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INTRODUCERE - MODELUL IMPACT
S| STRUCTURA CURRICULARA
A MODELULUI IMPACT

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se
accepta doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.

ABSTRACT

Acest document este destinat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si
descrie pas cu pas tematica modelului IMPACT si a structurii curriculare a modelului IMPACT pe care
facilitatorii (liderii), impreuna cu membrii IMPACT, le implementeaza in cadrul intalnirilor IMPACT.







Modelul IMPACT

MODELUL IMPACT $I STRUCTURA CURRICULARA A MODELULUI IMPACT

Prezenta lucrare a fost realizatd de Fundatia Noi Orizonturi in cadrul
proiectului, IMPACT — model de educatie extracurriculara nonformala in Romania”
(2010-2012), finantat de Romanian-American Foundation (RAF). Continutul acestul
material nu reprezinta in mod necesar pozitia oficiala a RAF. Prima editie a fost
realizata in cadrul proiectului,,IMPACT - Antreprenori Sociali pentru Viitor” (2009-
2010) prin programul Fondul ONG, Mecanismul Financiar al Spatiului Economic
European 2004-2009.

Prezentul curriculum se adreseaza unuia dintre cele patru obiective de
invatare ale Programului IMPACT, dezvoltat de Fundatia Noi Orizonturi. Obiectivul
pentru care a fost dezvoltat acest curriculum este antreprenoriatul social.

Programul IMPACT (Implicare, Motivare, Actiune, Comunitate, Tineri) este
un program de educatie prin experienta, constand intr-o retea de cluburi de
initiativa comunitara pentru tineri. Cluburile IMPACT combinad invatarea, distractia
si serviciul in folosul comunitatii pentru a ajuta tinerii cu varste intre 12 si 18/19
ani sa-si dezvolte abilitati de viata. Prin intermediul IMPACT, tinerii sunt invatati si
motivatisa se dezvolte pe patrucomponente cheie: cetatenieactiva, angajabilitate,
antreprenoriat social si leadership. IMPACT ii ajuta pe tineri sa devina agenti ai
schimbarii, capabili sa-si transforme propria viata si comunitatea in care trdiesc in
mod pozitiv. Membrii IMPACT se implica direct in comunitate, fiecare club IMPACT
implementand anual trei proiecte de serviciu in folosul comunitatii.

Clubul IMPACT se intalneste o data sau de doua ori pe saptamana, dupa caz.
intalnirile de club IMPACT includ: o activitate distractiva si de invatare in echipa (un
joc), o povestire de dezvoltare a caracterului; urmate de procesarea rezultatelor
jocului si ale povestirii, alte metode de educatie nonformala (dezbateri, lucru pe
grupe, brainstorming, etc.), toate in stransa legatura cu proiectele de serviciu
in folosul comunitatii. intalnirea IMPACT se finalizeaza cu lucrul la un proiect de
serviciu in folosul comunitatii, acesta reprezentand instrumentul principal de
invatare in IMPACT. Fiecare club este format din aproximativ 15 membiri si patru
lideri de club (facilitatori sau animatori socio-educativi). Modelul IMPACT este usor
replicabil, putand fiimplementat atat in sistemul scolar (scoli generale si licee), cat
si in alte structuri (organizatii non guvernamentale, biserici etc.).

Facilitatorii, sau ,liderii de club” cum sunt denumiti in IMPACT, sunt
voluntari. Aproximativ 80% din liderii de club IMPACT sunt profesori, alaturi de
asistenti sociali, preoti, parinti, studenti, etc. Liderii de club IMPACT (facilitatorii) isi
desfasoara activitatea in urma parcurgerii unui set de trei module de formare care
le ofera abilitatile necesare coordonarii activitatii unui astfel de club si cu ajutorul
unor instrumente de lucru dezvoltate de Fundatia Noi Orizonturi: manualul
IMPACT, curriculum IMPACT pe patru componente, o baza de jocuri si povestiri.
Ce este un curriculum IMPACT?
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Contextul modelului de dezvoltare de abilitdti de viata IMPACT

Un curriculum IMPACT este o experientd planificata de educatie avand ca
scop dezvoltarea de competente in randul copiilor si tinerilor membri ai cluburilor
IMPACT, folosind ca metodologie de baza educatia prin experientad si educatia prin
serviciu in folosul comunitatii, in vederea atingerii celor patru obiective generale
IMPACT (vezi tabel pagina 8).

Curriculumul IMPACT fsi propune:

\ s& ofere o experienta de invatare unui grup larg de tineri (12-18/19 ani),

in special grupului 14-18/19 ani;

\ sa fie un instrument de lucru flexibil si bine structurat pentru a fi folosit

cu usurinta;

\ s& atinga obiectivele Programului educational IMPACT;

\ sé respecte obiectivele si misiunea Fundatiei Noi Orizonturi;

\ sa fie bazat pe ceea ce vrem ca tinerii sa stie, sa faca si sa fie (cunostinte,

abilitati, atitudini, comportamente);

\ sa foloseasca resursele cele mai potrivite pentru a satisface nevoile

beneficiarilor;

\ s& tina cont de caracteristicile varstelor beneficiarilor finali (membrii

IMPACT);

\ sa fie un instrument de lucru calitativ, nu cantitativ, bazat pe ceea ce

tinerii dobandesc in materie de competente, nu pe cat de mult este livrat

catre ej;

\ s& demonstreze ceea ce tinerii au invatat/dobandit.

Curriculumul IMPACT este structurat pe patru componente majore care
reflecta si obiectivele generale ale Programului IMPACT:

CETATENIE ACTIVA | ANGAJABILITATE | ANTREPRENORIAT | LEADERSHIP
SOCIAL

Prezentul curriculum este dezvoltat pentru componenta de antreprenoriat
social a Programului IMPACT. Mai jos sunt prezentate toate cele patru componente,
ce reprezinta si ce isi propune fiecare dintre ele.

COMPONENTE IMPACT/OBIECTIVE GENERALE IMPACT

Prin cetatenie activa, IMPACT sprijina tinerii sa-si dezvolte acele competente,
prin intermediul proiectelor de serviciu in folosul comunitatii, pentru a deveni
cetateni responsabili, de incredere, integri si plini de compasiune, capabili sa
contribuie la bunastarea si binele comunitatii.

Prin angajabilitate, IMPACT sprijina tinerii sa-si dezvolte competente sociale,

organizationale si tehnice pentru a le creste sansele de succes pe o piatd
competitiva a muncii.
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Prin antreprenoriat social, IMPACT sprijina tinerii sa devind antreprenori creativi
si curajosi care sa aiba in vedere, dincolo de dobandirea profitului, atingerea
unor scopuri sociale si de mediu.

Prin leadership, IMPACT ofera tinerilor oportunitati de implicare in activitati de
facilitare si/sau coordonare in cadrul programelor Fundatiei Noi Orizonturi sau a
altor organizatii, care sa dezvolte competentele specifice unor lideri capabili sa
urmdreasca pe termen lung binele si bunastarea comunitatii.

COMPETENTE CHEIE IN IMPACT

Pornind de la aceste obiective generale, prin implementarea curriculumului
IMPACT ne propunem dezvoltarea a 5 competente cheie, care sunt in acelasi timp
si competente transversale. Acestea pot fi atinse in diverse proportii de catre
membrii IMPACT dacdin cadrul clubului sunt organizate intalniri IMPACT pe fiecare
din cele patru componente IMPACT (cetdtenie, angajabilitate, antreprenoriat
social si leadership). Transversabilitatea reprezinta capacitatea unei competente
de a putea fi atinsa la niveluri diferite.

Inainte de a merge mai departe, este important sa intelegem ce inseamna
competentele ca rezultat final al invatarii pe care ne propunem sa il atingem
prin intermediul Programului IMPACT, inclusiv prin componenta antreprenoriat
social. Rezultatele invatarii reprezinta ceea ce o persoana intelege, cunoaste si
este capabila sa faca la finalizarea unui proces de invdtare. Rezultatele invatarii se
exprima prin competentele dobandite.

COMPETENTA = cunostinte + abilitati + valori & atitudini

Reprezinta capacitatea dovedita de a selecta, combina si utiliza adecvat
cunostinte, abilitati si alte achizitii constand in valori si atitudini, pentru
rezolvarea cu succes a unei anumite categorii de situatii care ne ajuta sa ne
dezvoltam personal si profesional.

Cunostintele reprezinta rezultatul Abilitatea reprezintd capacitatea
asimilarii, prin invatare, a unui ansamblu | de a aplica si de a utiliza cunostinte
de fapte, principii, teorii si practici legate | pentru a duce la indeplinire sarcini

de un anumit domeniu de interes. si pentru a rezolva diverse situatii.

Valori/atitudini - Atitudinea exprima o modalitate de raportare fata de
anumite aspecte ale realitatii si vietii si implica reactii afective, cognitive si
comportamentale. Mai pot fi definite ca principii generale si abstracte despre
ceea ce este important si de pretuit in viata, despre cum ar fi de recomandat
ca oamenii sa se comporte si sa aprecieze situatiile, evenimentele, persoanele,
precum si obiectele naturale si sociale.




Modelul IMPACT

10

ROATA INVATARII IN IMPACT

solidaritate

4 componente de dezvoltare - obiective generale de invatare IMPACT]

Figura nr. 1 - Roata invatadirii in IMPACT

COMPETENTELE CHEIE care se doresc a fi atinse prin parcurgerea curriculumului

IMPACT sunt urmatoarele:

COMPETENTE DIN SFERA
MANAGEMENTULUI DE PROIECT
(proiecte de serviciu in folosul comunitatii
si proiecte de antreprenoriat social)
Reflecta competentele necesare
membrilor IMPACT pentru a identifica si a
se ocupa de nevoi specifice ale comunitatii
prin proiecte de serviciu in folosul
comunitatii si antreprenoriat social.

COMPETENTE DIN SFERA
COMUNICARII
Reflecta competente necesare
membrilor IMPACT pentru
a se exprima si a comunica
eficient la nivel individual si de
grup, adaptandu-se diferitelor
situatii care necesita abilitati de
comunicare.
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COMPETENTE DIN SFERA TEHNICA COMEPTENTE DIN SFERA
MANAGEMENTULUI PERSONAL
Reflecta competentele necesare SI DE GRUP

membrilor IMPACT pentru a putea folosi Reflecta competentele necesare
diferite metode si instrumente necesarein |  membrilor IMPACT pentru a se
comunicarea si implementarea proiectelor | autoevalua, pentru a dezvolta si

de serviciu in folosul comunitatii sau implementa un plan personal de
proiectelor de antreprenoriat social. invatare, impreuna cu abilitatea
de alucrain echipa pentru un
scop comun.

COMPETENTE DIN SFERA INOVATIEI S| CREATIVITATII
Reflecta competentele necesare membrilor IMPACT pentru a identifica si
aborda idei creative, inovatoare, necesare in diferite situatii si in rezolvarea

unor probleme.

Descrierea detaliatd a competentelor cheie IMPACT atinse prin cele patru
componente IMPACT:

Competente din sfera managementului de proiect (proiecte de serviciu in folosul
comunitdtii sau proiecte de antreprenoriat social)

Reflecta competentele necesare pentru a identifica si a se ocupa de nevoi
specifice ale comunitatii prin proiecte de serviciu in folosul comunitatii sau
proiecte de antreprenoriat social.

