notiunea de risc.

Lucrari practice pentru activitate individuala:

7
/
; i Lucrarea 2.5. /dentificati riscurile specifice propriei idei de afaceri si a procedurii
" de minimizare a acestora
1 Completati Matricea de analiza si diminuare a riscurilor.

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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FINANTAREA SI EVIDENTA ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

La compartimentul dat te vei informa privind rolul resurselor financiare, evidenta si gestionarea acestora in
afaceri. In cadrul modului Il vei avea posibilitatea de a-fi forma competente ce tin de analiza si evidenta finan-
ciard a unei afaceri. Insusirea acestor competente iti va permite sa fii capabil de a gestiona atit banii si bunurile
proprii cit si cele ale activitatii de antreprenoriat. Continutul modulului dat pune accentul pe importanta pla-
nificarii necesarului de capital in orice activitate si indeosebi pentru realizarea unei idei de afaceri.

Dupa studierea acestui compartiment, vei fi CAPABIL SA:
V" Operezi cu notiuni de evidenta financiara a activitatii de antreprenoriat in diverse contexte
Identifici sursele de finantare a unei afaceri
Interpretezi datele unui bilant contabil
Calculezi necesarul de surse financiare pentru initierea unei afaceri
Estimezi eficienta financiard a unei afaceri

SRR NER NN

Realizezi evidenta financiara a afacerii

Tema 3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea

Studiul de caz Nr.4.

Dupa un studiu de piatd, Maria (croitoreasa) a determinat o cerere marita la pija-
male pentru copii din bumbac, care se vind la un pref mediu de 150 lei/bucata.
Avind economii proprii de 12.636 lei.

Maria hotaraste sa initieze un atelier de croitorie. Conform cercetarilor efectuate ea
a determinat ca ar putea coase, impreuna cu mama sa, si ea croitoreasa, cite 4 uni-
tati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptamina, ele vor confectiona 80 unitati pe luna.
Pentru aceasta Maria are nevoie de 2 masini de cusut a cite 2 500 lei, un salariu
pentru fiecare a cite 1 200 lei, aparat de casa 2 600 lej, telefon 300 lei, mobilier: raft,
masa, vitrind - 2.350 lei

Pentru o unitate de productie va fi necesar 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/m si
furnitura in suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in localul propriu, care pentru
adaptare necesita cheltuieli in sumda de 2000 lei. Intretinerea atelierului — 1000 lei
lunar (servicii comunale si servicii telefonice). Vor mai aparea alte cheltuieli opera-
tionale 2000 lei. Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii: inregistrarea la Inspec-
toratul Fiscal si Camera de Comert — 1.200 lei, confectionarea stampilei - 250 lei si
obtinerea diferitor autorizatii — 800 lej *.

Sarcini:
1. Calculati necesarul de capital pentru initierea atelierului de croitorie;
2. Determinati ponderea mijloacelor banesti proprii si a celor imprumutate.

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Rezolvare:
1. Calcularea necesarului de capital pentru initierea atelierului de croitorie:

Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice ~ Suma, lei

1. Procedurile legate de inregistrarea afacerii

2. Adaptarea localului pentru deschiderea
atelierului

3. Procurarea masinilor de cusut

4. Procurarea meselor, rafturilor pentru vin-
zarea produselor, aparat de casa, telefon

5. Procurarea materiei prime si a materialelor
pentru 80 unitati

6. Fondul de salarizare pentru 1 luna, inclusiv Croitoreasa (mama) 1* 1200-114
defalcariin fondul social si asigurarea medi- = 1086 lei.
cald Ana croitoreasa-antreprenor

1¥1200 -114=1086 lei

7. Cheltuieli de intretinerea atelierului

8. Alte cheltuieli operationale neprevazute

Total mijloace banesti

2. Calcularea ponderii mijloacelor bénesti proprii si a celorimprumutate. Introduceti datele in
tabelul de mai jos:

Surse de finantare: Suma, lei Ponderea, %

1. Mijloace banesti proprii

2. Mijloace imprumutate

Total necesar de capital

Lucrari practice pentru activitate individuala:
D

A Lucrarea 3.1.
'( Determinati necesarul de capital pentru initierea propriei afaceri.

Sarcini: 1) Calculati necesarul de capital pentru initierea atelierului de croitorie;

2) Determinati ponderea mijloacelor bdnesti proprii si celor imprumutati.
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Rezolvare:
1. Calcularea necesarului de capital pentru initierea atelierului de croitorie

Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice Suma, lei

Total mijloace banesti

2. Calcularea ponderii mijloacelor bdnesti proprii si a celorimprumutate. Introduceti datele in
tabelul de mai jos:

Surse de finantare: Suma, lei Ponderea, %

1. Mijloace banesti proprii

2. Mijloace imprumutate

Total necesar de capital

Tema 3.2. Sursele de finantare a afacerii

Studiul de caz Nr.5
Pentru lansarea afacerii lon Ciobanu a decis sa ia un credit cu urmatoarele conditii
de creditare:
O‘l“—”‘"ﬁ o Suma creditului: 3000 lei.
o Data acordarii: 01.04.2013.
o Data finala a contractului: 30.03.2014.

o Rata de credit, %

o Conditii de rambursare a creditului:

a. data finald a contractului de credit;

b. plati egale semi-anuale;

C plati egale in fiecare trimestru;

d perioada de gratie la credit - 4 luni, apoi plati egale in fiecare trimestru.
o Periodicitatea achitarii dobinzii: trimestrial.

Sarcina:

1. Calculati suma platii periodice la credit pe trimestru;

2. Determinati suma dobinzii pentru fiecare trimestru;

3. Intocmiti graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente,
Rezolvare:
A) Rambursarea creditului la data finala a contractului

1. Calcularea sumei platii periodice la credit pe trimestru:

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi



3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectua- Numarul de ; ; Suma (soldul)
rii platii zile Total creditului
Dobinda Creditul

30.06.2013 90
30.09.2013 90
30.12.2013 90
30.03.2014 90
TOTAL 360

B) Rambursarea creditului semi-anual:
1. Suma platii periodice la credit pe fiecare jumate de an:

3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectua- Numarul de : : Suma (soldul)
rii platii zile Total creditului
Creditul

30.06.2013 90
30.09.2013 90
30.12.2013 90
30.03.2014 90
TOTAL 360

C) Suma platii periodice la credit pe fiecare trimestru:
1. Suma platii periodice la credit pe fiecare trimestru al anului:



3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

De rambursat
Data efectua- Numarul de : : Suma (soldul)
L : inclusiv o
rii platii zile creditului

Total = -

30.06.2013 90
30.09.2013 90
30.12.2013 90
30.03.2014 90
TOTAL 360

D) Perioada de gratie la credit - 4 luni, apoi plati egale in fiecare trimestru:
1. Suma platii periodice la credit pe fiecare trimestru:

3. Graficul de rambursare a creditului si a dobinzii aferente:

Data efectua- Numarul de ; ; Suma (soldul)
L : inclusiv o
rii platii zile Total creditului
Dobinda Creditul

30.06.2013 90
30.09.2013 90
30.12.2013 90
30.03.2014 90
TOTAL 360

/3 Lucrari practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 3.1. Solicitati de la 3 banci comerciale sau institutii de microfinantare
F/a informatii despre creditarea micului business din RM si prezentati oferta optima.
' Anexati materiale informatiile obtinute in caietul de sarcini la pagina data.

%
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Tema 3.3. Eficienta economico-financiara a afacerii

Sarcina 1: Investitiile facute de un antreprenor sint de 12.000 lei. A avut vinzdri: in 1 an - 3.000
lei; al 2-lea an - 4.500 lei; al 3-lea an - 7.000 lei. Completati tabelul de mai jos cu datele obtinute la
calcularea perioadei de recuperare a investitiei.

Calcularea perioadei de recuperare a inVestitiilor: . . .............. .. i

A IEC R I

Fluxul banesc (lei) -12000 3000 4500 7000
Flux cumulativ net (lei) -9000 -4500 2500

Perioada de recuperare a investitiei, ani

Sarcina 2: Un antreprenor a investit 15.000 lei; A avut vinzari: in 1 an - 2.000 lei; al 2-lea an -
4.000 lei; al 3-lea an - 6.000 lei; al 4-lea an - 6.000 lei.

Sarcina“'Comp/etat/ tabelul de mai jos cu date/e obtinute la calcularea perioadei de recuperare a investitiel.

A I N I N

Fluxul banesc (lei) -15000 2000 4000 6000 6000
Flux cumulativ net (lei) -13000 -9000 -3000 3000

Perioada de recuperare a investitiei (ani)

Lucrari practice pentru activitate individuala:

8
</ §/ . ) )
‘SK Lucrarea 3.2. /dentificati si prezentati cel putin 3 criterii de mdsurare a eficientei
' t economico-financiare a afacerii.

Studiul de caz Nr.6.

Maria ar vrea sa deschida un atelier de croitorie sub forma de Intreprindere indi-

viduala. Pentru initierea afacerii ea are nevoie de 25.272 lei dintre care 12.636 lei

sunt economii propurii, iar restul banilor ii poate imprumuta de la rude cu conditia
O"“—""ﬁ s3 returneze suma respectiva dupd un an de activitate.

Maria a prognozat un venit din vinzari de 187.200 lei. Din aceastd suma ea va tre-
buit sd achite impozitele si suma luata cu imprumut. Ea nu este sigura daca merita
sau nu sd se lanseze in afaceri.

w0
\__/




Sarcini:
1. Determinati suma profitului, pe care il va obtine Maria la sfirsitul anului;
2. Calculati rentabilitatea financiara a afacerii, pe care Maria intentioneaza sa o lanseze,
3. Calculati rentabilitatea economica a afacerii;
4. Calculati rentabilitatea vinzarilor din afacere;
5. Formulati recomandari privind rentabilitatea afacerii.
Rezolvare:
1. Determinarea sumei profitului pe care il va obtine Maria la sfirsitul anului:
AChitarea SUMEI datorate ... ... ... .. e e e
Calcularea iImpoOzZitulUi . . ... .. ... .

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

A Lucrarea 3.3. Calculati pragul de rentabilitate a unei afaceri in baza unui studiu
7 de caz.
- Studiul de caz Nr.7.
Intreprinderea, Floricica” produce ghiveciuri de argild pentru flori decorative. Acestea
se comercializeaza cu 90 lei bucata. Cheltuielile totale pe o luna sunt de 2.050 lei.
Sarcina:

1. Calculati pragul de rentabilitate a acestui produs, adica determinati numarul de unitati ce

trebuie produs pentru a acoperi cheltuielile; % A
D
2. Reprezentati grafic pragul de rentabilitate. =
=]
Rezolvare: =
1. Calcularea pragului de rentabilitate E L
L
a acestui produs: 5
................................................. 3000
............................ [T I
2. Reprezentarea grafica a pragului
iy 1000 |~
de rentabilitate: T

10 20 30 40 Cantitatea de produse
vindute

Caiet de sarcini pentru elevi

41



Tema 3.4. Notiuni fundamentale de evidenta contabild

Sarcina 1: Definiti notiunea de contabilitate.

Sarcina 4: Caracterizati succint sistemele de evidentd contabild a micului business:

Nr. URIES eV|.dven';a Venitul din vinzari A PRBTET Numarul de angajati
contabild lung :
1

2
3

Tema 3.5. Structura si elementele de baza ale unui bilant contabil

Sarcina 1:impdrtiti patrimoniul camerei de acasd sau a celei din cdmin in active pe termen lung si
active pe termen scurt (curente) completind partea de activ in bilantul de mai jos. Dacd cunoasteti
valoarea activelor pe care le detineti le puteti nota.

ACTIV PASIV

Total

Sarcina 2: Identificati sursele de finantare a patrimoniului camerei voastre, completind partea
de pasiv in bilantul de mai jos.

ACTIV PASIV

Total

&)



Lucrdri practice pentru activitate individuala:

&) Lucrarea 3.4. Completati un bilant contabil simplificat pentru initierea afacerii in
' baza unui studiu de caz.
V Studiul de caz Nr.8.

Dupd un studiu de piata, Maria a determinat o cerere madrita la pijamale pentru
copii din bumbac, care se vind la un pret mediu de 150 lei/bucata. Avind econo-

mii proprii de 12636 lei.
O‘“‘ LT | Maria hotérdste sa initieze un atelier de croitorie. Conform cercetdrilor efectuate ea a

determinat ca ar putea coase impreuna cu mama sa cite 4 unitati pe zi. La un orar de
5 Zile pe saptamina ar f1 80 unitati pe luna. Pentru aceasta ea are nevoie de 2 masini de
cusut la un pret de 2500 lei fiecare, salariul mamei si al Mariei fiind de 1200 lei pentru
fiecare, aparat de casa — 2600 lei, telefon — 300 lej, mobilier: raft, masa, vitrina — 2350 lei.