\ Identificd nevoi realiste si abordabile de citre un club IMPACT in

comunitate;

\ Are initiativa si ia decizii referitoare la proiectele IMPACT;

\ Stabileste obiective clare si rezultate in cadrul unui proiect IMPACT;

\ Aloca oameni si resurse in cadrul unei activitati;

\ Planifica utilizarea eficienta a resurselor in cadrul proiectului;

\ Participa la imbunatatirea continua a planului unui proiect IMPACT;

\ Participé la scrierea unui proiect IMPACT;

\ Dezvolta un plan personal de fnvatare asociat fiecarui proiect IMPACT;

\' Prevede riscurile unui proiect, evalueaza alternative si aplicd criterii de

evaluare;

\ Gandeste critic si are o abordare pozitiva in rezolvarea de probleme;

\ Colecteazs, analizeazi si organizeazi informatii.

11
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Competente din sfera comunicdrii

Reflectda competentele necesare pentru a se exprima eficient, pentru a-i

intelege pe ceilalti, rdspunzand corespunzator diferitor oameni in situatii diferite.

\ Asculté activ si intelege;

\ Vorbeste clar si direct (asertiv);

\ Negociaza activ si responsabil;

\ Negociaza conflicte in cadrul clubului;

\ Empatizeaza cu membrii clubului;

\ Este persuasiv, aduce si prezintd eficient argumente in diferite situatii;
\ Utilizeaza mijloacele de comunicare IMPACT (reteaua NING);

\ Cauta si impartaseste informatii relevante cu membrii clubului;

\ Vorbeste si scrie intr-un mod creativ (foloseste creativitate in
comunicare);

\ Ofera si primeste feedback de la membrii grupului, dar si de la lideri: isi
comunica nevoile, asteptarile si temerile;

\ Participa la discutiile de grup;

\ Foloseste un limbaj care dovedeste respect fata de ceilalti membri ai
clubului;

\ Foloseste eficient limbajul corpului si limbajul vorbit;

\ Dezbate si foloseste mijloace de argumentare.

Competente din sfera tehnicd

Reflecta competentele necesare pentru a utiliza diferite instrumente si

metode necesare in comunicarea si implementarea unui proiect IMPACT (de
serviciu in folosul comunitatii sau un proiect de antreprenoriat social).

' Se documenteaza si foloseste diferite instrumente importante in cadrul
clubului: lista de prezenta, procesul verbal al intalnirii, template-ul de
proiect, chestionare de evaluare, scrisori de intentie, redactarea povestilor
de succes, a CV-urilor, etc,;

\ Utilizeaza tehnologii si instrumente de comunicare IMPACT: website,
platforma de comunicare NING, newslettere, grupuri de discutii, e-mail,
etc,;

\ Utilizeaza operatii matematice pentru bugetare si management
financiar pentru a rezolva diverse probleme specifice unui proiect IMPACT,
dar si pentru a tine bugete personale;

\ Foloseste diferite programe IT creative pentru a dezvolta diverse
materiale de promovare in cadrul clubului IMPACT;

\ Foloseste diferite instrumente de cautare si cercetare de oportunitati (in
special pe internet).
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Competente din sfera managementului personal si al managementului de grup

Reflecta competentele necesare pentru a se autoevalua, pentru a dezvolta
un plan de invatare personala, dar si la nivel de grup, alaturi de abilitatea de a
lucra in echipa pentru un scop comun.
1. Competente din sfera managementului personal
a. Autoevaluare
\ Constientizeaza nevoia de a invata pentru a sustine dezvoltarea atat la
nivel personal, cat si la nivelul comunitatii;
V' Monitorizeaza si evalueaza propriile performante in cadrul clubului
IMPACT;
\ Identifica noi oportunitati de dezvoltare in cadrul clubului IMPACT;
\ Evalueaza si isi planifica timpul personal, dar si timpul clubului IMPACT.
b. Stabilire de scopuri
\ Planificd scopuri personale si de grup in cadrul clubului IMPACT;
\ Este responsabil si investeste timp in invatarea personals;
\ Tsi propune diverse niveluri de performant in cadrul clubului IMPACT.
2. Compentente din sfera managementului de grup
a. Lucruin echipa
\ Lucreaza si colaboreaza cu persoane diferinte ca varsta, gen, rasa, religie,
etc,;
\ Respecta ceilalti membri ai clubului;
\ Lucreaza eficient individual, dar si ca membru al echipei;
\ Identifica rolurile sale si ale celorlalti in cadrul echipei;
\ Utilizeaza competentele de lucru in echipé in diferite situatii de conflict
sau criza, etc.
b. Facilitare
\ Faciliteaza un joc, o poveste sau alte metode in cadrul clubului sau in
afara acestuia;
\ Adapteaza metode la nevoile grupului;
\ Motiveaza membrii clubului sau alte persoane;
\ Cunoaste diverse metode de educatie nonformald pentru a lucra cu
tinerii;
\ Manageriaza informatii si timp (personal sau al grupului);
\ Deleaga sarcini in cadrul grupului daca este necesar;
\ Reprezintd clubul sau grupul in diverse situatii (intalniri, seminarii,
conferinte, prezentdri, etc.);
\ Imparte leadershipul grupului sau al clubului cu alti membri;
\ Organizeaza si planifica intalniri;
V la decizii etice in cadrul clubului.

13
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Competente din sfera creativitdtii si inovatiei

Reflecta competentele necesare pentru a putea colecta si evalua informatii
necesare dezvoltarii ideilor creative si inovatoare in vederea rezolvarii diverselor
probleme.

V' Gandeste creativ (abilitatea de a dezvolta idei originale si solutii

inovatoare);

\ Abordeaza problemele si solutiile intr-un mod flexibil;

\ Rezolva probleme (aplicd o gama de strategii inovatoare pentru a rezolva

problemele);

\ Risca si invata din riscuri;

\ Transforma ideile bune in actiuni concrete;

\ Priveste in afara,cutiei” si are o abordare practica/pragmatica;

\ la decizii (abilitatea de a aduna informatii, de a evalua opinii cu scopul de

a lua decizii cat mai argumentate).

ABORDAREA CURRICULUMULUI IMPACT

In aplicarea curriculumului IMPACT trebuie sa tinem cont de urmatoarele
reguli:
1. Curriculumul IMPACT este structurat in patru parti:
V' Curriculum cetatenie activa;
' Curriculum angajabilitate;
\' Curriculum antreprenoriat social;
' Curriculum leadership.
2. Curriculumul este structrat pe doua categorii:
\' Curriculum obligatoriu - care se regaseste in cadrul ,Curriculumului
IMPACT pe componenta cetdtenie activa”si cuprinde primele patru module
IMPACT (11 intalniri IMPACT, din care noua din tematica cetateniei active si
doua din tematica angajabilitatii). Orice club IMPACT trebuie sa parcurga
cele 11 intalniri IMPACT obligatorii indiferent daca este un club nou sau un
club cu vechime in Programul IMPACT.
\' Curriculum optional - reprezinta curriculumul sau intalnirile IMPACT
care pot fi parcurse de un club IMPACT la alegerea membrilor IMPACT si
a liderilor facilitatori, in afara celor 11 intalniri obligatorii, cu mentiunea ca
dupa finalizarea fiecarui proiect de serviciu in folosul comunitatii alegerea
temelor/modulelor optionale se face dupa parcurgerea intalnirii de
evaluare (vezi,Curriculum obligatoriu pe componenta Cetatenie activa”).
Pe parcursul unui an scolar IMPACT (septembrie - septembrie) se pot realiza
28 - 31 de intalniri IMPACT conform standardului de calitate IMPACT. in FIGURA
2., Structura logica a intalnirilor IMPACT, se poate vizualiza modul de structurare si
abordare a curriculumului IMPACT astfel incat, dupa finalizarea fiecarui proiect de

14



Modelul IMPACT

1DVdWI Jojii1ujpiul b p2160f DANYINAS - Z *IU DINbI

Huelul & el /£ gl oL HugluL oL
Alewixoidy Alewixoidy Alewixoidy Alewixoidy

2JRA 9P 11RUANDY 109104d e3|1241 |V 19104d [nWid

diysispea

|e1os

2Jed]1uNWo)
jeliousidanuy

\._.u<¢_>__
eneajay

- (nuo3ebi|qo)
aluaiela)

<
<

aluaiela)

x>
N

()
<

=
Q)¢
=
Q.

aJenjeA]
aJenjeA]
2Jenjens
Juswelebuy
dlen|end

ajell|iqefebuy

(no1ehIl|qo)

BJBA ©

BAIOE BAIOE
alusiela) aluaje1a)

9lelAIDe 3p ue Jad | JVJINI JojIujelul e ed160| eIN1dNIlS

15



Modelul IMPACT

16

serviciu in folosul comunitatii, sa aiba loc intalnirea de evaluare a proiectului si a
competentelor dobandite si, implicit, alegerea unor noi module din curriculumul
optional IMPACT.

CUM ESTE STRUCTURAT CURRICULUMUL IMPACT

Curriculumul IMPACT este structurat pe:

4 componente sau obiective generale;

\/ 28 de module in cadrul celor 4 componente;

\fiecare modul este format din intalniri IMPACT, in total 91 intalniri IMPACT
acoperind activitati pentru 3 ani, respectand standardele de calitate
IMPACT.

Vezi modul de structurare a modulelor mai jos.

COMPONENTA IMPACT | MODULE IMPACT | INTALNIRI IMPACT
Cetatenie activa (38) MODULE OBLIGATORII IMPACT
1. Eu si IMPACT (3) 1.1. Prima intalnire
IMPACT

1.2. Descopera IMPACT
1.3. Implicarea mea
conteaza

2. Eu si comunitatea (5) 2.1. Analiza comunitatii
mele

2.2. Pasii proiectului

de serviciu in folosul
comunitatii

2.3. Obiectivele si
activitatile unui proiect
de serviciu in folosul
comunitatii

2.4. Strangerea de
fonduri si vizibilitatea
proiectului IMPACT
2.5. Proiectul IMPACT de

succes
3.Intalnirea de evaluare | 3.1. Autoevaluare:
(o datd la 3 luni) (1) individual, club, proiectul
de serviciu in folosul
comunitatii
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MODULE OPTIONALE CETATENIE ACTIVA IMPACT

4. Diversitate/ Incluziune/
Interculturalitate (8)

4.1. Diversitate

4.2. |dentitate

4.3. Etnocentrism

4.4, Stereotip si
prejudecati

4.5. Prejudecdtile formate
in mass-media

4.6. Solidaritate
4.7.Valorile personale
4.8. Excluziune

5. Mediu (3)

5.1. Relatia cu mediul
inconjurator

5.2. Mediul - parte din
viata mea

5.3. Principii de reducere
a deseurilor

6.Violenta (3)

6.1.Violenta in societate
6.2. Cauzele violentei
6.3. Eu si violenta

7.Sanatate (6)

7.1.Viata sanatoasa - o
privire generala

7.2. Alimentatia

7.3. Apa, aer, soare

7.4. Activitatea - exercitii
fizice, odihna

7.5. Temperanta

- consumul si abuzul de
substante, dependenta
7.6. Fara stres

8. Advocacy (2)

8.1. Advocacy - campanii
de advocacy

8.2. Advocacy si lobby

- diferente

9. Coruptie (4)

9.1. Explorarea coruptiei
9.2. Prejudiciul coruptiei
9.3. Explorarea integritatii
9.4. Explorarea metodelor
anticoruptie

17
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10. Alte tematici optionale

3)

10.1. Locuinta mea
10.2. Familia
10.3. Prietenia

11. Ateliere optionale (4)
- sunt mini-traininguri de
weekend care prezinta
metode specifice de
educatie nonformala care
se pot folosi in cadrul
proiectelor IMPACT

11.1. Atelier de Teatru
Forum

11.2. Atelier de animatie
stradala

11.3. Atelier de produse
manufacturate artzi-
partzi

11.4. Atelier de vanatoare
de comori

MODUL OBLIGATORIU ANGAJABILITATE IMPACT

Angajabilitate (20)

12. Reteaua IMPACT (2)

12.1. Comunicare

- ascultarea activa si
feedback-ul

12.2. Instrumente de
comunicare in IMPACT
- reteua NING

MODULE OPTIONALE A

NGAJABILITATE IMPACT

13. Profesia mea (3)

13.1. Eu in viitor

13.2. Scrierea creativa
13.3. Competentele si
motivatia mea

14. Noi si comunicarea (2)

14.1. Comunicare -
perceptie si feedback
14.2. Comunicare -
rezolvarea conflictelor

15. Luarea deciziilor (2)

15.1. Cine decide
15.2. Luarea deciziilor

16. Dezbatere si
argumentare (4)

16.1. Dezbatere si
argumentare 1

16.2. Dezbatere si
argumentare 2

16.3. PR in IMPACT 1

16.4. PR in IMPACT 2

- Comunicatul de presa in

IMPACT
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17.Inovatie si creativitate

(2)

17.1. Inovatie si
creativitate 1
17.2. Inovatie si
creativitate 2

18. Contabilitate (3)

18.1. Contabilitatea
personala 1
18.2. Contabilitatea
personala 2
18.3. Contabilitatea
personala 3

19. Managementul
timpului (2)

19.1. Managementul
timpului 1
19.2. Managementul
timpului 2

Antreprenoriat social
(24)

MODULE OPTIONALE ANTREPRENORIAT SOCIAL
IMPACT

20. Introducere in
antreprenoriatul social

20.1. Progres si

schimbat lumea, portrete
de antreprenori sociali
20.2. Antreprenori sociali
- portrete

20.3. Dezvoltarea unei
afaceri sociale - de la
inspiratie la realitate

21. Potentialul meu de
antreprenor (3)

21.1. Spiritul
antreprenorial in
exemple de langa noi
21.2. Trasaturi comune
antreprenorilor
performanti
21.3.Potfieu un
antreprenor de succes?

22. Nevoile si dorintele
comunitatii (4)

22.1. Grupuri de
persoane si nevoile lor
22.2. Resursele
comunitatii

22.3. Schimbarea sociala
22.4. Prioritati in alegerea
unei probleme

19
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23. ldeea mea de afaceri

3)

23.1.Inovatie si
creativitate

23.2. Generarea unei idei
viabile

23.3.Testarea ideii de
afaceri

24. Planul meu de afaceri

(7)

24.1. Importanta
planificarii si planul
pentru elaborarea
planului de afaceri

24.2. Definirea
produsului si a serviciului
24.3. Analiza pietii

24.4. Proiectii financiare
24.5. Planul de marketing
24.6. Resurse umane si
administrarea afacerii
clubului IMPACT

24.7. Finantarea afacerii

25. Operatiuni de afaceri
(4)

25.1. Evidente financiare
si raportari

25.2.Vanzare de produse
si servicii

25.3. Aspecte legale
25.4. Impdrtirea
profitului/reinvestirea
profitului

Leadership (9)

26. Leadership (2)

26.1. Liderii in lume
26.2. Stiluri de lideri si
rolurile liderilor

27.Grup (2)

27.1. Stagiile dezvoltarii
grupului

27.2.Tehnici de motivare
a grupului
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28. Facilitare (5) 28.1.Invatarea prin
experienta

28.2. Facilitare si
procesare/debrifing
avansat 1

28.3. Facilitare si
procesare/debriefing

avansat 2
Total: 91 de intalniri 28.4. Stiluri de invatare
IMPACT si 4 ateliere de 28.5. Oportunitati in si in
metode nonformale afara IMPACT

Cum citim intdlnirile din cadrul curriculumului, implicit a curriculumului pe
tematica antreprenoriat social

Fiecare intalnire este construita astfel incat sa puteti alege din intalnirile
propuse activitatile si metodele pe care le considerati cele mai relevante pentru
clubul IMPACT tindnd cont de:

\ varsta participantilor (membrii IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfasurare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore 30 de minute (incluzand lucrul la
proiectul de serviciu in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibil in
alegereaactivitatilor din interiorul modulului si aintalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.

Recomandare importanta!!!

Alegerea metodelor pentru fiecare intalnire IMPACT este flexibila. Apreciem
creativitatea liderilor facilitatori ai intalnirilor in alegerea altor metode,
chiar si adaptarea obiectivelor de invatare astfel incat sa fie atins scopul
general al modulului.

21



Modelul IMPACT

in tabelul de mai jos puteti vizualiza modul de constructie a fiecarei intalniri

IMPACT.
Numele intalnirii Durata intalnirii Modul
Obiective specifice de finvatare [ Concepte: Materiale de lucru:
- valori, abilitati si cunostinte | Cuvinte care vor | Orice instrument
(V.A.C.). trebui explicate | necesar pentru
Membrii IMPACT vor putea: si care reprezintd | derularea
Ce ar trebui sa stie sd facd sau sd | concepte noi si corespunzdtoare
cunoascd membrii  IMPACT dupd | important de a intalnirii IMPACT
parcurgerea intdlnirii. invatatintr-o (ex. caiete, markere,
Acestea sunt mai tangibile sievaluabile | lectie. flipchart-uri scrise,
dupa derularea programului. filme, etc.).

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Aici sunt listate metodele nonformale folosite si timpul recomandat pentru fiecare
metodd in parte.

Descrierea fiecarei activitati: intrebari de

Prezintd pas cu pas fiecare activitate pe care ar putea sd o | procesare/
facd liderul de club pentru a atinge obiectivele de invatare | debriefing:

din cadrul fiecdrei intalniri. Aici regdsim
intrebdrile de
Aspecte constante, care apar in cadrul fiecarei intalniri | procesare sau
IMPACT: debriefing pe care
Lucrul la proiectul de serviciu in folosul comunitatii. liderii IMPACT este
recomandat sd le

Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor | foloseascéd dupd
intalnirii, completarea listei de prezentd, anuntarea | activitdti pentru a
urmatoarei intdlniri, alte aspecte administrative. atinge obiectivele
deinvdtare. Aceste
intrebdri sunt foarte
importante pentru
procesul de invdtare al
membrilor IMPACT.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru

Aici se regdsesc diverse recomanddri | documentare:

de activitdti sau alte aspecte de luat | Aceastd sectiune oferd pentru ceiinteresati
in  considerare pentru intdlnirea | surse cu informatii suplimentare si
respectiva. bibliografie pentru fiecare intalnire.
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Cum citim sinteza acestui curriculum

Pentru o parcurgere cat mai usoara, la inceputul fiecarei componente a
curriculumului puteti vizualiza structura tabelara a acestuia. In structura tabelara
sunt cuprinse:

\ componenta sau obiectivul general de invatare vizat;

' denumirea modulului si numarul acestuia pentru fiecare componenti in

parte;

\ numarul si denumirea intalnirii IMPACT (un modul e format din mai multe

intalniri IMPACT);

\ competentele care se dezvolta si care pot fi masurabile (valori, abilitati,

cunogstinte);

' metodele prin care se ating aceste competente;

\ etapa in care clubul IMPACT ar putea sa se afle in momentul respectiv

(E.P. = etapa de planificare, E..= etapa de implementare, E.E.= etapa de

evaluare, E.C.= etapa de celebrare); etapa de evaluare coincide de cele mai

multe ori cu intalnirea de evaluare din curriculumul obligatoriu IMPACT

(vezi curriculum obligatoriu pe componenta cetdtenie activa).

Structura ,,Curriculumului IMPACT pe componenta antreprenoriat social”

Componenta ANTREPRENORIAT SOCIAL este alcatuita din sase module. Mai
jos puteti identifica scopul fiecarui modul optional.

Scopul modului ,Introducere in antreprenoriatul social” este de a-i
sprijini pe membrii IMPACT sa inteleaga semnificatia antreprenoriatului social
si a competentelor antreprenoriale, precum si rolul antreprenoriatului si al
antreprenorilor in societate.

Scopul modulului,Potentialul meu de antreprenor” este de a oferi tinerilor
posibilitatea de a-si evalua propriul potential antreprenorial in termeni de
competente profesionale, de afaceri personale si de a ajusta atitudinile, valorile si
motivatiile lor la cerintele antreprenoriatului social.

Scopul modulului ,Nevoile si dorintele comunitatii” este de a dezvolta in
randul membrilor IMPACT dorinta de a cerceta si cunoaste nevoile comunitatii, de
a identifica potentialul si resursele existente si de a lua decizii privind problemele
asupra carora se vor apleca, spre rezolvare. Tinerii vor invata despre schimbare si
isi vor dezvolta abilitati si atitudini pentru interactiunea interpersonala: empatie,
comunicare, respect.

Scopul modului,ldeea mea de afacere” este ca, prin intermediul metodelor
de gandire creativa si a instrumentelor de analiza, sa formuleze o idee viabila de
afaceri, care sa aduca schimbari pozitive in comunitate. in cadrul acestui modul,
tinerii vor avea posibilitatea sa-si dezvolte gandirea creativa si analitica, acest lucru
ajutandu-i sa-si analizeze riscurile si oportunitatile in calitate de antreprenori.
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Scopul modulului,Planul meu de afaceri”este ca, prin intermediul exercitiilor
practice, sa-si dezvolte capacitatea de a elabora un plan viabil de afaceri si de a
planifica organizarea si finantarea unei afaceri sociale. Tinerii vor fi initiati si ghidati
de-a lungul procesului de elaborare a unui plan de afaceri. De asemenea, ei vor
fi familiarizati cu aspectele financiare, organizationale si juridice ale lansarii unei
afaceri.

Scopul modulului,Operatiuni de afaceri” este de a implica membrii IMPACT
in managementul si derularea afacerilor prin intermediul simularii situatiilor
practice in cadrul jocurilor de roluri sau a ,mini-afacerilor”. In acest modul, tinerii
se vor implica in activitati de marketing si publicitate, vanzari si achizitii, precum
si in activitati organizationale referitoare la ,mini-afacerea” lor. in plus, membrii
IMPACT vor fi familiarizati cu aspectele administrative, financiare si de dezvoltare
a resurselor umane in operatiuni de afaceri.



STRUCTURA CURRICULUM
ANTREPRENORIAT SOCIAL

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se
accepta doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.