Pentru o unitate de productie va fi necesar 1,2 m de tesatura la un pret de 50 lei/
metru; si furnitura in suma de 10 lei. Atelierul va fi amplasat in localul propriu, care
pentru adaptare necesitd cheltuieli in suma de 2000 lei. Intretinerea atelierului -
1000 lei lunar (servicii comunale si servicii telefonice). Vor mai aparea alte chel-
tuieli operationale in suma de 2000 lei. Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii:
inregistrarea la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert — 1200 lei, confectiona-
rea stampilei - 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei*.

Sarcina: 1) Structurati datele dupa tipurile de cheltuieli indicati suma, lei;
2) Completati bilantul contabil simplificat al afacerii.
Rezolvare:
1. Repartizarea cheltuielilor dupa tipurile lor cu indicarea sumei, lei.

Categoria de cheltuieli Continutul operatiilor economice Suma, lei

1. Procedurile legate de inregistra-
rea afacerii

2. Adaptarea localului pentru des-
chiderea atelierului.

3. Procurarea masinilor de cusut.

4. Procurarea meselor, rafturilor
pentru vanzarea produselor, aparat
de casa, telofon.

5. Procurarea materiei prime sia
materialelor pentru 80 unitati.

6. Fondul de salarizare pentru 1 luna, | Croitoreasa (mama) 1* 1200-114 = 1086 lei

inclusiv defalcari in fondul social si Ana croitoreasd-antreprenor 1*1200
asigurarea medicald. ~114=1086lei

7. Cheltuieli de intretinerea atelierului.

8. Alte cheltuieli operationale nepre-
vazute.

Total mijloace banesti

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.
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2. Completarea bilantului contabil simplificat al afacerii:

Active nemateriale pe Cabital bropriu
termen lung pitat prop
Mijloace fixe/active
materiale pe termen Capital statutar
lung
Active curente Profit
Cont de decontare - Datorii
Mijloace banesti
Credite/ Imprumuturi
Total 25.272 Total 25.272

Tema 3.6. Conturi contabile

Sarcina 1: inregistrati in mod cronologic operatiile economice respectind forma graficd a contului
pentru procurarea citorva obiecte necesare pentru amenajarea propriului birou.

Rezolvare:

Contul
Data Suma Descrierea operatiunii economice

Pe data de 14.06.13 s-a depus la contul de
1. decontare de catre antreprenor pentru
cheltuieli operationale o suma de 15000 lei.
) Pe data de 16.06.13 s-a transferat pentru
' cumpadrarea unui computer 7500 lei
3 Pe data de 17.06.13 s-a transferat pentru
’ achizitionarea telefonului 435 lei
4 Pe data de 17.06.13 s-a transferat pentru
) imprimanta suma de 1500 lei
5 Pe data de 18.06.13 s-a transferat pentru
’ masa de birou suma de 500 lei.
6 Pe data de 18.06.13 s-a transferat pentru
' scaun de birou suma de 250 lei.
7 Pe data de 21.06.13 s-a transferat pentru
’ rechizite de birou suma de 210 lei.
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Lucrari practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 3.5. Efectuati inregistrari cronologice a activitatilor economice cu res-
pectarea formei grafice a contului, in baza unui studiu de caz.

V Studiul de caz Nr.9.

Un antreprenor a efectuat depunerea capitalului initial la banca in sumda de 5400 lej,
care s-a utilizat pentru:

o Confectionarea stampilei 250 lei.
o Achitarea certificatului sanitar 160 lei.
o Procurarea unui telefon 850 lei.

o Achitarea platii de arenda a spatiului 500 lei *

Sarcini:
1. Identificati din planul de conturi, care sunt conturile ce trebuie utilizate,
2. Determinati ce fel de conturi sunt cele indicate in exercitiu;
3. Depistati clasa contului din planul de conturi;
4. Aplicati formula contabila pentru forma T a contului;
5. Aplicati formula contabila utilizind forma desfasurata a bilantului contabil.

Rezolvare:

Sarcinile 1-4: Identificarea din planul de conturi - care sunt conturile ce trebuie utilizate; determi-
narea felului de conturi indicate in studiul de caz; depistarea clasei contului din planul de conturi;
si aplicarea formulei contabile pentru forma T a contului.

Sarcina 5: Aplicarea formulei contabile utilizind forma desfasuratd a bilantului contabil.

Active pe termen lung (clasa . Capital propriu (clasa .

Active curente (clasa ...) Rezultatul financiar (C asa ...)

Datorii pe termen lung (clasa .. .)

Datorii pe termen scurt (clasa .. )
Total Total

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Tema 3.7. Venituri si cheltuieli

Sarcina 1: Notati in tabelul de mai jos evidenta veniturilor si a cheltuielilor, pe care le-ati efectuat
pe parcursul zilei sau saptaminii, determinind rezultatul financiar.

Total Total

Rezultat financiar ( profit sau pierdere)

Sarcina 2: Caracterizati fluxul de numerar.

Lucrari practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 3.6. Rezolvati un studiu de caz pentru determinarea:

o Veniturilor si cheltuielilor

o Fluxului de numerar

o Rezultatului financiar al afacerii
. Studiul de caz Nr.10.

Avind economii proprii de 12.636 lei Maria intentioneaza sa deschida o intreprin-
dere individuala. Dupa un studiu de piata, Maria a determinat o cerere marita la
pijamale pentru copii. Ea vrea sa produca pijamale din stofe mai groase pentru
O....—,m,— perioada rece a anului si o serie de pijamale subtiri pentru perioada de vara. Fa

il | 5 constatat ¢ pijamalele din tesaturi groase se vind la un pret mediu de 150 lei/
bucata, iar cele subtiri 100 lei/bucata.

Conform cercetarilor efectuate ea a determinat ca ar putea coase impreunda cu
mama sa, si ea croitoreasa, cite 4 unitati pe zi. La un orar de 5 zile pe saptamina ar
f180 unitati pe luna. Pentru aceasta ea are nevoie de 2 masini de cusut a cite 2.500
lei, salariu mamei si al ei a cite 1.200 lei, aparat de casa 2.600 lej, telefon 300 lei,
mobilier: raft, masa, vitrina 2.350 lei.

Pentru o pijama groasa va fi necesar 1,2 m de tesatura la pret de 50 lei/ m, iar pentru
una subtire va utiliza 1 metru de 40 lei/m si furniturd in sumd de 10 lei. Achizitionarea
acestora Maria le planifica in februarie si septembrie. Atelierul va fi amplasat in loca-
lul propriu, care pentru adaptare necesita cheltuieli in sumd de 2.000 lei. Intretinerea
atelierului — 1.000 lei lunar (servicii comunale si servicii telefonice). Energia electrica
va achita cite 615 lei/lunar. Cota impozitului va reprezenta 12%. Vor mai apdrea alte
cheltuieli operationale 200 lei/lunar. Cheltuieli de inregistrare a intreprinderii: inregis-
trarea la Inspectoratul Fiscal si Camera de Comert — 1.200 lei, confectionarea stampi-
lei - 250 lei si obtinerea diferitor autorizatii — 800 lei*.

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.
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Sarcini:
1. Prognozati veniturilor si cheltuielilor;
2. Intocmiti fluxul de numerar;
3. Determinati rezultatul financiar al afacerii, intocmind raportul financiar,

Rezolvare:
1. Prognozarea veniturilor si cheltuielilor:

PROGNOZA VENITURILOR (Studiu de Caz nr.10)

PRODUSUL
Pijamale pen- Cantitate, Buc.
tru copii Pret lei
(groase)
Suma, lei
Pijamale pen- Cantitate, Buc.
tru copii Pret, lei
(subtiri)
Suma, lei
Total venit
PROGNOZA CHELTUIELILOR
— wv =
CHELTUIEL! g § Z 5|5 g|2|2|7(5 |8
Investitii

Masini de cusut

Aparat de casd, telefon, mobilier

Cheltuieli de productie

Tesatura groasd

Jesatura subtire

Furnitura

Energie electrica

Salariul croitorese

General administrative

Cheltuieli de constituire

Servicii comunale, servicii telefon

Alte cheltuieli operationale neprevazute

Rambursarea imprumutului

Total cheltuieli

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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2. Fluxul de numerar:

Fluxul de numerar § -§ = § é:
Soldul initial 0
VENITURI
CHELTUIELI
Soldul final

Nota: Se calculeaza in baza tabelelor anterioare de calcul al Veniturilor si Cheltuielilor

3. Raportul privind rezultatul financiar al afacerii:

e

Rezultatul financiar

1. Venit vinzari

>

E
c
©

1das

E
o] o D
ity < e

‘[eloL

2. Costul vinzarilor

3. Profit din vinzari (3=1-2)

4. Cheltuieli general-administrative

5. Profit pina la impozitare (5=3-4)

6. Impozit pe venit

7. Profit net (7=5-6)
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MARKETINGUL AFACERII

Domeniul marketingului are menirea de a crea valoare pentru clienti si de a obtine, in schimb,
valoare. Este necesara o relatie sanatoasa si durabila dintre clienti si antreprenor, deoarece nici o
afacere nu va poate deveni profitabild fara o asemenea legatura. Dar pentru a atinge aceste obiec-
tive urmeaza sa cunosti procesul si metodele de studiu, necesitatile si comportamentului consu-
matorului prin intermediul cercetarii de piata. De asemenea vei lua cunostinta despre aspectele
importante care influenteaza asupra stabilirii pretului, dupd care vei exersa calcularea acestuia
pentru propriul produs sau serviciu. Compartimentul actual iti oferad posibilitatea de a crea propria
strategie de promovare a unui produs/serviciu, tinind cont de momentele-cheie in elaborarea
acesteia.

Dupd studierea modului dat, vei fi CAPABIL SA:
v utilizezi conceptul de marketing in promovarea afacerii
realizezi o cercetare de marketing pentru un produs/serviciu
evaluezi produsul/serviciul propus in conformitate cu cerintele existente pe piata
analizezi concurentii
stabilesti pretul unui bun/serviciu in corespundere cu cererea pietei
elaborezi strategia de promovare optimala a unui produs/serviciu concret

RN NN

aplici cercetarile de marketing in elaborarea planului de afacerii

Tema 4.1. Notiuni generale de marketing

Sarcina 1: Formulati definitia marketingului.

Sarcina 2: Explicati principiul marketingului: ,Clientul are intotdeauna dreptate’; utilizind un or-
ganizator grafic.

Sarcina 3: Explicati corelatia celor 4 P si cei 4 C.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Sarcina 4: Elaborati mixul de marketing pentru produsul/serviciul................ccccevviuueennn..
Notati raspunsul in baza schemei de pe plansa acrosata la tabla. Prezentati raspunsurile.

Produsul: Care va fi calitatea, design-ul aCestuiar ................... e

Tema 4.2. Cercetarea de piatd

Sarcina 1: Elaborati un chestionar pentru cercetarea produsului/serviciului, in care sd formulati
cel putin 2 intrebdri inchise si 2 intrebdri deschise (folositi fila addugatoare daca aveti nevoie).

Sarcina 2: Adresati intrebdrile formulate in Sarcina 1 colegilor de grupa si notati rdaspunsurile lor
in tabelul de mai jos:

Raspunsuri

NG trebggi L Raspunswi |
Colegul 1 Colegul 2 Colegul 3 Colegul 4 Colegul 5

1

2.
3.
4

Studiul de caz Nr.11.

lon Cutdrica a absolvit scoala profesionala din localitatea de basting, specialitatea
lemnar. El vrea s3-si deschida propria afacere in domeniul mobilei. lon considera
ca in Republica Moldova, piata mobilei este dominata de produsele de categorie
medie, mobila fabricatd la comanda si mobild importata. Pornind de la ipoteza
datd, el isi doreste sa faca o cercetare cantitativa pentru a evalua potentialul pietei
de mobila si pentru a-si elabora strategia pe viitor.




Sarcini:
1. Determinati scopul cercetarii;
2. Stabiliti obiectivele cercetarii;
3. Identificati obiectul cercetarii;
4. Determinati metoda(ele) cercetarii;
5. Formulati intrebari pentru un chestionar de studiere a pietei.

Rezolvare:
PrOAUSUL

1 SCOPUL .

3. 0biectul CercCetarii: ... ....... ...

4. Metodele:

5. Chestionar
Buna ziua! Ma numesc lon Cutarica, sunt lemnar si fac un studiu despre mobila produsd, importata in
localitatea noastra. Va rog sa-mi acordati citeva minute in acest scop.
Pasaportul chestionatului:

Ocupatia:
a) Student
b) Lucrezin invdtamint
¢) Lucrezin domeniul medical / asistenta sociald
d) Liber profesionist si afaceri proprii
e) Lucrezin domeniul financiar
f) Lucrezin comert si servicii
g) Lucrezin regii / administratia de stat
h) Lucrezin industrie
i) Altele (mentionati care )

Venitul lunar:

a) Sub 2000 Lei

b) 2000-3500 Lei

c) 3500-6000 Lei

d) 6000-9000 Lei

e) mai mult de 9000 Lei

Caiet de sarcini pentru elevi
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Multumesc frumos pentru atentie!

Lucrari practice pentru activitate individuala:

' ‘ Lucrarea 4.1. Realizati o cercetare de piata pentru un produs sau serviciu.

Sarcini:
1. Determinati scopul cercetarii;
2. Stabiliti obiectivele cercetarii;
3. Identificati obiectul cercetarii;
4. Determinati metoda(ele) cercetarii.

Rezolvare:
ProdUsUl/SErVICIUL . ... .

1. SCOPUL .

3. Obiectul COrCetarii: . ... ...

4, Metodele:
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Tema 4.3. Piata si clientii

Sarcina 1: Definiti notiunea de ,piatd’”.

Sarcina 2: Gdsiti exemple de produse/servicii din viata reald, care ar demonstra corelarea dintre
elementele de baza ale pietei:

o Cerere mare, Ofertd MiCa, Prel MATE: . ... ...t et
o Ofertd mare, cerere MiCa, Pret MAre: . ...........cuuuu e
o Ofertd mare, Cerere Mare, Pret MIC: . .......... et e
e Ofertd mica, cerere mMica, Pret MIC: .........o e e e e e

Sarcina 3: Analizati modificdrile necesitatilor si dorintelor consumatorilor in dependenta de etapa
de viata a produsului/serviciului, completind tabelul de mai jos.

N.B! Ginditi-va la citeva din cele mai stringente necesitati si cele mai importante dorinte ale voastre.
Cum ati putea sa le satisfaceti? Cum aceste necesitati si dorinte se vor modifica in timp?

: Produsul/serviciu Produsul/serviciu
Perioada de . . . o
Virsts Necesitatea care satisface Dorinta care realizeaza
necesitatea data dorinta data
Copilarie 1. joc Puzzle, blocuri 1. dulciuri Bomboane,
(in trecut) b, de construit etc. 2 inghetata ..
3 3
Adolescenta 1 I,
(in prezent) 2 2
3 3
Maturitate I 1
(in viitor) 2. 2
3. 3

In baza acestor tendinte (notate in tabel) pot s trag urmdtoarele concluzii:
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Sarcina 4: Argumentati necesitatea cunoasterii nevoilor consumatorului:

Lucrarea 4.2. Flaborati si aplicati un chestionar de studiere a necesitatilor consu-
' ‘ matorului referitor la produsul/serviciul propus.

Sarcini:
1. In baza scopului si obiectivelor elaborate in cadrul Lucrdrii individuale 4.1. formulati intrebdrile pen-
tru un chestionar de studiere a pietei, completind spatiile libere;

2. Intervievatiin baza chestionarului cel putin 8 persoane si introduceti datele obtinute de respondenti
in tabelul de mai jos (Date colectate de la persoane chestionate);

3. Elaborati o serie de concluzii in baza datelor obtinute.

Rezolvare:
1. Chestionar

Buna ziua! Ma numesc ....................... , sunt elev(d) la scoala profesionald .........................
SHfAC UN STUAIU B . oo
Va rog sd-mi acordati citeva minute in acest scop.

Pasaportul chestionatului:

Ocupatia:
a) Student
b) Lucrez in invatdmint
¢) Lucrezin domeniul medical / asistenta sociald
d) Liber profesionist si afaceri proprii
e) Lucrezin domeniul financiar
) Lucrez in comert si servicii
g) Lucrezin regii/ administratia de stat
h) Lucrez in industrie
i) Altele (mentionaticare) .............ocooviiiiinn. )

Venitul lunar:
a) Sub 2000 Lei
b) 2000-3500 Lei
€) 3500-6000 Lei
d) 6000-9000 Lei
e) mai mult de 9000 Lei
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Multumesc frumos pentru atentie!

Caiet de sarcini pentru elevi
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2. Introducerea datelor colectate de la persoanele chestionate:

N.B.! Prima coloana reprezinta numarul persoanelor chestionate, iar primul rind indica numarul intre-
barilor care au fost adresate.

Tabelul: Date colectate de la persoanele chestionate

Raspunsurile

o L epnwie
N Y N A I I N O

Virsta

Fem.

Barb.

Ocupatia

Venit

I.

2.

3. Elaborarea concluziilor in baza datelor obtinute:

Concluziile cercetarii de piata

Studiul de piatd a produsului/ServiCiulUi . ......... ...
QAVUESCOPUI B @ ...

Pentru realizarea lui s-a elaborat si aplicat un chestionar pe un numarde ......... persoane. Rezultatele
chestiondrii au demonstrat ca majoritatea respondentilor (indicati numarul lor) .......................
AU TASPUNS Ca .o e e e e e e e e e e e e

Putini dintre cei chestionati (indicatinumdrul lor)....................... suntdeparereaca............
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Tema 4.4. Concurenta si segmentarea pietei

Sarcina 1: Realizati un studiu al concurentilor in baza criteriilor incluse in tabelul de mai jos:

Punctajul de evaluare: 1-10 puncte

Criteriile de evaluare a o , ‘ -
Justificati nota oferitd. i.e - comportamentul personalului: atent si respectuos cu clientii-10

bruscheazd, injurd clientii - 1

N\IA Notati genul de activitate a unitdtilor comer-

ciale. i.e -Criteriile de evaluare a frizeriilor, Nr. 1 Nr. 2 Nr. 3
magazinelor alimentare. (numele concurentului) (numele concurentului) (numele concurentului)
1 Amplasarea magazinului/ Nota , Nota , Nota , fiindca
atelierului fiindca fiindca
2 Sortimentul de produse/ Nota , Nota , Nota , fiindca
servicii fiindca fiindca
3 Operativitatea deservirii Nota , Nota , Nota , fiindca
fiindca fiindca
4 Comportamentul perso- Nota , Nota , Nota ,fiindca
nalului fiindca fiindca
5 Prezentarea produselor/ Nota , Nota , Nota , fiindca
serviciilor in sala fiindca fiindca
6 Amenajarea interioard Nota , Nota , Nota , fiindca
fiindca fiindca
7
8
Total punctaj:

Sarcina 2: Comentati urmdtorul motto: ,Dacd compania nu reuseste sd segmenteze piata, atunci
piata va segmenta compania”(P. Doyle).

Lucrarea 4.3. Segmentati piata produsului/serviciului propus.
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Sarcina: Realizati segmentarea pietei produsului/serviciului . ..................coovvvunsn. , com-
pletind spatiile libere ale tabelului de mai jos. Se vor nota doar criteriile care sintimportante pentru
produsului/serviciului propus.

1. DEMOGRAFICE

virsta (ani)

sexul

numarul membrilor in familie

ciclul de viata al familiei

venit

ocupatie

educatie

religie

rasa

nationalitate
2. GEOGRAFICE

regiuni ale tarii

localitati

numarul populatie

clima

relief

3. PSIHOSOCIAL

clase sociale

stil de viata

personalitate
4, COMPORTAMENTALE

frecventa cumpadradrii (doar pentru produse)

avantajele produsului/ serviciului

statutul utilizatorilor

frecventa utilizarii produsului sau serviciului

loialitatea fatd de marfa/ serviciul dat

mod (decizie) de cumparare/ utilizare a
serviciului

atitudine fatd de produs/ serviciu
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Tema 4.5. Produsul: bunuri si servicii

Sarcina 1: Notati rdaspunsul la urmdtoarele intrebdri:
- Care sunt avantajele produsului/ serviciului meu ?

- Asicumpara produsul propus de mine?
In mod sigur probabil probabil nu cu siguranta nu

Sarcina 2: Oferiti 2-3 exemple de produse/servicii calitative in localitatea de bastind sau in care vi
faceti studiile si argumentati raspunsul.

Sarcina 3: Cercetati standardele de calitate, standarde tehnologice nationale si internationale
pentru produsul/ serviciul propus.

N. B.I Daca produsul/serviciul ales este absolut nou elaborati singuri criteriile de calitate ale acestuia.
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Tema 4.6. Formarea pretului
Sarcina 1: Definiti notiunea de pret:

Studiul de caz Nr.12.

Nicolae Placinta si cistiga existenta prin organizarea de viziondri de filme intr-un
cinematograf (700 locuri) la universitate.

Cheltuieli pentru vizionare (lei):

Ly | . Plata pentru chiria filmului — 1.800
Plata pentru arenda salii - 250
Salariul operatorului - 50
Salariul casierului - 100

. Alte cheltuieli se considera -0

Total cheltuieli: 2.200 lei*

O mica cercetare efectuata de Nicolae a aratat ca cererea de bilete se prezintd conform graficului de mai jos:

7

0 100 200 300 400 500 600 700 800 900
Numarul biletelor solicitate

Sarcina 3:
1. Analizati politica de stabilire a pretului pentru bilete in baza graficului cererii;
2. Calculati care va fi cel mai avantajos pret pentru dl Nicolae ce-i va aduce cel mai mare profit si
introduceti rezultatele in tabelul de mai jos.

Rezolvare:

Pret (lei) Cererea (nr. bilete) Venit din vinzari (lei) Profit/pierderi (lei)

[SVR IS RS, B RO N N

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.
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Studiul de caz Nr.13.

Vasile este un antreprenor care activeaza in baza de patenta in propriul atelier. El
produce si vinde suvenire din lut. Vasile are o problema foarte mare, el nu stie cum
@"“ T | sd calculeze pretul unui suvenir in asa fel incit sd-si recupereze cheltuielile pentru
aceste produse, dar si sa poata cistiga ceva bani in urma vinzarii acestor produse.
Ceea ce stie el cu sigurantd este cd, pentru producerea unui suvenir, el consuma:

o 2 litri de apd, iar pretul unui 1 m> de apd este de 9,19 lej,

o 100 gr. de lut, pretul la 1kg de lut este de 17 lej,

o 20 ml. de glazura pentru arqild, pretul a 140 ml de glazura este 100 lei.

o In procesul de arde[e in cuptor se consumd 2 kw de energie electrica, pretul
a 1 KWt/h este de 1,53 lei. In cuptor incap circa 20 de suvenire.

o De asemenea el achita patenta lunar cite 200 lei.

o Marja de profit, pe care ar vrea s-o stabileasca Vasile, este de 12 lei la fiecare

bucata produsa.

o In medie Vasile produce 40 de suvenire pe zi si lucreaza 22 de zile pe luna.

Sarcina:
1. Estimati cheltuielile totale pentru un suvenir, notind datele in tabelele de mai jos,
2. Calculati pretul unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.
Rezolvare:
1. Estimarea costurile totale si /mpOZItu pentru un suvenir
necesare necesara materlalelor tate de materiale tru o unitate produs
Apa

2 litri 9,19lei—-1m?

Lut

Galzura

Energie
electrica
Cheltuieli totale

Cheltuieli impozit

Patenta

Marjade proit | ... leisau ..... % din cheltuielile totale de productie

2. Calculati pretul unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.

*Toate cifrele/costurile sint conventionale.
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Lucrdri practice pentru activitate individuala:
s

Lucrarea 4.4. Stabilirea pretului de realizare a produsului/serviciului propus.

Sarcina:

1. Estimati cheltuielile totale pentru un produs/serviciu, notind datele in tabelele de mai jos;

2. Calculati pretul unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.

Rezolvare:

1. Estimarea costurilor totale pentru un suvenir.

Materiale necesare [ Cantitatea necesara | Pref/unitatea | Costul pentru o uni- | Costul materialelor pen-
materialelor tate de materiale tru o unitate produs

Cheltuieli totale

Cheltuieli impozit

Tip impozit Cota de impozitare(%) Valoarea impozitu-
lui pentru o unitate
produs

Marjade proit | ... leisau ..... % din cheltuielile totale de productie

2. Calcularea pretului unui suvenir conform formulei de stabilire a pretului.
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Tema 4.7. Promovarea, plasarea si distributia
Sarcina 1: Argumentati necesitatea promovairii in baza tehnicii ,Cei 4 pasi’.