Structura curriculum antreprenoriat social

Modul Tema COMPETENTE Metodele Proiect
IMPACT intalnirii folosite de servi-
IMPACT ciuin
folosul
comuni-
o e : tatii
Valori/Atitudini Abilitdti Cunostinte ’
20. 1.Progres | V- Constien- A - Diferen- | C- Numeste - Jocde E.P/EL/
Introduce-re | si posibi- tizeaza tiazd intre cel putin spargerea | E.E.
in antrepre- | litdti; idei | importanta ideea de trei idei de ghetii
noriatul care au asumdrii antrepre- antreprenoriat | - Studii de
social schimbat | responsabilidtii | noriat social caz
lumea personale siideea de - Exercitiu
in ceea ce afacere
priveste
initiativa si
activitatea
antrepreno-
riald
2. Antre- V- Constienti- | A- Lucreazd | C- Numeste «Joc E.P/EL/
prenorii zeazd modul in echipa cel putin trei + Povestire | E.E.
sociali: in care indivizii antreprenori - Jocderol
portrete pot produce sociali « Discutii
o diferentd C- Enumerd libere
pozitiva in cinci « Lucru pe
lume caracteristici grupe
ale antrepre-
norilor sociali
3.Dezvol- | V-intelege A - Explica C - Descrie «Jocde E.P/EL/
tarea unei | importanta modelul de | pasii prin spargerea | E.E.
afaceri dezvoltdrii dezvoltarea | carevortrece | ghetii
sociale afacerilor unei afaceri | in crearea - Vizionare
-dela sociale sociale propriei afaceri | film
inspiratie sociale « Lucru pe
la realitate grupe
21.Potentia- | 1. Spiritul | V- Intelege A-Ascultd C-Descrie +Jocde E.P/E.L/
lul meu de antrepre- | importanta activ si conceptul spargerea | E.E.
antreprenor | norial in increderii in exerseazd de conflict si ghetii
exemple sine intelegerea | consecintele - Discutie
delanga V- Manifestd | A-Sociali- acestuia in liberd
noi curaj in relatiile | zeaza si cadrul unui « Lucru pe
cu antreprenori | impdrtdseste | grup grupe
din comunitate | informatii « Simulare
cu membrii interviu
grupului
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2.Trasaturi | V- Isiasumd A-Constru- | C-Defineste «Jocde E.P/EL/
comune valorile si ieste un celputincinci | spargerea | E.E.
antre- calitatile unui | chestionar caracteristici ghetii
prenorilor | antreprenorde | sau o grild ale unui « Lucru pe
perfor- succes deevaluare | antreprenorde | grupe
manti A-Negocia- | succes
zdin
interiorul
unui grup
diferite
calitati si
caracteristici
3.Potfi V-Isievaluea- | A- Isi C- Defineste «Jocde E.P/EL/
euun zd propriile stabileste celputincinci | spargerea | E.E.
antrepre- | abilitdti pentru | trei obiective | caracteristici ghetii
nor de adeveni pentru ale unui - Evaluare
succes? antreprenor dezvoltarea | antreprenor de | personala
potentialului | succes « Discutii
de antrepre- libere
nor
A - Andlizea-
zd si evalu-
eazd creativ
informatii
si situatii
despre
subiecte
diferite
22. Nevoile 1. Grupuri | V-Constien- A-Concepe | C-Defineste «Jocde E.P/E.l/
si dorintele de persoa- | tizeazd siaplica un grup spargerea | E.E.
comunitatii ne si problemele chestionare | dezavantajat | ghetii
nevoile lor | diverse ale intr-un mic - Exercitiu
diferitelor proiect de de grup
grupuri cercetare « Lucru
dezavantajate individual
din comunitate
2.Resurse- | V- Constien- C- Identifica - Jocde E.P/E.l/
le comun- | tizeazd cd cel putin trei spargerea | E.E.
itatii pentru orice resurse din ghetii
problema comunitate - Exercitiu
existd si o pe care ar pe grupe
oportunitate putea sd le - Vizitd in
foloseascd in comunitate
scopuri antre-
prenoriale
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3.Schimb- | V-intelege C- defineste +Jocde E.P/E.L/
area rolul antrepre- conceptul de spargerea | E.E.
sociala noruluiina schimbare ghetii
produce o sociald « Discutii pe
schimbare teme date
sociala
4. Prioritati A - utilizeazd +Jocde E.P/EL/
in alegerea tehnici de spargerea | E.E.
unei decizie ghetii
probleme participativd - Discutii pe
din comu- A-argumen- teme date
nitate teazd
criteriile
de alegere
aunei
probleme
23.ldeea 1.Inovatie | V-Demon- A-Apreciaza | C-Enumerd - Exercitii E.P/E.L/
mea de si creativi- | streazd importanta | caracteristici de gandire |E.E.
afaceri tate deschiderea creativitdtii | ale creativitatii | creativa
pentru ideinoi | in produce- «Vizionare
rea unei film
schimbari « Povestire
pozitive » Exercitiu
la nivel de de creativi-
comunitate tate
A -Dezvolta
idei originale
si solutii
creative
pentru
diferite
situatii
2. Genera- A-ldentificd | C-Defineste +Jocde E.P/EL/
rea unei oportunitdti | notiunea de energizare | E.E.
idei viabile de afaceri pe | oportunitate - Exercitii de
care sa plan local de piatd creativitate
ajute la
rezolvarea
problemei
alese

29



Structura curriculum antreprenoriat social

30

3. Testarea A - Detectea- « Discutii E.P/E.L/
ideii de zd si justifica libere E.E.
afaceri oportunitdti +Jocde
care au luare a
potential deciziilor
pentru
afacerea
sociald
A-Face
diferenta
intreo
afacere si o
oportunitate
de piatd
24. Planul 1. lImpor- V - Constien- C-Defineste | +Jocde E.P/E.L/
meu de tanta tizeazd planul de spargerea | E.E.
afaceri planificarii | importanta afaceri ghetii
si elabora- | planului de C-Enumerd « Povestire
rea planu- | afaceri pasii elabordrii
lui de unui plan de
afaceri afaceri
2. Defini- A - Utilizeaza | C- Defineste -Jocde E.P/E.L/
rea produ- termeni produsul sau spargerea | E.E.
sului si/sau specifici serviciul oferit | ghetii
serviciului pentru « Prezentare
definirea
produsului
saua
serviciului
oferit
3. Analiza A-Identificd | C-Descrie «Jocde E.P/E.l/
pietei asteptdrile piata sigrupul | spargerea | E.E.
- clienti si potentialilor | tintd pentru ghetii
cumpara- clienti vanzarea Lucruin
tori referitor la produsuluisau | grupe
produsele serviciului - Cercetare
sau serviciile de piata
oferite
A - Proiec-
teaza si
conduce un
studiu de
piata
4. Proiectii A - Explica C-Enumerd - Joc E.P/EL/
financiare importanta | capitolele energizant | E.E.
previziunilor | principale din | < Prezentare
financiare costurile +Jocde
simulare
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A -Diferen- | de pornire, de
tiazdintre productie sau
contul de de operare
profit si
pierdere si
cashflow
A - Determi-
nd pragul de
rentabilitate
si decide
pretul unui
produs
5.Planul A-Creeazd | C-Defineste - Joc E.P/EL/
de marke- un plan de elementele energizant | E.E.
ting marketing de identitate « Prezentare
A-Creeazd | pentru « Lucru pe
unpliantsi | firmele de grupe
o carte de antreprenoriat
vizitd social, sigla si
logo-ul
C-Enumerd
cel putin doud
exemple de
instrumente de
marketing
6. Resurse A -Dimen- C- defineste +Joc E.P/E.L/
umane si sioneaza cel putin trei energizant | E.E.
admini- necesarul roluri cheie « Prezentare
strarea deresurse intr-o afacere | - Lucru pe
afacerii: umane grupe
fmpartirea pentru
responsa- afacerea
bilitatilor sociala
7. Finanta- A - Stabileste | C-Enumerad «Joc E.P/E.L/
rea afacerii necesarul trei surse de energizant | E.E.
de finantare | finatare aunei | +Lucruin
si sursele afaceri echipa
pentru
pornirea
afacerii
A -Intocmes-

te un plan de
afaceri
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25. Operati-
uni de afaceri

1. Evidente | V- Exerseazd A -Inregis- C- Defineste - Jocde E.P/E.L/
financiare | responsabi- treazd corect | utilitatea unei | spargerea | E.E.
siraportari | litateain ceea | cheltuielile chitante, a ghetii
ce priveste siveniturile | uneifacturi,a | - Prezentare
evidentiereasi | in registrul unuibon fiscal | - Lucru pe
inregistrarea de casdsiin grupe
corectda jurnalul de
cheltuielilor si | incasdri si
incasarilor plati
A - Realizea-
za un raport
financiar
pentru
investitor
2.Vanzarea C- Enumerd «Jocde E.P/E.I/
produselor factorii cheie spargerea | E.E.
/ serviciilor pentru reusita | ghetii
in vanzari - Exercitiu
C-Enumerd de simulare
pasii necesari | « Prezentare
pentru
incheierea unei
vanzdri
3. Aspecte C-Enumerd - Jocde E.P/E.L/
legale/ celemairele- | spargerea |E.E.
juridice vante forme ghetii
de functionare | - Prezentare
juridicd aunei | ppt
afaceri sociale
C- Explica rolul
principalelor
institutii ale
statuluiin
relatie cu
afacerea soci-
ala
4.Finanta- | V-Isiasuma A - Calculea- | C-Defineste - Joc E.P/E.L/
rea afacerii | responsabi- zd profitul principalele energizant | E.E.
litatea obtinut beneficii aduse | « Lucru pe
sustinerii inurma de afacerea grupe
cauzei sociale | desfdsurdrii | sociald
pentru care activitatii
s-a dezvoltat economice
afacerea
sociald

E.P. = etapa de planificare, E.I. = etapa de implementare, E.E. = etapa de evaluare,
E.C. = etapa de celebrare




MODULUL INTRODUCERE IN
ANTREPRENORIATUL SOCIAL

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se
acceptd doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.

ABSTRACT

Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si descrie
pas cu pas trei intalniri optionale pe tematica,Introducere in antreprenoriatul social” pe care facilitatorii
(liderii), impreuna cu membrii IMPACT, le pot implementa la alegere in cadrul intalnirilor IMPACT.
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Scopul modului ,Introducere in antreprenoriatul social” este de a-i

sprijini pe membrii IMPACT sa inteleaga semnificatia antreprenoriatului social
si a competentelor antreprenoriale, precum si rolul antreprenoriatului si al
antreprenorilor in societate.

sunt:

Obiectivele generale de invatare ale modulului pentru membrii IMPACT

\ s& dezvolte dorinta de implicare sociala, printr-un demers
antreprenorial;

\ sa faciliteze dezvoltarea competentelor de intelegere si interactiune
sociald in comunitatea in care locuiesc;

\ sé initieze tinerii in problematica afacerilor si a initiativelor
antreprenoriale;

\ sa clarifice pasii care trebuie urmati in constuirea unei afaceri sociale.

Structura modului:

intalnirea 1 - Progres si posibilitati: idei care au schimbat lumea
intalnirea 2 — Antreprenorii sociali: portrete

intalnirea 3 - Dezvoltarea unei afaceri sociale: de la inspiratie la realitate

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa

puteti alege din activitatile si metodele propuse pe cele pe care le considerati cele
mai relevante pentru clubul IMPACT tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfaturare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul la

proiectul de serviciu in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in
alegereaactivitatilor din interiorul modulului si aintalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.
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Durata intalnirii
2h

Numele intalnirii

care au schimbat lumea

Modul
Introducere in
antreprenoriatul
social

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

- Afacere

» Antreprenoriat
V - sa constientizeze importanta |« Antreprenoriat social
asumarii responsabilitatii
personale in ceea ce priveste
initiativa si activitatea
antreprenoriala;

A - sa diferentieze intre ideea de
afacere si ideea de antreprenoriat
social;

C - sa numeasca trei idei de
antreprenoriat social.

Materiale de
lucru:

1. Baloane, sfoara,
creioane, post-it-
uri.

2. Coli de scris
pentru flipchart,
creioane colorate,
markere, foarfece,
reviste si ziare
vechi;

2. Studii de caz
printate.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii - Baloane (10 minute)
Exercitiu - Harta comunitatii (40 minute)
Studii de caz (30 minute)

Aspecte administrative (10 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (30 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii - Baloane: Participantii trebuie
sa se gandeasca pentru doua minute in ce fel de societate
ar dori sa traiasca si sa prezinte una sau doua trasaturi ale
acesteia. Ei vor scrie cele doua trasaturi pe un post-it si le
vor lipi pe peretele pentru notite. Dupa aceasta, fiecare va
trebui sa se gandeasca la doua,obstacole”, care fi impiedica
sa corespunda celor doud trasaturi ale societatii ideale.
Impartiti instrumentele de scris, cate doua baloane si doua
bucati de ata fiecaruia si spuneti-le sa scrie pe baloane cele
doua ,obstacole’, cu litere mari. Tinerii vor trebui sa spuna
cele doua cuvinte pe care le-au scris pe baloane. Dupa
aceasta, participantii vor avea posibilitatea sa elimine
aceste doua obstacole. Fiecare isi va lega cate un balon de

intrebari de
procesare /
debriefing:

1. Cat de greu

a fost sd scrieti
raspunsul

la intrebari?

Cum a fost sa

le impartasiti

cu ceilalti
participanti? Ce ati
descoperit despre
voi dar si despre
ceilalti? Ce sunt
obstacolele si cum
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fiecare picior si, cand toata lumea e gata, vor sari pe
baloane pentru a le sparge si, in felul acesta, pentru a
elimina,obstacolele”.

2. Harta comunitatii: impartiti in cateva grupe (a cate 4-5
persoane), participantii primesc o coala de fliphart, culori,
reviste din care pot sa decupeze si sunt rugati sa construiasca
un desen al comunitatii/al tarii, asa cum si-o doresc sa fie
cand vor fi mari. Dupa ce termina, fiecare grupa isi prezinta
siargumenteaza desenele. La final, liderul de club intreaba
cine cred ei ca ar fi responsabilii pentru a face ca aceasta
viziune a lor sa se realizeze. Noteaza pe flipchart si verifica
daca ei, tinerii, sunt si ei nominalizati. Concluzioneaza
impreuna cu membrii IMPACT ca lumea va fi mai buna,
cea pe care ne-o dorim, daca incepem sa o reprezentam
prin idei concrete de schimbare si daca ne asumam fiecare
un rol. Mai departe o sa vedem ce roluri si ce si-au asumat
anumiti oameni pentru a face lumea mai buna.

3. Studii de caz: impartiti in trei grupuri, participantii
primesc fiecare cate un studiu de caz (vezi mai jos) pe care
il citesc in grup. Fiecare grup va trebui sa prezinte celorlalti
povestea.

Studiu de caz 1. Christopher Benz, New York si Bali,
Indonezia - Craftnetwork.

Christopher Benz a fondat in 2007 firma CraftNetwork pentru
a conecta artizani din tdrile in curs de dezvoltare cu pietele
tarilorbogate.Implicdnd mesteriilocalisub numele uneimdrci
renumite, CraftNetwork ii ajutd sd indeplineasca standardele
de calitate si sa raspundd cerintelor pietii, crescandu-le astfel
veniturile. Firma are 26 de angajati si exportda bunuri de la
1.355 de artizani care provin din 124 sate, din trei tdri.
Veniturile firmei in anul 2008 au fost de 419.000 de dolari, iar
acum tinteste la o cifra de afaceri 672.000 de dolari.

Studiu de caz 2. Sam Goldman si Ned Tozun, San Francisco,
New Delhi si Shenzhen, China - D.Light Design

Goldman si Tozun s-au intdlnit prima datd in 2005, la un MBA
(o formd de studii postuniversitare in domeniul afacerilor).

pot fi depasite?

Ce ati invatat
despre propria
persoana si despre
ceilalti in urma
acestui exercitiu?

2.Ceati
reprezentat in
harta voastra? Va
rog sa descrieti.
Care sunt
elementele care
fac lumea mai
buna? Cum ati
putea contribui
voi pentru a face
lumea mai buna?
Ceinseamna
schimbarea?

Cum puteti

voi, individual,

sa produceti
schimbarea?

3. Fiecare grup va
trebui sa raspunda
la doua intrebari:
de ce este speciala
ideea de afacere
pe care au

citit-o si care sunt
beneficiile pe care
le aduce o astfel
de afacere?
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Au lucrat impreund la o temd de clasd, pentru a face produse
accesibile. Produsul lor a fost o lampad solard, cu leduri, pe
care au oferit-o spre vanzare gospodadriilor rurale, care nu
dispuneau de electricitate.

Firma are acum 50 de angajati si produsele lor se adreseazd
persoanelor care castigd mai putin de 5 dolari/zi. Ldmpile
costd intre 15 si 40 de dolari si pot fi achizitionate printr-un
program de imprumut. Firma se asteaptd anul acesta la o
cifra de afaceri de 5 millioane de dolari.

Studiu de caz 3. Scott James, Brainbridge Island, Wash
- Fair Trade Sport.

James conduce o afacere prin care produce si vinde mingi de
fotbal. Mingile sunt fabricate in Pakistan, iar angajatii sunt
citeva sute de persoane, pldtite decent. Cauciucul din care
se fabrica mingile este produs in India si Sri Lanka, platit de
asemenea cu venituri decente. Cifra de afaceri a firmei se
aproprie de 500.000 de dolari si James doneaza tot profitul
obtinut unor organizatii nonprofit, care activeazd in interesul
copiilor.

Dupa ce grupele isi prezinta povestea si raspund la
intrebarile de procesare, liderul de club puncteaza cele trei
idei de afaceri sociale si pune imagini sugestive in dreptul
fiecareia pentru ca participantii sa isi aminteasca mai usor.
in acest context, facilitatorul va incerca sa sublinieze
dimensiunile antreprenoriatului social ca:

\ afacere care valorizeazd si promoveaza munca

unor persoane defavorizate;

\ afacere care vinde produse la un pret accesibil

unei categorii de populatie defavorizata;

\ afacere care doneaza profitul pentru cauza unor

persoane defavorizate.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.
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Alte recomandari/idei:

Membrii IMPACT pot primi ca sarcina
pentru acasad, sa faca o mica cercetare
(internet, reviste, etc.) pentru a afla si
alte idei de afaceri care au contribuit la
crearea uneilumimaibune.Pentru data
viitoare pot aduce cu ei o fotografie, o
imagine sau sa comunice facilitatorului
link-ul pentru a fi listata la imprimanta.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://images.businessweek.
com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/6.htm

2. http://images.businessweek.
com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/8.htm

3. http://images.businessweek.
com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/9.htm

4. http://www.craftnetwork.com/
5. http://www.dlightdesign.com/
6. http://fairtradesports.com/

7. David Bornstein, How to Change
the World, Oxford University Press,
2007
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Numele intalnirii Durata intalnirii

2. Antreprenorii sociali - 2h

Portrete

Modul
Introducere in
antreprenoriatul
social

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Antreprenori sociali
V - sa constientizeze modul

in care indivizii pot produce o
diferenta pozitiva in lume;

A - sa lucreze in echipa;

C - sa numeasca cel putin trei
antreprenori sociali;

C - sa enumere cel putin

cinci caracteristici/calitati ale

antreprenorilor sociali.

Materiale de
lucru:

1. Cartonase,
creioane;

2. Foaie si creion
pentru fiecare
participant

3. Film -
Mohammad Yunus
4. Poveste Florance
Nightingale

5. Hartie, creioane
colorate

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc de spargere a ghetii - Cine sunt eu? (10 minute)
Alte idei de antreprenoriat - discutie libera (15 minute)
Vizionare film - Muhammad Yunus (20 minute)
Povestea lui Florence Nightingale (20 minute)
LPortretul robot” al antreprenorului (20 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Lucrul la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1.Jocdespargereaghetii-Cine sunteu? Fiecare persoana
va avea lipit pe spate o poza sau un nume al unei persoane
faimoase din domeniul antreprenoriatului. Participantii
se vor amesteca prin sala si vor trebui sa afle ce este scris
pe spatele lor. Ei vor putea pune intrebari celorlalti, insa
raspunsurile vor fi doar de forma ,da” sau ,nu”. Cand toata
lumea a reusit sa identifice numele persoanelor jocul se
termina.

2. Alte idei de antreprenoriat - discutie libera:
Participantii sunt intrebati ce alte exemple de idei de
antreprenoriat care au schimbat lumea au mai gasit.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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Se face un panou de modele la care se adauga cele aduse
acum de tineri si la care vor mai fi addugate si altele.
Liderul intreaba care este diferenta dintre cei care au o
afacere pentru profit si cei care dezvolta o afacere pentru
a rezolva problemele oamenilor. Facilitatorii vor trebui
sa cerceteze nume de persoane faimoase in domeniul
antreprenoriatului social.

3.Vizionare film - Muhammad Yunus: Liderul face o scurta
introducere despre Muhammad Yunus. Se vizioneaza
filmul cu Yunus. Discutii dupa vizionare: Ce v-a impresionat
cel mai mult la acest om? Cum il puteti caracteriza? Ce |-a
determinat sa inceapad afacerea cu banca? De ce credeti ca
a avut succes? Vezi la bibliografie link-ul filmului.

4. Poveste — Florence Nightingale: Florence Nightingale
s-a nascut intr-o familie britanica bine pozitionata in
societate. Parintii ei, William si Fanny Nightingale, faceau
parte din acea categorie de oameni instariti, cu proprietati
imobiliare, deschisi calatoriilor. Una dintre calatoriile
facute, sianume cea din 12 mai 1820, la Florenta, a adus cu
sine un nou copil, sianume pe Florence. Cele doua fete ale
familiei au fost educate pentru a deveni doamne in lumea
burgheza britanica. Cu toate acestea, Parthenope, sora
cea mare a lui Florence, era interesata de desen, broderie
si retete culinare, in timp ce Florence petrecea foarte mult
timp studiind latina, matematica si filosofia.

Se spune ca Florence Nightingale avea, inca din copilarie,
probleme emotionale, explicabile poate doar daca ne
gandim ca tatal sdu era o persoana retrasa, in timp ce mama
sa era entuziasta si joviala. Dorinta de a-si ajuta semenii a
aparut din adolescentd, confirmarea fiind insemnarile ei
din jurnalele acelei perioade.

Cu timpul, sentimentele sale au devenit si mai puternice.
Se simtea limitata si inutila si isi cduta ocupatii care sa
ofere un sens vietii. Aceste dorinte puternice contraveneau
planurilor mamei sale, care ar fi dorit s-o marite.