De exemplu:
Teza Afacerea cu recuperarea datoriilor este riscantd.
Explicatia Lipsa suportului juridic in baza cdruia se poate inregistra 0 asemenea afacere.
Lipsa personalului calificat /cu experientd in domeniul dat.
Dovada Planificarea cheltuielilor suplimentare legate de procesele de judecata intentate de clientii
nemultumiti si a persoanelor de la care s-au recuperat datoriile.
Concluzii Afacerea cu recuperarea datoriilor nu are suport legal de inregistrare.
A, Teza (AfITMATIA) . ... e

Studiul de caz Nr.14.

Pavajul cu gazon este o noutate absoluta in materie de inlocuire a asfaltului din
curti, gradini, parcari auto. Imbind frumosul prin culoarea verde a gazonului, cu
rezistenta foarte mare a ierbii la calcari repetate si cu greutati mari ale autoturis-
melor. Suprafetele, utilizate pentru acest gazon, sunt mai apropiate de natura,
schimbul sanatos dintre elementele naturii, reducind poluarea aproape la zero.

Pe acest gazon se pot organiza petreceri, picnicuri, jocuri sportive. Ingrijirea ierbii
este usoara, iar daca se respecta instructiunile de montaj, care sunt foarte simple,
rezultatul este deosebit. Pentru gazon este importanta crearea microclimatului ne-
cesar, adica umiditatea solului, evaporarea si drenarea apei. La rindul sau, gazonul
permite producerea de oxigen, deci purificarea aerului.

Date tehnice:

Materialul pavajului - polietilena de inalta densitate, reciclabild, stabilizata UV.
Viteza de montaj: cca 30/40 mp/h

Dimensiuni in mm / bucata: 407.6x367x37 mm.

Montarea pavajului are un dublu scop:

De a asigura rezistenta solului, pe care este montat.

De a permite cresterea gazonului in conditiile cele mai bune.

Caiet de sarcini pentru elevi

(o |
\_/



Sarcina: Elaborati o strategie de promovare pentru un nou produs, raspunzind la urmatoarele in-
trebdri:

Sarcina 3: Determinati plasamentul optimal pentru propria afacere, evaluindu-lin baza criteriilor
indicate in urmatorul tabel:

el Foarte scazut | Scazut Mediu Inalt Foarte nalt
1 punct 2 puncte 3puncte | 4puncte | 5puncte

Nr. de consumatori

2. Traficul pietonal

3 Suprafata, nr. locurilor

de parcare

4, Apropierea transportu-
lui public

5. Costul amplasarii (pe
luna)

Total scoruri

Total scor

Concluzii:



Lucrari practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 4.5. EFlaborati strategia de promovare a propriului produs/serviciu.

Sarcina: Elaborati o strategie de promovare pentru propriul produs/serviciu, rdspunzind la urmd-
toarele intrebdri:

I, Ce2Produs SAU SEIVICIU . . .. oo e e
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PLANIFICAREA UNEI AFACERI

Prezentul modul te va ajuta sa intelegi necesitatea planificdrii a orice activitate in viata cotidiang, dar cu
precadere in domeniul antreprenoriatului. Planul de afaceri este un instrument eficient, necesar si util la
initierea si dezvoltarea unei afaceri. Acest compartiment are un caracter integrator si vine sa generalizeze
toate cunostintele si abilitdtile obtinute in cadrul celorlalte module ale disciplinei. Pe parcursul acestuia vei
acumula nu doar cunostinte, dar si abilitati practice privind elaborarea si prezentarea propriului plan de afa-
ceri si prezentarea acestuia la sfirsitul cursului de Bazele antreprenoriatului.

Dupa studierea modului respectiv, vei fi CAPABIL SA:
v determini importanta planificarii activitatii de antreprenoriat
v identifici structura propriului plan de afaceri
v elaborezi pas cu pas propriul plan de afaceri
v prezinti public propriul plan de afaceri elaborat in cadrul cursului

Tema 5.1. Scopul planificarii afacerii

Sarcina 1: Identificati caracteristicile unei afaceri



Tema 5.2, Structura planului de afaceri.

Lucrdri practice pentru activitate individuala:
&

/ ‘ Lucrarea 5.1. Flaborati structura propriului plan de afaceri.
V

Cuprinsul planului de afaceri

Lucrari practice pentru activitate individuala:
~

) Lucrarea 5.2. Elaborati foaia de titlu, cuprinsul si descrierea propriei idei
/ t de afaceri.
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Administrator:

E-mail:

Adresa juridica:

Tel. de contact:

PLAN DE AFACERI

(denumirea intreprinderii si forma organizatorico-juridica)

privind initierea afacerii

(producere a carui bun sau prestarea a caror servicii)

Informatia inclusa in acest plan este confidentiald
si nu poate fi difuzatd fara permisiunea antreprenorului.

(luna si anul elaborarii)

__/




Sumarul

1. INFORMATII GENERALE PRIVIND AFACEREA

Fondatorul

Forma organizatorico-juridica: intreprindere individuald .................ooo

bifati si argumentati alegerea facuta gospOdarie TAraNeasCa .. ...
societate cu raspundere limitatd . ...
societate fn nume colectiv............ ...

societate Incomanditd ...

(I N N Iy N I

cooperativd de productie......... ..

O cooperativa de intreprinzatori ...

Domenii de activitate O productie/prelucrare .......... .
(bifati): L SerViCl oo
O agriculturd ...
L comert .o

O IMPOIt/EXPOIt ...

Qoalte ..o
Producerea/prestarea serviciului va fi
plasatd In localitatea: (notati)
Implementarea ideii de afaceri prin U realizarea proprieiideide afaceri......................... .
(bifati) U procurarea intreprinderii deja existente . .........................

O procurarea uneifrancize................cocii
U oaltele. . o

Marfuri/servicii prestate (descrieti)

2. INFORMATII GENERALE PRIVIND PIATA SI CONSUMATORII

Destinatarul produselor /serviciilor

Cererea pentru produsul/ serviciul propus (argumentati)

Produsele /serviciile propuse sint unice prin: (descrieti)

N.B.! Revedeti aspectele ce tin de unicitatea produsului/servi-
ciul determinat anterior la Tema 4.5. Produsul: bunuri si servicii

3. ANALIZA AFACERII

Punctele FORTE
Punctele SLABE

4. NECESARUL DE PERSONAL (nr. si postul)

De exemplu, 2 tencuitori, 1 sef de santier etc.
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5. MIJLOACELE FINANCIARE

Suma mijloacelor financiare necesare
pentru lansarea afacerii

Finante necesare (bifati si indicati suma ® investitiiproprii..................... lei

necesara): e mprumut de la persoane fizice .................... lei
e credit ..., lei
® grant .................... lei

Cheltuieli anuale prognozate

Venituri anuale prognozate

Profitul anual

Perioada de recuperare a investitiilor

Rentabilitatea financiara (optional)

Rentabilitatea economica (optional)

Rentabilitatea vinzarilor (optional)

1. Descrierea ideii de afaceri

1.1. Descrierea afacerii si a activitatii desfasurate

Descrieti activitatea principala a intreprinderii. Evidentiati factorii care determina succesul afacerii dvs.
(ex: localizare, tehnologie, experienta anterioara a intreprinzatorului, forta de munca disponibila etc,).

1.2. Scopul si obiectivele afacerii

Mentionati scopul si rezultatele urmarite prin realizarea ideii de afaceri.

N.B.! Revedeti scopul si obiectivele elaborate anterior la Tema 2.1. Aspecte generale privind gestiona-
rea unei afaceri .

Scopul:

In scop sint indicate date (cifre, ani, %, etc.) concrete, pe care doresti sa le atingi (exemplu: antrepreno-
rul Xisi propune sa mareasca volumul vinzarilor cu 10 % in al doilea trimestru).

Obiectivele ideii de afaceri

Obiectivele sunt metode (strategii) pentru a realiza scopurile (de exemplu: prin utilizarea metodelor
de promovare X si'Y, volumul vinzarilor se mareste cu 10% in al doilea trimestru ). Obiectivele trebuie
sa fie reale, masurabile, specifice activitatii, adevarate si relevante. Pentru stabilirea acestora se utilizea-
zd analiza SWOT .




1.3 Analiza SWOT

Punctele tari si punctele slabe — avantaje/dezavantaje care vin din interiorul afacerii, care depind
de mediul intern si pot fi inldturate (imbunatatite) de antreprenor.

Oportunitati sau riscuri (pericole) — avantajele/dezavantajele vin din exterior si nu pot fi schimba-
te, influentate sau inldturate de catre antreprenor (exemplu: pretul inalt al enerqgiei electrice).
N.B.! Revedetianaliza SWOT elaborate anterior la Tema 1.5. Primii pasi spre o afacere reusita

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

1.4. Strategia afacerii

In urma analizei, dintre oportunitati sau riscuri si dintre punctele tari sau punctele slabe se va stabili
strategia, pe care antreprenorul trebuie sa o urmeze (exemplu: cresterea sau reducerea pretului, diver-
sificarea produselor, reducerea anumitor riscuri, etc,).

N.B.! Revedeti matricea de analiza si diminuare a riscurilor elaborate anterior la Tema 2.5. Riscurile in
activitatea de antreprenoriat si gestionarea acestora.

Pentru diminuarea punctelor slabe se vor intre-
prinde urmatoarele masuri:

Pentru diminuarea riscurilor se vor intreprinde
urmatoarele masuri:

1.5. Descrierea produsului/serviciului

Se includ informatii privind caracteristicile cantitative si calitative, asortimentul de produse/servicii,
avantajele produsului, ambalajul, durata de functionare si etapele cele mai importante de creare a pro-
dusului/serviciului. Argumentarea alegerii produsului de catre consumatori, de ce este mai bun decit
celelalte. Anexarea unor fotografii sau schite reprezinta un avantaj (optional).

Caracteristicile tehnologice si ca-
litative ale produsului/serviciului

Asortimentul cu precizarea canti- Denumirea produsului/serviciului Cantitatea anuala (buc.)
tatilor anuale exprimate in unitati
fizice

Necesitatile consumatorului pe
care le satisface produsul/servi-
ciul respectiv

Calitatea produsului/serviciului

N.B.! Revedeti standardele de ca-
litate determinate anterior la Tema
4.5. Produsul: bunuri si servicii.

Ambalajul, design-ul produsului

Deservirea clientilor

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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Tema 5.3. Planul de marketing

Lucrdri practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 5.3. Flaborati planul de marketing al propriei idei de afaceri.

2. Planul de marketing

2.1. Piata si consumatorii

Indicati cine sunt consumatorii si potentialii clienti — date demografice, preferinte in consumul produ-
selor, utilizarea serviciului, in dependenta de venituri, virstd, ocupatie. Evolutia pietei.

N.B.! Revedeti studiul de piata realizat anterior la Tema 4.2. Cercetarea de piata si Tema 4.3. Piata si clientii.

Caracteristicile pietei

Consumatorii si potentialii clienti

Tendintele de dezvoltare ale pietei

2.2. Concurentii

Indicati cine sint concurentii si descrierea produselor acestora. Analiza concurentilor prin metoda comparativa.
Masuri de diminuare a riscului concurential.

N.B.! Revedeti studiul de evaluare a plasamentului realizat anterior la Tema 4.4. Concurenta si segmentarea
pietei.

Denumirea firmei Produsul/serviciul Avantaje Dezavantaje
oferit

2.3. Plasamentul si distributia

Locul amplasarii, avantajele/dezavantajele amplasarii (existenta concurentilor in zond, a furnizorilor,
distribuitorilor, parcarilor, fluctuatia de persoane, etc.). Logistica - metoda de comercializare/distributie
la consumator, aprovizionarea cu materii prime.

N.B.! Revedeti studiul de evaluare a plasamentului afacerii realizat anterior la Tema 4.7. Promovarea,
plasarea si distributia.

Avantajele amplasarii Dezavantajele amplasarii

&



Metoda de comercializare | cuamanuntul (la unitate) .................
(bifati siargumentati raspunsul) |

2.4. Politica de pret

Notati cum se formeaza pretul, care sint preturile, evolutia preturilor.

N.B.! Revedeti calculele de formare a pretului pentru propriul produs/serviciu efectuate anterior la
Tema 4.6. Formarea pretului.

Denumirea produsului/serviciului Pret unitate (lei)

2.5. Promovarea

Descrierea metodelor de promovare, costul si eficienta.

N.B.! Revedeti strategia de promovare a produsului/serviciului propus elaborata anterior la Tema 4.7.
Promovarea, plasarea si distributia.

Metoda de promovare Costul (lei) Eficienta (rezultatul asteptat)

Tema 5.4. Planul operational

Lucrari practice pentru activitate individuala:

Lucrarea 5.4. Flaborati planul operational al propriei idei de afaceri.

4

3.1. Descrierea procesului tehnologic (schema operationald)

3. Planul operational

Descrierea etapelor de producere / prestare a serviciilor.

N.B.! Revedeti etapele de producere/ prestare a serviciilor estimate anterior la Tema 2.2. Organizarea
si coordonarea uneij activitati antreprenoriale.

BAZELE ANTREPRENORIATULUTI Caiet de sarcini pentru elevi
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3.2. Schema fizica

tehnic, mobilierul etc.

Indicati cum va ardta spatiul de productie/prestare a serviciilor, indicind locul unde va fi plasat utilajul

N.B.! Tineti cont de normele tehnice, de securitate a muncii, determinate anterior la Tema 2.2. Orga-
nizarea si coordonarea unei activitati antreprenoriale.

Legen- Nr. Descifrarea

| Nr. | Descifrarea

da:

3.3. Necesarul de echipament, spatiu, consumabile si costurile acestora

sare la initiere afacerii.

Determinati cheltuielile pentru spatiu, utilaj, materie prima, consumabile (de exemplu, furnitura) nece-

N.B.! Revedeti estimarile efectuate privind materialele necesare pentru initierea afacerii realizate ante-
rior la Tema 3.1. Capitalul necesar pentru afacerea mea.

Materiale necesare Nr. de unitati

Costul unitatii

Suma totala

Total

Prezentarea ofertelor furnizorilor si a materiilor prime, cheltuielile, calitatea produsului/serviciului
Denumirea Materiale Nr. unitati Pret unitate Suma totald
furnizorului furnizate (lei) (lei)

Total

/4



Tema 5.5. Necesarul de resurse umane

Lucrarea 5.4. Flaborati planul de management si resurse umane al propriei idei

de afaceri.

14

4. Necesarul de resurse umane

4.1. Structura organizatorica

Completati structura organizatorica a afacerii (organigrama).

4.2. Necesarul de resurse umane si remunerarea lor

N.B.! Revedeti numadrul de personal si remunerarea acestuia calculat anterior la Tema 2.2. Organizarea
si coordonarea unei activitati antreprenoriale Tema 2.3. Motivarea angajatilor.

Nr. Functia Nr. de persoane Salariul lunar, lei
I.

2.

3.

4,

5.

6.

/.

8.

9.

10.

Total
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Tema 5.6. Planul de finantare

Lucrari practice pentru activitate individuala:

/§ t‘ Lucrarea 5.5. Flaborati planul de finantare al propriei idei de afaceri.
4 5. Planul de finantare

5.1. Cheltuieli de lansare a afacerii:

Descrieti cheltuielile necesare la etapa de initiere a afacerii

N.B.! Revedeti cheltuielile de lansare estimate anterior la Tema 3.1. Capitalul necesar pentru afacerea
mea.

Cheltuieli Suma totald, lei Surse proprii, lei Surse imprumutate, lei

Total investitii (lei)

Ponderea (%)

5.2. Bilantul contabil:

Intocmiti bilantul contabil simplificat pentru initierea afacerii.

N.B.! Revedeti bilantul contabil intocmit anterior la Tema 3.5. Structura si elementele de baza a unui
bilant contabil.

Active Suma Pasive Suma

Active pe teren lung Capital propriu

Active curente
Datorii

Total active Total pasive
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Tema 5.7. Elaborarea prezentarii Planului de afaceri

La pregdtirea prezentarii Planului de Afaceri se va tine cont de urmdtoarele aspecte:

° Cuvintele, frazele si ordinea in care prezentati informatiile sint foarte importante

o Planul de afaceri reprezintd sumarul cunostintelor si abilitatilor antreprenoriale, obtinute in perioada
cursului

o Planul de afaceri va fi considerat unul de succes daca:

i) va transmite esenta afacerii si
ii) va putea convinge pe cineva sa se implice financiar in sustinerea acestuia, inclusiv pe tine insuti

Prezentarea unui plan de afaceri reprezintd esenta unui plan complet, care se va rezuma la o serie de aspecte
notate mai jos. Important este sa retineti ca o prezentare nu inlocuieste planul de afaceri integral. Informati-
ile dintr-un Plan de afaceri sint mult mai elocvente atunci cind sint insotite de o serie de documente aditio-
nale: planuri de arhitecturd, fotografii, structura organizationald, documente financiare etc.

Prezentarea planului de afaceri se face verbal si este nevoie sé-I cunoasteti foarte bine. Noi vd propunem 6
pasi pentru o prezentare simpld a informatiilor esentiale dintr-un plan de afaceri, astfel incit sa-| puteti pre-
zenta in doar 7-10 minute.

Cei sase pasi vor cuprinde rdspunsuri la urmdtoarele intrebari, considerate esentiale:

I SCOP: Ce va propuneti sa faceti in urmdatorul an?

IV. ANALIZA SWOT: Ce aspecte forte si salbe, oportunitati si riscuri are ideea ta de afaceri ?
PUNCEETOITE . . . e e e e e e e e e

PUNCLE SIADE . . .
OPOITUNITATI . . o o e e e e e e
RISCULT . e e

V. RESURSELE NECESARE: De cite persoane ai nevoie? Care sunt sursele de finantare a afacerii? etc.

RESUISE UMANE . . . . e e e
RESUISE MAteriale . . . . e
RESUISE fINANCIATE . .. . e e e e

VI, REZULTATUL ASTEPTAT: Ce venit voi avea din aceasta afacere? Care va fi profitul?

N.B.! Pentru sugestii suplimentare la prezentarea planului de afaceri vezi ,Cum sa realizam o prezentare?” din Anexe.
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) ANEXE

Rezultatele testului: Profilul personal de competente antreprenoriale

Punctaj:

1. 7 10 4
2. 4 10
3. 7 10
4. 7 4 10
5. 10 7
6. 4 7 10
7. 7 10
8. 7 10
0. 10 4
10. 4 7 10

interpretare:
1.

Scor intre 91-100 puncte - Excelent! Esti nascut
pentru a fi intreprinzator! Trebuie sa te gindesti
serios la ideea de a-ti lansa propria ta afacere.

Scor intre 81-90 - Foarte bine! Cu siguranta ai
toate premisele pentru a fi un bun intreprinzator.
Calea catre succes iti este deschisa.

Scor intre 51-80 - Se poate mai bine! Ai

citeva dintre lucrurile necesare pentru a fi
intreprinzator, dar mare atentie! Sunt o serie de
puncte slabe care trebuie imbunatatite pentru a
creste sansele de succes.

Scor sub 50 - Nesatisfacator! Poate ar fi mai
bine sa te gindesti la o slujba sigura si linistita.
Se pare ca afacerile nu prea reprezinta o atractie
pentru tine!

Caiet de sarcini pentru elevi
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Instrumente de autfo-evaluare personala

1. Chestionare de autoevaluare:

A. Analizati-vd abilitatile, in coloana,Eu’, utilizind sistemul de notare

B. Rugati o altd persoand, care va cunoaste bine, sa va evalueze abilitatile in a doua coloand. Ati putea reflec-
ta asupra evaludrii pe care v-au fadcut-o altii.
1) Acesta este unul din punctele mele forte;
2) Acesta este un domeniu in care as mai putea creste;
3) Acesta este unul din punctele mele slabe.
4) Este un domeniu asupra cdruia trebuie sa mai lucrez si sa ma perfectionez
)

5) Nu sunt sigur-trebuie sa aflu mai multe

Nr.  Abilitatile mele Eu O altd persoana Comentariu

Cdutarea oportunitatilor si utilizarea acestora

Spiritul de initiativa

Creativitatea

Invatarea din greseli

Planificarea eficienta

Asumarea responsabilitatii

Stabilirea si mentinerea relatiilor

Gindirea critica in asumarea riscurilor

Solutionarea conflictelor

Increderea in sine

Capacitatea de a evalua propriile rezultate

Perseverenta

Abilitatile de negociere

Flexibilitatea

Potrivirea abilitatilor cu sarcinile

Capacitatea de a cere sfaturi
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2. Chestionar: Aveti spirit de intreprinzdtor?

Rdspundetila intrebdrile urmatoare cu Da, Nu, NS (Nu sunt sigur)

1. | Vd place sa luati decizii?

2. |Vaplace concurenta?

3. |Sunteti o persoana disciplinatd?

4. |Vdfaceti planuriin prealabil pentru a putea reusi totul la timp?

5. |Puteti accepta sfaturile altora?

6. | Sunteti o persoana adaptabild?

7. | Sunteti gata sd lucrati peste program, in weekend si in vacantd?

8. | Aveti multd energie fizica si emotionala?

9 Stiti ce abilitati si cunostinte sunt absolut necesare pentru succesul proiectului Dvs.? Aveti
" |aceste abilitati?

0. Abilitatile si deprinderile pe care le posedati sunt utile pentru punerea in aplicare a ideii

Dvs.?
11. | Stiti cum sa gasiti persoanele care poseda cunostintele necesare pe care Dvs. nu le aveti?
12. | Proiectul Dvs. corespunde scopurilor Dvs. in ceea ce priveste cariera?

1. Rugati un prieten sau un membru al familiei sd va verifice raspunsurile, pentru a verifica daca si ei va vdd
la fel cum va vedeti Dvs.

2. Uitati-va cu atentie la rdspunsurile Nu"si ginditi-vd cum le-ati putea schimba in,Da"

Caiet de sarcini pentru elevi
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3. Chestionar de auto-evaluare

Acest chestionar de autoevaluare este mai util daca aveti deja o oarecare experienta de munca.

SECTIUNEA: A

Alegeti un singur raspuns la fiecare intrebare.

1. Daca ar trebui sa lucrez 50 de ore pe saptamina:

>

As bombani si m-as plinge

As face-o, dacad ar trebui

Le-as spune tuturor ca am avut o saptaming usoarad

M-as imbolnavi din cauza stresului si a supra oboselii

m

Nu stiu

2. Ce ati fi gata sa faceti pentru a incepe o afacere?

As accepta un salariu mai mic

Mi-as asuma un risc financiar

As ipoteca casa familiei

Toate cele sus-mentionate

rm

Nu stiu

3. Ce ati face daca, telefonind la doua sute de potentiali clienti ati fi refuzat de fiecare data?

As mai telefona la incd o sutd

As incerca sd obtin clientii prin alta metoda

As cumpdra un telefon mobil

As ruga o altd persoana sd telefoneze

m

Nu stiu

4. Daca ati remarca ceva ce v-ar putea eficientiza munca?

Le-as spune prietenilor cit de genial sunt

As povesti despre ideile mele supervizorului meu direct

M-as apuca si as face schimbarile singur

As lua o pauza pina cind imi iese din cap ideea

Nu stiu
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5. Cum v-ar descrie oamenii?

>

Optimist si entuziast

Atent si rezervat

Comunicabil si placut

O persoana relaxata si ascultdtoare

Nu stiu

6. Daca inainte de a va acorda un credit banca va solicita sa intocmiti un plan de afaceri cum reac-
tionati?

>

As merge la o altd bancd

As cere banii de care am nevoie de la familia mea

As studia concurenta si potentialul pietei

As ipoteca casa familiei

Nu stiu

7.Tocmai v-a venit o idee buna de afacere - ce faceti in primul rind?

>

Pun un semn pe usa

Incep sa fac publicitate produsului

Incep sa studiez potentialul pietei

Solicit un credit de la banca

Nu stiu

8. Cum ati descrie orarul Dvs. de activitate?

P

Lucrez luni-vineri, de la ora 9 pina la 5, in weekend sunt liber

Relaxat

Agitat

Muncesc asupra unui lucru pind il termin

Nu stiu

9. Vineri seara primiti o comanda mare de la un client, pe care trebuie sa o indepliniti pina luni
dimineata. Stiti ca pentru acest lucru aveti nevoie de ceva timp. Ce faceti?

Le explic ca nu voi putea indeplini comanda

Telefonez asistentului si Ti dau aceasta sarcind lui

Muncesc peste program si indeplinesc comanda pina luni

Transmit solicitarea sefului meu

Nu stiu
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SECTIUNEA: B

Incercuiti rdspunsul care vi se potriveste.

1. Mad cunosc si stiu ce pot sd fac. DA NU

2. Daca cred in ceva, ii pot convinge si pe altii ca meritd. DA NU

3. Desiiau in consideratie opinia altor persoane, eu sunt cel care DA NU
ia decizia finala.

4. | Tmi place sa ma dedic in intregime oricdrui lucru pe care il fac: sunt | DA NU
multumit atunci cind Imi reuseste ceva.