Anul 1837 a fost decisiv in viata ei. Asa cum reiese din
insemnarile saledin 17 februarie, Florence aavut o revelatie:
“Dumnezeu mi-a vorbit si m-a chemat in slujba Lui."

3. Care este
mesajul transmis?
Ce v-a impresionat
cel mai mult la
Muhammad
Yunus? Cum il
puteti caracteriza?
Ce l-a determinat
sa inceapa
afacerea cu banca?
Cum a considerat
Muhammad Yunus
ca poate ajuta pe
cei in nevoie? De
ce credeti ca a avut
succes?

Ce sentimente
aveti in legatura
Cu ceea ce a facut
Muhammad
Yunus? Ce ati
fnvatat din aceasta
experienta despre
antreprenoriatul
social? Ce ar putea
fi aplicat in tara
noastra?
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Afirmatia a dat nastere unor controverse, dar Florence nu
a fost o persoana care sa sufere din punct de vedere psihic
si nici nu a fost o impatimita a religiei. Tocmai din aceasta
cauza nu poate fi acuzata de misticism.

in 1839 cele doud surori au fost prezentate la Curte si si-au
petrecut vacanta la Londra. A fost perioada in care mama
lor si-a dublat eforturile pentru a le marita.

Aflarea vestii ca Florence va deveni infirmiera a avut
consecinte violente. In perioada victoriana, infirmierele
erau desconsiderate de clasa burgheza, spitalul nu era nici
pe departe cel mai indicat loc pentru o viitoare doamna de
societate.

Parintii sai s-au opus categoric deciziei luate de fiica lor,
interzicandu-i orice actiune in acest sens. Reactia parintilor
i-a provocat o depresie puternica, Florance pierzandu-si
astfel dorinta de a mai trai. In taina, a adunat cat mai
multe informatii privind desfasurarea activitatii spitalelor
din Anglia, starea lor sanitara si tratamentul oferit. Si-a
dezvoltat astfel planul de creare a unui sistem de tratament
medical adecvat.

in aceasta perioada (1847) i-a cunoscut la Roma pe Sidney
si Liz Herbert, secretarul de stat al Angliei si sotia acestuia.
in momentul in care a implinit 31 de ani, Florence s-a decis
sa plece in Germania, ldasand in urma restrictiile impuse de
familie, pentru a urma cursuri de specialitate.

Dupa intoarcerea in Regat, Liz Herbert a recomandat-o
pentru functia de directoare a spitalului pentru femei din
Harley Street. Institutia, dupa spusele lui Charles Dickens,
a fost transformata de Florence intr-un spital adevarat: cu
bucatdrie,grupurisanitare,farmacie, lifturisiclopoteipentru
solicitarea ajutorului. Adevarata capacitate de organizare
si-a aratat-o abia in anul 1854, in timpul razboiului din
Crimeea. Conditiile din spitalele pentru soldatii englezi
raniti in Crimeea, descrise de primul reporter de razboi din
istorie - William Russell, erau infricosatoare: lipsea ingrijirea
medicala de specialitate iar igena era inexistenta.

Pentru a dezamorsa situatia, guvernul britanic a hotarat sa
trimita pe cineva capabil care sa se ocupe de acest serviciu,
si anume pe Florence Nightingale. Aceasta, insotitd de 38
dintre cele mai bune infirmiere formate de ea, a ajuns la

4. De ce este
considerata
Florence
Nightingale un
antreprenor social?
Ce calitati avea? Ce
piedici a trebuit sa
depaseasca pentru
areusi? Care

este importanta
unor astfel de
initiative la nivel
de comunitate?
Cum puteti voi
ajuta comunitatile
sa progreseze si sa
devina mai bune?
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spitalul de pe front pe 21 octombrie 1854. Bazele britanice
erau amplasate in Scutari, (sau Uskiidar, o suburbie a
Istanbulului), la 545 km de Crimeea.

Acolo au descoperit ca soldatii raniti erau prost ingrijiti
de personalul medical complet demoralizat ca urmare a
indiferenteioficiale. Pe deasupra, eralipsa de medicamente,
igiena era neglijata, iar infectiile in masa erau raspandite,
multe fiind fatale. Nu exista echipament pentru prepararea
mancarii pentru pacienti. Doctorii britanici desconsiderau
aportul infirmierelor in recuperarea postoperatorie a
ranitilor.

Florence si colegele ei au inceput prin curatirea temeinica a
spitalului si a echipamentelor, precum si prin reorganizarea
Scutari, rata mortalitatii nu a scazut, ba din contra, a
inceput sa creasca. In timpul primei sale ierni la Scutari
au murit 4077 de soldati, majoritatea din cauza unor boli
ca tifosul, holera si dizenteria, nu din cauza ranilor. in
spital conditiile erau mizerabile din cauza suprapopularii,
ventilatiei proaste si a lipsei grupurilor sanitare. O comisie
sanitara a guvernului britanic a fost trimisa la un moment
dat si a reglat aceste aspecte. Mortalitatea a fost redusa.
Nightingale a continuat sa creadd ca rata de mortalitate
a crescut din cauza alimentatiei proaste si supraincarcarii
cu soldati. Dupa ce s-a intors din Marea Britanie, ea a
inceput sa colecteze dovezi pentru a le prezenta Comisiei
Regale pentru Sanatate in Armata pentru a demonstra ca
majoritatea soldatilor au fost omorati de conditiile proaste
din spitale. Aceasta experienta a influentat-o si mai tarziu
in cariera, ea sustinand mereu importanta conditiilor de
trai. Ca urmare, a contribuit la reducerea mortalitatii in
armata britanica pe timp de pace, indreptand atentia
asupra aspectelor ce tin de igiena in spitale.

O data cu marirea numarului de raniti adusi de pe front,
spiritul organizatoric al lui Florence a fost apreciat de
doctori.Tn acea perioada, ea si-a dobandit numele de, Lady
with the Lamp” (Femeia cu lampa), deoarece personalul
infirmier facea turul de noapte al saloanelor. Totusi, in
momentul in care spitalul a inceput sa functioneze
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normal, ea s-aimbolnavit atat de grav, incat, dupa revenirea
in Anglia, la varsta de 37 de ani, a rdmas paralizata la pat.
Cu tenacitate si ambitie, ea si-a depasit invaliditatea si a
condus actiunea de organizare a spitalelor de garnizoana
din Anglia, a creat un sistem de sanatate in India, a infiintat
si a condus scolile sanitare. Nimeni nu a fost deranjat de
faptul ca, practic, consultatiile aveau loc in dormitorul
lui Florence sau prin corespondenta. I-au cerut pdrerea
ministri, generali si directori, iar ea le-a raspuns cu acelasi
profesionalism. A ajuns astfel, de-a lungul vietii, sa scrie
peste 17.000 de scrisori, ceea ce-i confera un loc inalt in
istoria epistolografiei.

Datorita ei, s-au infiintat Academia Medicala Militara si
Scoala de infirmiere de pe langa Spitalul Sf. Thomas.

Cu timpul, depresia ei, revenita sub influenta bolii, s-a
agravat. Florence a limitat contactul cu exteriorul pana la
minimul necesar. Se simtea singura sineimplinita. Niciodata
Nnu s-a casatorit, desi spre bucuria mamei, la inceput, a avut
multi pretendenti. Unul dintre ei, Richard Monckton Milles,
a iubit-o toata viata. Din pacate, refuzat dupad sapte ani de
incercari, acesta nu s-a mai intors niciodata.

La batranete s-a impacat cu oamenii: mult timp si I-a
petrecut cu infirmierele sale la picnicurile organizate pe
proprietatea surorii sale din Chaydon si si-a vizitat familia.
in 1901 si-a pierdut definitiv vederea, ceea ce a impiedicat-o
sa corespondeze. Sase ani mai tarziu, ca recunoastere
a activitatii sale, i s-a acordat Ordinul pentru merite
deosebite.

Florence Nightingale a murit pe 13 august 1910 si a fost
fnmormantata in cavoul familiei din East Wellow.

5. ,Portretul robot” al antreprenorului: in grupuri mai
mici (4-5 persoane) participantii vor trebui sa faca un
Lportret robot” al antreprenorului social, asa cum il percep
ei, dupa exemplele date. Vor trebui sa deseneze si pe rand
sa prezinte pe grupe. Liderul va trebui sa rezume la sfarsit
care sunt asemanarile si deosebirile.

6. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
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7.Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.youtube.com/
watch?v=TPk2gRuldj0

2. http://ro.wikipedia.org/wiki/
Florence_Nightingale

3. Bornstein David, How to Change
the World: Social Entrepreneurs
and the power of new ideas, Oxford
University Press, 2007

Numele intalnirii Durata intalnirii Modul
3 .Dezvoltarea unei afaceri Introducere in
sociale: de la inspiratie la 2h antreprenoriatul
realitate social
Obiective specifice de invatare [ Concepte: Materiale de
- valori, abilitati si cunostinte lucru:
(V.A.C)). 2. Coli flipchart,
Membrii IMPACT vor putea: markere, hartie,
« Afacerea sociala creioane;
V - sa inteleaga importanta 3. Film
dezvoltarii afacerilor sociale; - Paul Polak,
A - sa explice modelul de Videoproiector,
dezvoltare a unei afaceri sociale; speakere;
C - sa descrie pasii prin care vor 4. Cartonase cu
trece in crearea propriei afaceri pasii dezvoltarii
sociale. propriei afaceri.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc de spargere a ghetii — Ne transformam (10 minute)

Activitate introductiva — Afacerea sociala (15 minute)

Vizionare film — Paul Polak (30 minute)

Lucru pe grupe - Etape in dezvoltarea unei afaceri sociale (30 minute)
Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (30 minute)
Aspecte administrative (5 minute)
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Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii — Ne transformam: Rugati
echipa (daca grupul este mare puteti forma doua echipe)
sa vind mai aproape astfel incat sa va poata vedea pe
dumneavoastra si pe ceilalti participanti, dar sa aiba totusi
un spatiu intre ei. Cereti echipei/echipelor sa formeze
litera H. Dupa un minut sau de doua de confuzie, membrii
echipei vor reusi sa se aseze in forma literei respective.
Aplaudati impreuna cu echipele succesul obtinut si
prezentati urmatoarele sarcini: formati un femoar, inchideti
si deschideti fermoarul; aranjati-va in forma unui elicopter;
deveniti o ghiulea trasa de un tun.

Originalitatea si viteza de care dau dovada echipele in
aceasta activitate pot fi de-a dreptul surprinzatoare.

2. Activitate introductiva — Afacerea sociala: Liderul face
legatura cu lectiile anterioare, cerand de la participanti
sa spuna ce stiu ei acum ca este o afacere sociala. Liderul
puncteaza definitia/explicatia din temele cheie si ca sa
se asigure ca participantii au inteles conceptul ii roaga sa
dea cateva exemple, din viata reala sau imaginate de ei.
Introduce apoi tema acestei intalniri, si anume, modul in
care ajungem sa dezvoltam o afacere sociala.

Este delimitat conceptul: O afacere sociala este o afacere
care are ca scop rezolvarea unei probleme sociale. Scopul
social are la fel de multa importanta ca si producerea de
profit pentru ca prin obtinerea profitului poate contribui
la rezolvarea unei anumite probleme. Ca orice alta afacere,
o afacere sociala genereaza profit prin vanzarea de bunuri
si/sau servicii pe o anumita piatd, deci aspectul comercial
nu este deloc de neglijat.