5. Md simt bine atunci cind i conduc pe altii, inclusiv cind DA NU
le spun ce sd facd.

6. Md sperie munca grea si lucrul peste program si prefer sa fac un DA NU
singur lucru si nu mai multe in acelasi timp.

7. Situatiile imprevizibile mi se par stimulative, mai ales atunci cind stiu DA NU
ce fac.

8. | Cred ca munca imi dezvoltd abilitatile. DA NU

9. Pentru mine banii sunt un bun indicator de evaluare a succesului. DA NU

10. | Nu pot sta fara lucru, sau linistit. Responsabilitatea de a face ceva imi DA NU
dd energie.

11. | Pot face planuri pe termen lung pentru a-mi realiza scopurile si DA NU
pentru a ajunge acolo; unde imi doresc

12. | Nu caut niciodata modalitati de a face lucrurile in mod diferit. DA NU
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Sistem de notare

SECTIUNEA: A

A B D
1. 12 (3 |4 |1 |0
T 12 [3 14 |0
3 14 |2 |1 |0
T [3 4 |2 |0
4 1 |3 ]2 |0
2 |3 |4 |1 |0
T 3 14 |2 |0
2 |1 |13 |4 |0
T 12 |4 |3 |0
SECTIUNEA: B

1. D

2. D

3. D

4, D

5. D

6. N

/. D

8. D

0. N

10. D

11. D

12. N

Total 28-36:

Aveti spirit de intreprinzator. Sunteti independent si gata sa acceptati
responsabilitati. Aveti un bun spirit de afaceri si doriti sa aveti succes.
Total 20-27:

Sunteti interesat sa deveniti intreprinzdtor. Totusi, aveti un spirit de
afaceri moderat. inca ezitati si aveti nevoie de timp pentru a lua o decizie.
Total 10-19:

Preferati o structura fermd pentru a lucra bine si a fi eficient. Spiritul Dvs.
de intreprinzator este slab dezvoltat.

o Daca raspunsul dvs. a fost Da: de 7-9ori:
aveti spirit de intreprinzator

¢ Daca raspunsul dvs. a fost Da: de 4-6 ori:
aveti doar un interes moderat in afaceri

¢ Daca raspunsul dvs. a fost Da: de 4 ori sau mai putin:
interesul Dvs. in afaceri este scazut

Caiet de sarcini pentru elevi
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CUM SA REALIZAM UN INTERVIU?

1. Exista diverse tipuri de interviuri:

Interviuri tematice.

2. Interviuri de profil.

3. Interviuri-discutie, dezbateri.

4. Interviuri informative: intrebdri privind unele evenimente curente.

—

Curriculum-ul modernizat la disciplina,Bazele antreprenoriatului” propune utilizarea primelor patru
tipuri de interviuri.

1. Interviuri tematice: Obiectivul acestui tip de interviuri este de a obtine informatii si opinii privind
0 anumita temd. Asemenea interviuri se pot referi la asa subiecte ca, de exemplu, provocarile cu
care se confrunta oamenii de afaceri in Moldova, asumarea riscurilor, managementul riscurilor in
antreprenoriat sau alte teme din domeniul antreprenoriatului, despre care elevii doresc sa afle
informatii sau opinii. Pentru a efectua acest tip de interviuri, este necesar de a tine cont de urmatoarele:

e Inainte de interviuy, elevii trebuie sa stabileasca foarte clar temele si sub-temele referitoare la
care vor solicita informatii sau opinii.

e Intimpul interviului, elevii trebuie s se axeze pe subiect.

e Flevii trebuie sa intocmeasca o scurta lista-ghid a chestiunilor-cheie, in care vor descrie
aspectele-cheie ale temei abordate.

e Interviul tematic trebuie sa fie suficient de flexibil pentru a permite abordarea altor chestiuni
aferente, totodatd, in timpul interviului, elevii nu trebuie sa se abata de la subiect.

e Pentru a putea pune intrebari relevante, elevii trebuie sa studieze in prealabil tema ce
urmeaza a fi abordata in cadrul interviului.

e FElevii nu trebuie sa discute in contradictoriu cu intervievatul, ci sa incerce a obtine cit mai
multe informatii de la el/ea.

e FElevii trebuie sa adreseze intrebari deschise, dar bine-orientate.

2. Interviurile de profil: Obiectivul interviurilor de profil este ca elevii, utilizind informatia obtinuta
in cadrul interviului, s& poatd descrie profilul persoanei intervievate. In acest tip de interviuri este
important ca:

e FElevii sd stabileasca ce domenii-cheie doresc sa evidentieze in cadrul profilului respectiv.
Aspectele de interes ce tin de persoana intervievata includ personalitatea sa, experienta sa,
functia sau intreprinderea sa.

e Puneti intrebdri deschise, care permit intervievatului de a vorbi despre sine.
e Chiardaca interviul are un caracter deschis, axati-va pe subiect.

e Adresatiintrebari,in profunzime”.

e Adresatiintrebdri cu caracter personal, dar nu prea private.

e Flevii trebuie sa ghideze intervievatul, desi agenda interviului trebuie sa prevada ceva timp
pentru discutii pe teme libere. Uneori, anume aceastd parte a interviului oferd cele mai
relevante informatii.

e Flevii nu trebuie sa discute in contradictoriu cu intervievatul, ci sa incerce a obtine cit mai
multe informatii de la el/ea.
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Intrebarile pentru acest gen de interviuri vor fi de tip deschis, de exemplu:,Ce-ati intreprins pentru
a deschide intreprinderea dumneavoastra?” Intrebarile deschise servesc pentru intervievat drept
invitatie de a vorbi despre sine, de a incepe interviul propriu-zis. Cind intervievatul incepe a vorbi
despre modul in care si-a lansat afacerea, intervievatorul 1i va pune intrebari suplimentare pentru a
obtine unele detalii sau pentru a dirija discutia.

3. Interviuri-discutii, dezbateri: Obiectivul acestui tip de interviuri este de a afla opiniile
intervievatului privind anumite subiecte. Interviurile de acest gen ii permit intervievatorului mai mult,
decit alte tipuri de interviuri, sa-si expuna propria opinie sa sa-si expuna in mod deschis dezacordul
Cu opinia intervievatului.

Pentru acest tip de interviuri, este important ca:

e FElevii sa afle in prealabil cite ceva despre subiectul discutat.

e FElevii sa adreseze intrebari foarte precise si bine-orientate, pentru a evita confuziile si
interpretarile gresite.

e FElevii sa pregdteasca intrebarile in prealabil.

e FElevii sa pregateasca argumentele inainte de interviu.

e FElevii sa-si exprime propriile lor opinii intr-un mod diplomatic.

e FElevii sa recurga la propriile lor opinii ca o punte de trecere spre opiniile intervievatului.

e Dacd avem mai mult decit o persoana intervievata, este important de a le permite tuturor
intervievatilor sa-si expuna opiniile. De asemenea, este important de a directiona discutia,
in caz de abatere de la subiect.

e FElevii trebuie sd fie gata de a adresa intrebdri de clarificare si de a face unele concluzii pe
parcursul discutiei.

4. Interviul informativ: intrebdri privind evenimente curente. Acest tip de interviuri au mai mult
sau mai putin obiective similare cu interviurile tematice, diferenta dintre ele constind in faptul ca
interviurile informative se axeazad pe un eveniment concret, nu pe un subiect.

Interviurile informative se supun acelorasi reguli, ca si interviurile tematice.

Toate interviurile parcurg aceleasi etape:
1. Pregatirea.
Intervievarea.
Analiza datelor obtinute in cadrul interviului.
Utilizarea datelor obtinute.
Asigurarea continuitatii.

ik W

Interviurile pot fi realizate prin telefon sau in cadrul unei intilniri personale.

Interviurile realizate prin telefon permit de a economisi timp, insd, in acelasi timp, poate fi dificil de
a le efectua. Or, este mult mai greu sd pui intrebdri si sd interpretezi raspunsurile sau sa directionezi
un interviu, daca nu poti vedea persoana intervievata si nu poti urmari limbajul gesturilor. Pentru a
realiza interviuri telefonice, elevii trebuie sa pregateasca foarte minutios in prealabil intrebdrile i sa-si
formeze o viziune clara asupra subiectelor, precum si a sub-temeleor ce urmeaza a fi abordate.
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Pregadtirea

Pregatirea interviului are o importantd cruciald pentru obtinerea bunelor rezultate. Din acest motiv,
este necesar ca profesorul sd le acorde elevilor suport la faza de pregatire.

In primul rind, elevii trebuie sa restringa aria temelor si a sub-temelor. Mai simplu vorbind, ei trebuie
sa stabileasca ce doresc sd afle. Acest lucru poate parea simplu, insa nu este asa. Solicitati-le elevilor
sa formuleze obiectivul interviului, precum si temele si sub-temele pe care doresc sa le abordeze in
cadrul interviului.

Elevii vor necesita ajutor pentru a identifica persoanele relevante, ce urmeaza a fi intervievate.
Dumneavoastrd, ca profesor, sialti colegi de-ai dumneavoastra sinteti cei, care le putetiacorda ajutorul
necesar in procesul de identificare a intervievatilor. Dupa cum s-a mentionat deja, prietenii, rudele,
vecinii, colegii, organizatiile profesionale de afaceri sau antreprenorii pot contribui la identificarea
viitorilor intervievati.

Dupa identificarea intervievatului, acesta urmeaza a fi contactat. Pentru aceasta, elevii trebuie sa
urmeze aceleasi reguli, precum cele stabilite pentru contactarea intreprinderilor care urmeaza a fi
vizitate. Daca vor contacta telefonic intreprinderea pentru a conveni privind realizarea interviului,
elevii trebuie sa pregdteasca in prealabil o scurta prezentare despre sine, scoala lor, scopul apelului
telefonic si obiectivul interviului.

De asemenea, ar fi bine de a expedia o scurta scrisoare de prezentare persoanei ce urmeaza a fi
intervievate, care va include si temele principale ale interviului. Acesta fi va permite sa se pregateasca
si sa structureze interviul.

Inainte de interviu, elevii trebuie sa elaboreze un ghid al intrebarilor/interviului. Acest ghid poate fi
de tip deschis sau poate fi structurat in functie de obiectivele interviului.

Un ghid deschis al interviului va include un anumit numadr de teme si sub-teme, precum si unele
cuvinte-cheie ce trebuie retinute. lata un exemplu de ghid al intrebdrilor pentru un interviu axat pe
profilul antreprenorului:

e (Care este experienta profesionald a antreprenorului:

o Studii.
o Functii.
o Afaceri.

Acest tip de ghid al intrebarilor permite de a adresa si alte intrebdri suplimentare, dar si ofera
intervievatului ceva spatiu pentru discutii pe teme libere.

Pentru a utiliza un asemenea ghid al interviului, intervievatorul trebuie sa poatd foarte bine dirija si
orienta interviul.

Un ghid structurat al interviului este specific si concret. Intrebdrile sint orientate direct spre informatia
despre un anumit lucru sau un anumit domeniu. Un exemplu de ghid structurat al intrebarilor poate fi:
e (ind atiinceput aceasta afacere?
e (Care au fost cele mai dificile lucruri, cu care v-ati confruntat la lansarea afacerii?

[nainte de interviu, elevii ar putea avea nevoie sa citeasca cite ceva la tema data si pot avea nevoie
de suport pentru a identifica sursele relevante de informatii.
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Ar putea fi util ca elevii sa faca o repetitie a interviului, inainte de a-l realiza in practica.
Asigurati-va ca elevii stiu cum sa ajunga la locul unde va avea loc interviul si ca vor fi acolo la timp.

Daca elevii n-au realizat anterior nici un interviu, ar putea fi necesar sa-i instruiti cum sa faca notite
in timpul interviului.

Asigurati-va ca, inainte de interviu, elevii au repartizat rolurile de intervievator si de persoand care va
face notite. Desigur, plus la toate, va trebuie sa-i aprovizionati cu hirtie suficienta si cu stilouri.

SFATURI PENTRU ELEVI

e Realizati intotdeauna interviul in echipe de doud sau trei persoane. Cineva va pune intrebadri,
altcineva va face notitie, dar, desigur, cel care face notitele va putea pune si intrebari.

e Venitiintotdeauna la timp la interviu si invatati din timp intrebadrile.

e Nu uitati sa luati o copie a intrebadrilor atit pentru voi, cit si pentru persoana intervievata:
aceasta va va permite sd structurati interviul.

e Faceti o scurta introducere in interviu, prezentati obiectivul, rezultatele scontate si, de
asemenea. prezentati-va pe sine. Aceasta constituie un bun inceput, creeaza un context
pentru interviu si inspira incredere.,

e Rezervati suficient timp pentru interviu si informati intervievatul privind durata estimata a
interviului.

e Niciodata nu puneti intrebdri la care se poate raspunde doar cu “da” sau “nu”. Dimpotriva,
puneti intrebari care 1i permit intervievatului sa-si exprime opiniile, sa vorbeasca despre
anumite lucruri, sa furnizeze informatii detaliate.

e Incepeticuointrebare deschisa si, dupa ce intervievatul incepe a vorbi, atrageti atentia asupra
aspectelor mai interesante si asupra domeniilor care necesita unele intrebdri suplimentare
pentru a concretiza anumite detalii.

e Niciodata nu discutati in contradictoriu cu intervievatul, chiar daca stiti ca aveti dreptate.

e Dacd nu atiinteles ceva bine, nu ezitati sa-i solicitati intervievatului sa repete afirmatia sau sa
explice unele detali.

e Facetineaparat notite in timpul interviului. Deoarece va fi imposibil sa notati tot ce va spune
intervievatul, notati doar cuvinte-cheie sau propozitii si afirmatii-cheie.

e Conveniti in prealabil cine va conduce interviul si asigurati-va ca intrebadrile sint bine-
orientate.

e Utilizati ghidul intrebdrilor in calitate de lista de control pentru a verifica daca ati obtinut
toate informatiile necesare si ati abordat toate subiectele planificate.

e Se spune cd 70% din comunicare are un caracter non-verbal si doar 30% - verbal. Aceasta
inseamnad ca trebuie sd fiti atenti la limbajul non -verbal al intervievatului. Simte el/ea un
disconfort? Ar dori el/ea sa mai spuna ceva? Sint intrebarile prea personale? Intervievatul ar
putea sd nu va spund in mod verbal asemenea lucruri, insa voi trebuie sa puteti intui aceasta
din “limbajul sau corporal”.

Caiet de sarcini pentru elevi
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Ghidati procesul de intervievare, nu va sfiiti sa faceti acest lucru. Dacd nu conduceti procesul,
ati putea ajunge la o discutie privind lucruri absolut nerelevante si veti reveni acasa cu
informatie, pe care n-o puteti utiliza.

Cind simtiti ca ati ajuns la sfirsitul interviului, spuneti acest lucru si, de asemenea, oferiti-i
intervievatului posibilitatea de a adduga unele comentarii finale. Ati putea spune ceva de
felul “Am vorbit deja despre toate subiectele, pe care mi le planificasem, ati dori sG mai faceti
unele comentarii?”

Nu uitati sa notati data, timpul, locul interviului si numele intervievatului. Solicitati-i adresa
electronica sau numarul de telefon, la care il veti putea contacta, in caz ca veti avea nevoie
de unele detalii suplimentare sau de unele clarificari.

Nu uitati sa-i multumiti intervievatului pentru cd si-a rezervat timp pentru a va da acest
interviu.

Lasati-i informatii pentru relatii — adresa electronica sau numdrul de telefon, la care
intervievatul v-ar putea contacta.

Aceastad listd nu este definitivd. Daca constatati cd ceva i lipseste, nu ezitati s-o completati. Este foarte
important ca aceasta listd sa le ofere elevilor sfaturi relevante si concrete.

Utilizarea informatiei

Imediat dupd interviu, este important ca elevii sa citeasca comentariile pe care le-au facut. De
asemenea, este important sa adauge la notitele facute in timpul interviului si primele lor impresii.

Dacd anterior elevii n-au lucrat cu date colectate in timpul interviurilor, ar fi util sa le dati unele sfaturi
privind utilizarea acestor date. Spuneti-le ca:

Nu toate datele sint relevante.
Ei au dreptul de a selecta ceea le considerd drept relevant.

Afirmatiile intervievatului exprima punctele de vedere si interpretarile intervievatului si ele
nu sint neaparat obiective si adevarate.

Elevii pot sa nu fie de acord cu informatia obtinuta si au dreptul de a nu o utiliza.
Informatia poate fiincorectd, de aceea trebuie verificata.

Elevii trebuie sa aibd o pozitie critica fata de informatia prezentata drept “obiectiva’, iar dacd
au anumite indoieli, trebuie s-o verifice.

Asigurarea continuitatii

Exista douad lucruri importante ce trebuie efectuate dupa realizarea unui interviu:
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CUM SA REALIZAM O PREZENTARE?

In procesul de pregatire a prezentarii, trebuie sa tineti cont de trei lucruri importante:
e Auditoriu.
e Planul de prezentare.
e Prezentarea prpriu-zisa.
1 AUDITORIUL

Inainte de a incepe pregatirea prezentarii, ginditi-va la auditoriu (oamenii care o vor asculta) si la
necesitdtile sale. De exemplu, trebuie sa stiti de ce persoanele respective se afld acolo. Cu cit mai
mult veti stie despre auditoriu si asteptdrile sale de la prezentare, cu atit mai bine va veti putea
pregati. Dacd va pregatiti bine, veti fi mai relaxat in timpul transmiterii mesajului vostru.

In ceea ce priveste auditoriul, ginditi-va la urmatoarele:
e (inesintei?
e (itivorfi?
e Cunosc ei ceva despre subiectul ce urmeaza a fi abordat?
e (Care este virsta lor, genul si nivelul abilitatilor?
e Decesintacolo?
e Care le sint necesitatile?
o (e trebuie sa stie ei?

Prezentarea va esua, daca auditoriul nu o va intelege. De aceea, trebuie sa aveti grija ca mesajul
vostru sa fie clar si usor de inteles.

2 PLANUL PREZENTARII

In procesul de planificare a prezentarii, trebuie sa aveti in vedere trei aspecte importante:

1. Continutul;

2. Structura;

3. Mijloacele vizuale.
1. Continutul
Continutul este informatia pe care doriti s-o furnizati in cadrul prezentarii. Pentru a decide ce volum
de informatii va trebui sa furnizati, cercetati minutios subiectul prezentarii voastre.

Pentru a decide privind elaborarea continutului, ginditi-va la urmdtoarele intrebdri:

e (itvadura prezentarea?
e Ceinformatii-cheie trebuie sda cuprind?
e Ceare nevoie sa afle auditoriul?

Sugestie: Dupa ce veti stabili despre ce urmeaza sa vorbiti, inainte de a incepe a scrie, pregatiti un
sumar sau o versiune initiald a prezentarii.

Caiet de sarcini pentru elevi
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2. Structura prezentarii

Obuna prezentare va avea o structurd sau un format. Structura fi va permite auditoriului sa urmareasca
ce le spuneti. Structura prezentdrii trebuie sa contind o introducere (inceputul), un corp (mijlocul)
si concluzia (sfirsitul). Daca prezentarea este slab organizatd, mesajul nu va fi suficient de efectiv, iar
auditoriul 1l va uita repede. Prin urmare, organizarea si structura au o importanta foarte mare pentru
retinerea informatiei de catre auditoriu. Plus la aceasta, structura ii va atribui prezentarii o imagine
profesionala.

Prezentarea trebuie sa aiba urmatoarea structura:

a. Introducere

Aceasta este partea cea maiimportanta a prezentarii, deoarece la aceastd etapa auditoriul isi va face
o impresie despre voi. Chiar din primele minute, elevii isi vor forma o opinie despre voi si vor decide
daca meritati atentia lor. De aceea, este foarte important de a planifica minutios ce veti spune in
cadrul introducerii.

Sugestii

Incercati sa faceti urmatoarele in timpul introducerii:

Captati atentia auditoriului.

e Prezentati-va.

e Explicati de ce sinteti aici.

e Explicati ce sperati sa realizati.

e Stabiliti o relatie bund cu auditoriul.

b. Continutul

Utilizati aceasta parte a prezentdrii pentru a explica informatia-cheie. Explicati clar fiecare punct
aparte pentru ca auditoriul s poata urmari cele spuse. Este important ca fiecare punct sa fie explicat
simplu si pe scurt. Nu furnizati prea multa informatie, deoarece auditoriul nu va memoriza mesajul
transmis.

¢. Concluzia

Este important ca concluzia formulata sd lase o impresie de lunga duratd. Utilizati ultimele citeva
minute pentru a repeta cele mai importante idei si informatia-cheie. La sfirsitul prezentdrii, rezervati
ceva timp pentru discutii, intrebari si rdspunsuri.

Sugestie: Nu uitati s multumiti auditoriului pentru participare si pentru atentie.

3. Mijloace vizuale

Acestea sint lucrurile (resursele), pe care le puteti utiliza pentru a prezenta mesajul dumneavoastra.
Este important de a utiliza mijloace vizuale, deoarece ele pot:

e Ajuta auditoriului sa se concentreze asupra celor spuse;
e Face prezentarea mai interesantd;ajuta sa explicati mai clar ideile;

e Diversifica activitatea.
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In calitate de mijloace vizuale, puteti utiliza:

e Tabla.
e Flipchart.
e Projector.

e Prezentare PowerPoint.
e Imagini video/foto.

e Modele de produse.

Atunci cind va veti gindi la mijloacele vizuale, incercati sa rdspundeti la urmadtoarele intrebdri:

e \or ajuta aceste mijloace prezentarii mele?

e Am utilizat eu deja mijloace vizuale, este usor de a le utiliza?

e Ma vor ajuta mijloacele vizuale sa mentin atentia auditoriului?
e Auditoriul va putea vedea mijloacele vizuale?

Pregatirea mijloacelor vizuale: n procesul de pregatire a mijloacelor vizuale, asigurati-va ca ati
facut urmdtoarele:

1. Verificati daca dimensiunile caracterelor sint suficient de mari pentru a putea fi vazute de
auditoriu (de exemplu, pentru proiectare - marimea 20).

2. Nu scrieti intreg texul cu majuscule, deoarece este mai greu de citit.
3. Nu scrieti propozitii lungi — utilizati puncte sau numerotare pentru a organiza ideile-cheie.
4. Utilizati un tip de caractere ce pot fi usor citite (de exemplu, Arial).

5. Addugati imagini, ilustratii, diagrame, utilizati mai multe culori pentru a face prezentarea mai
captivanta.

3 PREZENTAREA PROPRIU-ZISA

Este vorba de transmiterea sau prezentarea mesajului catre auditoriu. Cind incepeti a vorbi, auditoriul
va asculta cu atentie ce spuneti si va privi atent la ceea ce ardtati. Trebuie sa tineti cont de faptul ca
este tot atit de important cum spuneti ceva, cit si ce spuneti.

Stiati ca?

Tonul vocii si limbajul corporal pot transmite 65% din mesaj. Limbajul corporal (miscarile corpului)
pot exprima atitudinile si gindurile dumneavoastra.

Atrageti atentie la urmatoarele parti ale corpului dumneavoastra:

Vocea:

v" Vorbiti rar, astfel incit intreg auditoriu sa va poata urmari.
v" Vorbiti tare, astfel incit intreg auditoriu sa va poata auzi.

V" Vorbiti clar, astfel incit intreg auditoriu sa va poata intelege.
v Nu utilizati argouri.

Caiet de sarcini pentru elevi
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3.1

Ochii:

3.2.

DN N NN

<

3.3.

Fata:
Zimbiti, pentru ca auditoriul sa fie calm, sa nu se plictiseasca sau sperie.

Incercati sa ramineti asa cum sinteti si comportati-va intr-un mod firesc.

Privind auditoriul in timpul prezentarii, puteti stabili o relatie bund cu cei ce vd asculta. A privi
pe cineva in timp ce-i vorbesti, inseamna a stabili un,contact vizual”.

Nu cititi textul, ci invatati-I pe din afara.

Tinuta:

Stati drept, nu va sprijiniti de unele obiecte.

Aveti grija sd nu stati in fata mijloacelor vizuale. Asigurati-va ca tabla este vizibila pentru toti.
Nu va jucati cu obiecte, cum ar fi stiloul, si nu tineti miinile in buzunare in timp ce vorbiti.

Nu va deplasati prea mult incolo si incoace prin sala si nu bateti din picioare in timp de
vorbiti.

Imbracati-va adecvat prezentdrii — nu prea lejer (de exemplu, in blugi). Nu uitati, trebuie
sa va imbrdcati pentru auditoriu, nu pentru sine. Nu purtati bijuterii prea strdlucitoare sau
stridente.

Atitudinea:

Dati dovada de interes fatd de subiectul prezentat si fiti increzut. Pdstrati-va calmul si
manifestati profesionalism!