3. Vizionare film - Paul Polak: Se vizioneaza filmul in
care Paul Polak vorbeste despre pasii pe care ii urmeaza
el pentru a rezolva o problema printr-o afacere sociala.
Urmeaza discutii pe marginea filmului. Cate trei,
participantii recapituleaza pasii prezentati de Polak si cad
de acord asupra celor mai importanti trei pasi. Vor prezenta
in grupul mare rezultatul discutiei lor in trei iar liderul are

intrebari de
procesare /
debriefing:
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grija sa noteze cei 12 pasi si sa marcheze pe cei care au fost
nominalizati de tineri ca fiind importanti. Liderul intreaba
apoi de ce au ales tocmai acei pasi.

4. Lucru pe grupe - Etape in dezvoltarea unei afaceri
sociale: In grupuri mai mici (4-5 persoane) participantii vor
primi cartonase pe care sunt trecute etapele procesului de
lucru prin care ei vor trece pentru a avea o afacere sociala:

a. clarificarea motivatiei,

b.evaluarea capacitatii de a lansa o afacere socialg,

c. generarea ideii de afacere sociala,

d.testarea ideii de afacere,

e. realizarea planului de afaceri,

f. inceperea activitatii.
Ei trebuie sa aranjeze cartonasele in ordinea logicd a
etapelor. Se prezinta rezultatul obtinut de fiecare echipa
si se puncteaza ordinea corecta, explicand pe scurt cam
ce intra in fiecare etapa si cum o sa o abordam in cadrul
programului de antreprenoriat.

5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii.
6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru

documentare:

1. http://www.youtube.com/
watch?v=kSEGN-EJJho

2. http://www.paulpolak.com/

3. http://www.forthsector.org.uk/
docs/New_BusPlanGuide.pdf
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MODULUL POTENTIALUL
MEU DE ANTREPRENOR

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se

acceptd doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.

ABSTRACT

Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si
descrie pas cu pas trei intalniri optionale pe tema,Potentialul meu de antreprenor” pe care facilitato-
rii (liderii) impreuna cu membrii IMPACT le pot implementa, la alegere, in cadrul intalnirilor IMPACT.







Modulul Potentialul meu de antreprenor

Scopul modului ,Potentialul meu de antreprenor”este de a oferi membrilor
IMPACT posibilitatea de a-si evalua propriul potential antreprenorial in termeni de
competente profesionale, de afaceri si personale si de a ajusta atitudinile, valorile
si motivatiile lor la cerintele antreprenoriatului social.

Obiectivele generale de invatare ale modulului pentru membrii IMPACT
sunt:

\ sa recunoasca modele de antreprenori din mediul de afaceri romanesc;

\ séisi dezvolte abilitatile de intervievare;

\ s& deosebeasca aspectele de etics, responsabilitate fatd de mediu si

comunitate in practica firmelor romanesti;

\ sa stabileasca caracteristicile comune antreprenorilor performanti, ca

baza de evaluare a propriului potential;

\ séisi asume valorile si calitatile unui antreprenor de succes.

Structura modulului:

intalnirea 1 - Spiritul antreprenorial in exemple de langa noi
Intalnirea 2 — Trasaturi comune antreprenorilor de succes
Intalnirea 3 — Pot fi eu un antreprenor de succes?

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa
puteti alege din activitatile si metodele propuse, pe cele pe care le considerati
cele mai relevante pentru clubul IMPACT, tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfasurare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul
la proiectul in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in alegerea
activitatilor din interiorul modulului si a intalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.
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Numele intalnirii Durata intalnirii

1. Spiritul antreprenorial in

Modul
Potentialul meu

exemple de langa noi 2h

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Etica sociala

« Responsabilitate
V - sainteleaga importanta sociala
increderii in sine;

V - sa manifeste curaj in realtiile
cu antreprenori din comunitate;
A - sa asculte activ si sa exerseze
intelegerea;

A - sa socializeze si sa
impartaseasca informatii cu
membrii grupului;

C - sa descrie conceptul de
conflict si consecintele acestuia
in cadrul unui grup.

de antreprenor

Materiale de
lucru:

2. Coli de flipchart,
markere;

3. Coli de scris,
creioane.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii — Numai calitati (10 minute)
Discutie libera — Responsabilitate sociala (30 minute)

Simulare interviu (20 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Lucru in echipe — Alcatuirea ghidului de interviu (30 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (25 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii - Numai calitati: Grupul se
imparte in echipe de trei persoane. in echip, fiecare va
descrie si va fi descris de ceilalti. Timp de un minut doi
participanti vor gasi numai caracteristici pozitive despre
cel de-al treilea, si anume: 1 si 2 despre 3; 2 si 3 despre 1;
1 si 3 despre 2. Echipele se pot schimba, iar jocul poate
continua.

2. Discutie libera — Responsabilitate sociala: Liderul face
legdtura cu intalnirea anterioard, spunand ca acum vom
trece prin pasul 2 al dezvoltarii unei afaceri, sianume sa

intrebari de
procesare /
debriefing:
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ne evaluam capacitatea de a demara o afacere sociala.
O sa incepem prin a cerceta in jurul nostru care sunt
antprenorii care se bucurd de o buna reputatie ca sa vedem
ce ingrediente/caracteristici sunt importante pentru a
conduce o afacere.

Din pacate, in Romania avem putine exemple de
antreprenori sociali, dar vom finvata si din exemplele
celor care conduc o afacere obisnuita. Liderul intreaba
participantii ce inteleg ei printr-o afacere responsabila
din punct de vedere social si noteaza raspunsurile lor pe
flipchart. Exemple: se poarta frumos cu angajatii, nuinseala
partenerii, plateste taxele catre stat, are grija sa nu distruga
mediul, face sponsorizari, etc. Liderul cere apoi tinerilor sa
dea exemple de astfel de firme, de pe teritoriul Romaniei si
cu precadere din comunitatea in care traiesc.

3. Lucru in echipe - Alcatuirea ghidului de interviu:
Pentru a putea raspunde mai bine intrebarilor de mai sus, o
sa mergem sa vorbim cu cativa antreprenori responsabili,
dar trebuie sa ne pregatim mai intai. In grupuri mai mici
(4-5 persoane) participantii vor pregati un scurt ghid de
interviu. Vor incepe cu scopul interviului (de ce mergem sa
vorbim cu acea persoana) si vor elabora cateva intrebari pe
care urmeaza sa le puna antreprenorului.

4. Simulare interviu: Urmeaza un joc de rol, in care liderul
este antreprenor si, pe rand, cate un reprezentant al fiecarei
grupe vine sa testeze intrebarile, simuland interviul. Liderul
are grija sa puncteze lucrurile care se fac si care nu se fac la
un interviu/discutie cu antreprenorul.

5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii.
6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

2. Ce seintelege
prin afacere
responsabila din
punct de vedere
social? De ce nu
sunt toate firmele
asa? E greu sa

fii responsabil

din punct de
vedere social?

Ce impiedica
antreprenorii din
Romania sa fie mai
responsabili din
punct de vedere
social? Ce abilitati
au ei, deosebite
fata de ceilalti
antreprenori?
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Alte recomandari/idei:

Activitatea pe teren: Liderul imparte
participantii in grupuri (4-5 persoane)
si aloca fiecare grup unui antreprenor
local, care a fost contactat anterior
pentru a-si da acordul.

Grupurile de tineri vor merge la
antreprenor pentru a-i lua un interviu,
conform ghidului de interviu stabilit
la activitatea de club. Interviul va dura
intre 30 si 50 de minute, dar depinde
foarte mult de persoana intervievata.
Contactele cu antreprenorii vor fi
realizate de lider iar tinerii, singuri,
vor merge la adresa si ora stabilita.
Pentru un club de 15 persoane ar
trebui sa existe 2-3 antreprenori locali.
Din aceste interviuri dorim ca tinerii
sa afle cat mai multe despre calitatile
antreprenorului.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Brosurile de la Gala Oameni pentru
Oameni - Asociatia pentru Relatii
Comunitare

2. http://www.responsabilitatesociala.
ro/

3. http://www.csr-romania.ro/

Numele intalnirii

2. Trasaturi comune
antreprenorilor de succes

Durata intalnirii

Modul
Potentialul meu
2h de antreprenor

unui antreprenor de succes;

A -sa construiasca un
chestionar/o grila de evaluare;

A - sa negocieze in interiorul

unui grup diferite calitati si
caracteristici;

C - sa defineasca cel putin cinci
caracteristici ale unui antreprenor
de succes.

- Creativitate

+ Dorinta de munca
» Perseverenta

+ Dorinta de invatare

Obiective specifice de invatare [ Concepte: Materiale de

- valori, abilitati si cunostinte lucru:

(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea: « Pasiune 1. Coli de hartie
-incredere in fortele | A4, instrumente de

V- sa isi asume valorile si calitatile | proprii scris;

2. Coli de hartie
A4, instrumente
de scris,

cartonase, buline
autocolante;

3. Coli de hartie
A4, instrumente de
scris;
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Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc de spargere a ghetii — Poemul antreprenorului (20 minute)

Lucru pe grupe - Trasaturile antreprenorilor(30 minute)
Cum se face un chestionar de evaluare (35 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (30 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii - Poemul antreprenorului:
Liderul face legatura cu intalnirea anterioara, mai ales
ca tinerii au avut intre timp experienta interviului cu un
antreprenor de succes. Fiecare grup care a fost la interviu,
trebuie sa reflecteze asupra discutiei avute cu acel om
de afaceri si sa schiteze un portret al acestuia din care sa
reiasa calitatile sau caracteristicile care l-au ajutat sa aiba
succes in demersul sau. Pentru aceasta, tinerii vor trebui sa
isi foloseasca creativitatea si sa compuna o poezie. Discutie
pe marginea calitatilor identificate.

2. Lucru pe grupe - Trasaturi ale antreprenorilor: Din
exemplele antreprenorilor din comunitate, dar si a altora
despre care am auzit, care sunt trasaturile comune ale
celor care incep o afacere? in grupuri mai mici, de cate 3-4
persoane, participantiivorfaceolistdacelormaiimportante
trasaturi/calitati. Liderul explica modul in care le vor fi
enuntate. Exemple: pasionat in ceea ce face, increzator
in sine, vizionar, muncitor, etc. Fiecare caracteristica este
scrisa pe un cartonas. Tinerii le vor citi pe rand iar liderul
le lipeste pe un perete astfel incat sa fie toate vizibile. Din
acestea, participantiile vor alege pe primele 10, cu adevarat
relevante in munca si pentru succesul unui antreprenor.
Pentru a face acest lucru, fiecare dintre participanti va
putea acorda puncte (3,2 si 1) la primele trei considerate ca
fiind pe primele trei locuri. Liderul face punctajele pentru
fiecare criteriu si le pastreaza pe perete pe primele 10 care
intrunesc cele mai mari scoruri.