Simularea prezentarilor

Cheia succesului este de a stie ce doriti sa spuneti si de a va antrena aptitudinile de prezentare.

Fiti relaxati si simtiti-va bine.

Nu va ingrijorati, auditoriul va dori sa asculte ce veti spunel!

Sugestie: Antrenati-va mai intfi in fata oglinzii apoi a prietenilor sau a familiei si solicitati-le o pdrerea
despre prezentarea dumneavoastra.
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- GLOSAR

Active

Totalitatea bunurilor, care apartin agentilor economici (cladiri, masini, licenta,
computer, echipament); datoriile altor persoane fata de agentul economic re-
spectiv (datoriile membrilor fatd de asociatie, imprumuturile acordate, dobinda,
care trebuie achitata in asociatie).

Active nemateriale

Active nebanesti, determinate usor si controlate de intreprindere, care nu au o
forma fizica si pot fi utilizate mai mult de o perioada de gestiune (brevete, licen-
te, embleme comerciale, programe informatice, cheltuieli de constituire etc.).

Active materiale
pe termen lung

Active cu o durata de functionare mai mare de 1 an, utilizate in activitatea intre-
prinderii sau care se afla in proces de creare (terenuri, mijloace fixe, cladiri, masini).

Active pe termen scurt
(Active curente)

Stocuri de marfuri materiale, creante pe termen scurt, investitii pe termen scurt,
mijloace banesti.

Activitate legala din domeniul agricol, industrial, comert, financiar etc. desfasu-

Afacere “n N
rata in scopul obtinerii de profit.
Instrument de planificare strategica folosit pentru a evalua punctele tari, punc-
tele slabe, oportunitdtile si amenintarile intr-un proiect sau intr-o actiune de
Analiza SWOT afaceri. Aceasta analiza implica specificarea obiectivului actiunii sau proiectu-
lui si identificarea factorilor interni si externi favorabili si nefavorabili atingerii
obiectivului respectiv.
Persoana care isi asumad constient anumite riscuri si doreste sa obtina un anumit
Antreprenor profit.
intreprinzator Persoana care fsi asigura cistigul printr-o afacere, contract sau ca liber profesio-
nist. Se referd, de asemenea, la o persoana care initiaza o afacere noua.
Activitatea de fabricare a productiei, executare a lucrarilor si prestare a servici-
. ilor, desfasuratd de cetateni si de asociatiile acestora in mod independent, din
Antreprenoriat

proprie initiativa, in numele lor, pe riscul propriu si sub raspunderea lor patrimo-
niald, cu scopul de a asigura o sursd permanenta de venit.

Institutie specializata in primirea de la public, a economiilor pe care le utilizeaza

Banca in forma de resurse pentru acordarea creditelor sau alte operatiuni financiare
(procurarea actiunilor, obligatiunilor, certificatelor de trezorerie).
Situatia patrimoniului agentului economic, intocmitd periodic, la o anumita
Bilant datd, sub forma de balantg, care reflecta tot ce posedd o intreprindere (ACTI-
VUL) si tot ceea ce datoreaza precum si mijlocele proprii (PASIVUL).
Buget Plan exprimat in termeni financiari, de exemplu, ce suma de bani este necesara
uge

pentru a administra o afacere.
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Capital

Avutie sub forma de bani, marfuri si bunuri materiale.

Capital statutar

Suma capitalului stabilit prin statut la constituirea unei intreprinderi.

Cererea

Variabild economica mdsurabild, care reflecta nevoile pe care consumatorii si le
pot satisface in limita puterii lor de cumpaérare.

Cheltuieli

Consum de mijloace materiale, financiare, fortd de munca, energie exprimata in
forma baneasca cu scopul atingerii unor obiective stabilite.

Contabilitate

Procesul de inregistrare a tranzactiilor in registrele contabile.

1. Asigura reflectarea in expresie valorica a existentului si a tuturor miscarilor,
care au avut loc intr-un element patrimonial, venituri sau cheltuieli

Cont 2. Mijloc de calcul contabil pentru stabilirea soldului final si a modificdrilor suc-
cesive ale unui element patrimonial, venit, cheltuiala sau rezultat financiar, in
cursul unei perioade de timp
Cont deschis de intreprindere la o institutie financiara, care serveste la inregis-

Cont de decontare K ) O ’ o
trarea, in ordine cronologicd, a tuturor operatiunilor efectuate de posesorul

(Cont curent) .
acestui cont.

Credit Suma mijloacelor banesti primite de la 0 banca comerciala sau institutie de mi-

redi

cro-finantare, in baza unui contract de creditare.

Deservirea clientilor

Capacitatea de a satisface necesitdtile clientilor.

Fisa postului

Fisa postului precizeaza cerintele de experienta, studii, caracteristici personale
fata de persoana, care ocupa un post, relatiile cu alte posturi (pozitia in organi-
grama), sarcinile de munca (detaliate), competentele decizionale si raspunderea
ce revine persoanei, care ocupd postul. Cu acest tip de document se opereaza
la organizarea formald a intreprinderilor, de obicei, aceasta devine anexa la con-
tractul individual de munca.

Flux monetar (flux de nu-
merar, flux al mijloacelor
banesti) (Cash-flow)

Determinarea lichiditatii intreprinderii prin diferenta dintre veniturile si cheltu-
ielile cumulate pe o anumita perioada de timp.

Furnizori

Idee de afaceri

Firme sau indivizi care oferd produsele lor unei intreprinderi pentru a produce
bunuri sau servicii.

Activitati, care consuma resurse si care genereaza profit.
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- Plasari de capital in agenti economici (industriali, agricoli, comerciali) cu scopul
obtinerii de profituri.

- Utilizarea resurselor intreprinderii (economii, credite, capital propriu) cu sco-
pul obtinerii veniturilor (dobinzi, dividende), care genereaza profit si cresterea
capitalului propriu.

Actiune in baza cdreia o persoand, numitd imprumutator, preda altei persoane,
numitad imprumutat, o cantitate de bunuri consumabile, neconsumabile si/sau
0 anumita suma de bani, imprumutatul urmind a i le restitui la scadenta, in anu-
mite conditii.

Proces prin care se coordoneazd, se conduce, se planifica si se controleaza acti-
vitdtile desfasurate intr-o organizatie, astfel incit sa se asigure atingerea scopu-

Management . . L. L . .
rilor acesteia, cu maximd eficienta. Managementul are un caracter universal, si
se poate aplica oricdrui tip de organizatie.

Marfa Produs al muncii omenesti, care satisface o necesitate sociald si este destinat

arfa . Lo S <
schimbului prin intermediul vinzarii si cumpararii.
1. Cota de rezerva pentru acoperirea unor diferente de valoare.

Marja
2. Diferenta intre costul de vinzare si cel de productie.

Marja de profit Diferenta intre veniturile din vinzari de marfuri si costul de achizitie aferent mar-
furilor vindute. Se referd la intreprinderile de comercializare (distributie) sau la
partea de activitate pur comerciala efectuatd de intreprinderile producétoare.

Marketing Proces ce consta in trezirea interesului clientilor pentru produsele si serviciile

unei propuse pe piata.

Mix de marketing (mar-
keting-mix)

Negociere

Oferta

Rezultatul imbindrii ingredientelor de marketing; politica de produs, politica de
pret, politica de distributie si politica de promovare, pentru 0 anumita perioada
de timp, prin angajarea planificata a tuturor.

Proces desfasurat cel putin intre doi parteneri, care isi propun drept scop sd rea-
lizeze, prin convorbiri pasnice, armonizarea progresiva a intereselor si pozitiilor
lor in legaturd cu o anumita problema comerciald, de cooperare.

Categorie economica, care exprima relatiile ce se stabilesc in legatura cu pre-
zenta pe piatd a bunurilor materiale si serviciilor destinate schimbului prin in-
termediul vinzarii- cumpararii.
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Ordin de plata

Dispozitie neconditionata data de cdtre posesorul unui cont bancar, bancii care
gestioneaza contul respectiv prin care se pune la dispozitia unui beneficiar o
anumitd suma de bani.

Organigrama

Perioada de recuperare a
investitiilor

Reprezentare grafica a structurii organizatorice a unei intreprinderi sau a unor
parti din ea cu ajutorul anumitor simboluri si pe baza unor reguli specifice.

Exprima perioada de timp in care se recupereaza investitia din profit sau din
venitul net obtinut in urma realizarii investitiei.

Piata

Categorie economica a productiei de marfuri in care isi gaseste expresia totalita-
tea relatiilor economice ce apar in procesul de vinzare-cumpdrare a marfurilor.

Piata produsului

Segment al pietei, care exprima gradul de penetratie a unui produs in consum,
gradul sau de solicitare de catre consumatori, adica posibilitétile sale de desfa-
cere.

Plan de afaceri

Document, care descrie succint obiectivele operationale si financiare ale unei
afacerii si care contine un plan detaliat si un buget, care arata in ce mod vor fi
atinse aceste obiective. Planul de afaceri contine, de asemenea, prognoze finan-
ciare detaliate privind rezultatele afacerii, precum si un plan de marketing.

Planul de management

Parte componenta a planului de afaceri care descrie aspectele de gestionare ale
afacerii si include urmdtoarele elemente: structura organizatoricd, echipa mana-
geriald, etica manageriald.

Planul de marketing

Parte componentd a planului de afaceri in domeniul marketingului, ce stabiles-
te obiective concrete strategice si mijloace alese pentru realizarea lor,. In gene-
ral, planul de marketing cuprinde urmdtoarele elemente: analiza situatiei pre-
zente, piata si consumatorii, concurentii, produsele cheie, zonele cheie pentru
vinzari (amplasarea), strategia de promovare/de marketing.

Postul

Unitatea de bazd a structurii organizatorice descris prin rol (ce are de facut an-
gajatul intr-o anumitd functie) si statut (care este pozitia postului in raport cu
celelalte). Fiecarui post ii revine o configuratie anumitd de sarcini, competente
si responsabilitati.

Prag de rentabilitate

Nivelul afacerilor, in care incasarile (veniturile) sint egale cu cheltuielile
(costurile).

Produs Ansamblul de bunuri materiale sau servicii vindut de o firmd, identificat prin
caracteristici tehnice si continutul simbolic.
Promovare Comunicarea cu potentialii clienti cu scopul de a-i influenta sa cumpere produ-

sele si serviciile companiei. Promovarea include diverse metode pentru a face
un produs (serviciu) cunoscut clientilor, astfel incit acestia sa doreasca sa il cum-
pere.
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Profit

Cistigul obtinut ca urmare a unei activitati eficiente din punct de vedere eco-
nomic sau beneficiul obtinut ca rezultat al investirii de capital. Se calculeaza ca
venit total minus cost total.

Profit net

Rentabilitate

Suma de bani ramasa dupa plata cheltuielilor, impozitelor si taxelor. Profitul brut
minus impozitele.

Capacitate a unui capital plasat sau investit de a produce un venit, exprimat in
termeni financiari.

Risc

Salariul

Pericole, pagube eventuale, mai mult sau mai putin previzibile. Elemente incer-
te ce pot aparea in procesul evenimentelor tehnice, de desfacere, utilizate de
o intreprindere in vederea desfacerii produselor sale umane, sociale, reflectind
variatiile distribuirii rezultatelor posibile, probabilitatea de aparitie cu valorile
subiective si obiective, avind efecte posibil pagubitoare si ireversibile.

Suma de bani datd de patron salariatului in temeiul unui contract individual de
munca pentru munca efectuatd sau ce trebuie efectuata si pentru serviciile in-
deplinite sau ce trebuie indeplinite.

Stabilirea pretului

Fixarea pretului de vinzare a unui produs sau serviciu.

Studiu de piata

|

Colectarea si analiza informatiei despre clienti, concurenti si strategii de market-
ing. intreprinzatorii utilizeaza studiul de piata pentru a determina fezabilitatea
unei noi afaceri, a verifica interesul pentru noile produse sau servicii, a-si per-
fectiona afacerea si a elabora strategii concurentiale. Cu alte cuvinte, studiul de
piatd permite intreprinzdtorilor sa ia decizii care le permit sa fie mai receptivi la
necesitatile clientilor si sa mareasca profiturile.

Valoare Categorie economica a productiei de marfuri a cdrei substantd este munca so-
ciala a producatorilor de marfuri inmagazinata in corpul material al acestora.

Venit Ceea ce obtine un agent economic ca rezultat al utilizarii capitalului.

Viabilitate Calitatea de a fi viabil, rezistent, durabil, apt de a avea o existentd indelungata.
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