3. Cum se face un chestionar de evaluare: Liderul le arata
participantilor cum criteriile identificate si alese de ei pot fi
utilizate pentru a face un chestionar de evaluare.

intrebari de
procesare /
debriefing:

1. De ce aceste
calitati si nu
altele? La ce s-au
dovedit utile
aceste calitati?
Sunt aceste calitati
innascute sau
dobandite?
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Este ca si cum un criteriu se transforma intr-o materie
pentru care elevii primesc note la scoala. Notele pot fi date
dela 1la 10, asa cum se procedeaza in gimnaziu sila liceu,
sau prin calificative, asa cum se primesc in scoala primara.
Liderul i lasa pe participanti sa aleaga scala de notare si
apoi le spune sa copieze fiecare criteriu la ei in jurnal, iar in
dreptul lui scala corespunzatoare. Exemplu:

- Pun pasiune in ceea ce fac 12345678910
- Muncesc foarte mult 12345678910

Acest formular de evaluare va fi folosit in lectia urmatoare
pentru a verifica, de data aceasta, potentialul fiecaruia
dintre participanti pentru a deveni un antreprenor de
succes.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.articlealley.com/article_
475506_15.html

2. http://www.shahruddin.com/
characteristics-of-successful-
entrepreneurs
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Numele intalnirii Durata intalnirii

3. Pot fi eu un antreprenor de
succes? 2h

Obiective specifice de invatare | Concepte:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea: « Pasiune
- Incredere in fortele
V- sa isi evalueze propriile abilitati | proprii

- Creativitate

+ Dorinta de munca
» Perseverenta

+ Dorinta de invatare

pentru a deveni antreprenori;

A - sa-si stabileasca trei obiective
pentru dezvoltarea potentialului
lor de antreprenori;

C - sa defineasca cel putin cinci
caracteristici ale unui antreprenor
de succes.

Modul
Potentialul meu
de antreprenor

Materiale de
lucru:

3. Formular

de evaluare,
instrumente de
Scris;

4. Schita
omuletului, copii
Xerox, instrumente
de scris.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Evaluare personala — Trasaturi antreprenoriale (30 minute)
Evaluare personala - Schita omuletului (30 minute)

(15 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Joc de spargere a ghetii — Ma numesc si imi place (10 minute)

Discutiilibere — Ce nefacem daca nuavem toate caracteristicile unuiantreprenor?

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (30 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii — Ma numesc si imi place: Li se
cere participantilor sa se aseze intr-un cerc. Fiecare trebuie
sa isi spund numele si un lucru pe care ii place sa-l faca,
dupa care trebuie sa il imite. Urmatorul trebuie sa spuna
numele celui dinaintea sa si sa imite gestul sau, dupa care
face acelasi lucru prezentandu-se pe sine. Fiecare trebuie
sa faca acest lucru, repetand ce s-a spus si facut inaintea
lui. Ultimul dintre participantii la joc va trebui sa spuna
numele tuturor.

2. Evaluare personala - Trasaturi antreprenoriale:
Participantii vor avea in fata formularul de evaluare pe
care l-au construit si vor trebui sa se autoevalueze pentru
fiecare caracteristica. Nu ne dorim sa facem o ierarhizare

intrebari de
procesare /
debriefing:
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a participantilorin functie de scor, pentru cai-ar pune intr-o
lumina nefavorabila pe cei cu scoruri micisii-ar descuraja.in
schimb, putem intreba pe fiecare, daca rezultatul evaluarii i
se potriveste si ce spune despre el, ca persoana.

3. Evaluare personala — Schita omuletului: Se continua
autoevaluarea.Liderulimparte participantilorfoile cuschita
omuletului. Fiecare completeaza pentru sine: in dreptul
capului omuletului - care sunt cele mai bune cunostinte pe
care le are acum; in dreptul mainilor omuletului — care sunt
cele mai tari/importante abilitati, ce stie sa faca; in dreptul
inimii — care sunt cele mai importante valori ale sale. (Pe
scurt: ce stie, ce poate, ce conteaza cel mai mult pentru el).
Fiecare prezinta, liderul are grija sa felicite si sa sublinieze
aspectele relevante pentru un antreprenor.

4. Discutii libere - Ce ne facem daca nu avem toate
caracteristicile unui antreprenor? intreaba participantii ce
cred ca le lipseste in mod esential, sau la ce caracteristica
inregistreaza o nota mai mica si ce cred ca ar trebui sa
faca. Sublineaza faptul ca aproape orice abilitate se poate
construi si ca, mai ales la varsta lor, isi pot propune sa
invete si sa devind mai buni. Important este ca ei sa vrea
cu adevarat. Pasiunea, munca si perseverenta se dovedesc
din nou trasaturi importante pentru succes.
Existentaanumitorcaracterisiticipersonaleesteimportanta
si utila pentru succesul unui antreprenor, dar cea mai
mare parte dintre acestea se pot descoperi si dezvolta
asa ca oricine poate deveni un bun antreprenor, daca se
orienteaza spre ceea ce fi place si depune eforturi pentru a
fnvata mai mult.

Concluzioneaza cain club se aduna toate calitatile necesare
unuiantreprenor si, chiar daca un individ nu le are pe toate,
o echipa le poate avea si de aceea vom lucra in parteneriat
pentru o afacere.

5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

3. A fost dificil sa
va autoevaluati? Va
rog sa prezentati
ce cunostinte,
abilitati sau
atitudini credeti ca
aveti dezvoltate?
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Alte recomandari/idei:

Liderul fi incurajeaza sa scrie pe o foaie
de hartie care sunt abilitatile pe care
doresc sa si le dezvolte pentru a deveni
un antreprenor bun. Pe parcursul
programului li se vor da sarcini care sa
urmareasca in mod special dezvoltarea
lor. Tinerii sunt incurajati sa gdseasca
un prieten - adult sau tanar - cu care
sa poata sta de vorba despre abilitatile
lor ca antreprenori, sa poata cere de
la acest prieten un feedback privind
calitatile lor, refacand astfel exercitiul
cu omuletul, dar de data aceasta cu o
parere din afara.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Marilyn Kourilsky, Making a job -
Instructor manual, , Kauffman Center
for Entrepreneurial Leadership, 1999
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MODULUL NEVOILE 3l
DORINTELE COMUNITATII

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se

acceptd doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.
ABSTRACT

Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si descrie
pas cu pas patru intalniri optionale pe tematica,Nevoile si dorintele comunitatii” pe care facilitatorii
(liderii), impreuna cu membrii IMPACT, le pot implementa la alegere in cadrul intalnirilor IMPACT.







Modulul Nevoile si dorintele comunitatii

Scopul modulului ,Nevoile si dorintele comunitatii” este de a dezvolta in
randul membrilor IMPACT dorinta de a cerceta sia cunoaste nevoile comunitatii, de
a identifica potentialul si resursele existente si de a lua decizii privind problemele
asupra carora se vor apleca, spre rezolvare. Tinerii vor invdta despre schimbare si
isi vor dezvolta abilitati si atitudini pentru interactiunea interpersonald: empatie,
comunicare, respect.

Obiectivele generale de invatare ale modulului ,Nevoile si dorintele
comunitatii” pentru membrii IMPACT sunt:

\ sa identifice grupuri dezavantajate si nevoile cu care acestea se

confrunta la nivel de comunitate;

\ sa identifice resurse locale care ar putea fi folosite ca oportunitati intr-o

activitate antreprenoriala;

\ sa descrie schimbarea sociala si rolul antreprenorilor in producerea

schimbarii sociale;

\ sa stabileasca si utilizeze corect criterii de alegere a problemelor sociale

pe care vor sa le rezolve.

Structura modulului,Nevoile si dorintele comunitatii”:
intalnirea 1 - Grupuri de persoane si nevoile lor

intalnirea 2 - Resursele comunitétii

intalnirea 3 - Schimbarea sociala

intalnirea 4 - Prioritati in alegerea unei probleme din comunitate

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa
puteti alege din activitatile si metodele propuse pe cele pe care le considerati cele
mai relevante pentru clubul IMPACT tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfasurare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul
la proiectul in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in alegerea
activitatilor din interiorul modulului si al intalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.
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Numele intalnirii Durata intalnirii

1. Grupuri de persoane si

Modul
Nevoile si dorintele

problemele lor? 2h

Obiective specifice de invatare [ Concepte:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C)).
Membrii IMPACT vor putea: » Nevoi
« Persoane cu nevoi
V - sa constientizeze problemele |- Grupuri
diverse ale diferitelor grupuri dezavantajate

dezavantajate din comunitate;
A - sa conceapa si sa aplice
chestionare intr-un mic proiect
de cercetare;

C - sa defineasca un grup
dezavantajat.

comunitatii
Materiale de lucru:

2.Videoproiector,
film;

3. Foi flipchart,
markere;

4. Foi A4, markere.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de energizare - Capul sus, capul jos (5 minute)

dezavantajat (30 minute)

minute)
Lucru individual - exercitiu de perceptie (20 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Exercitiu de grup - definirea conceptelor: nevoie, persoana in nevoie, grup

Lucru individual/lucru pe grupe - grupuri dezavantajate din comunitate (35

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (25 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de energizare — Capul sus, capul jos: Cereti
grupului sa formeze un cerc, astfel incat participantii sa
se poate vedea intre ei. Explicati-le ca liderul va striga
in mod repetat doua seturi de instructiuni: ,capul sus”
si ,capul jos” Cand se striga ,Capul jos!’, fiecare trebuie
sa se uite in jos. Cand se striga ,Capul sus!” fiecare fsi
ridica privirea si se uita in ochii cuiva din cerc. Sunt doua
consecinte posibile:

a)daca o persoana se uitd la cineva care la randul lui/ei
are privirea indreptata catre altcineva, nu se intampla
nimic (persoana ramane in joc);

b) daca o persoana se uita la cineva iar privirile lor se
intalnesc, ambii jucatori vor avea un strigat scurt si vor

intrebari de
procesare /
debriefing:
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iesi din joc si vor deveni observatori.

O data ce persoanele care si-au intalnit privirea au iesit din
cerc, jocul continua dupa aceleasi reguli pand cand raman
doar doua persoane care vor fi declarate castigatoare.

2. Exercitiu de grup - definirea conceptelor: nevoie,
persoana in nevoie, grup: Liderul le aduce aminte
participantilor filmul in care Muhammad Yunus vorbeste
despre experienta sa cu femeia din India. intreaba cand
Yunus a decis ca este o problema de rezolvat. Daca este
nevoie, se poate revedea secventa. (raspuns: cand a vazut
caalte 25 de persoane erau in aceasi situatie, de trai la limita
saraciei si dependenta fata de furnizorul de materii prime).
Pe baza exemplului lui Yunus, liderul ia pe rand conceptele
si le defineste impreuna cu participantii: ce este o nevoie,
ce este o0 persoand in nevoie, ce este un grup dezavantajat.
Pentru fiecare, cere exemple din comunitate. Poate folosi
chiar imagini sugestive pe un PPT.

3. Lucru individual/lucru pe grupe - grupuri
dezavantajate din comunitate: in mod individual, tinerii
vor trebui sa listeze pe o coala de hartie care sunt grupurile
dezavantajate din comunitatea in care traiesc. Dupa cateva
minute, se vor forma perechi care vor lucra impreuna
pentru listarea acestor grupuri dezavantajate. Apoi, se
formeaza grupuri de cate patru persoane. Fiecare grup va
trebui sa prezinte in fata tuturor participantilor listele pe
care le-au alcatuit.

4. Lucru individual - exercitiu de perceptie: Un mic
exercitiulegat de perceptie (flecare deseneaza ceea ce vede
pe fereastra sau da un procentaj pentru ce inseamna foarte
mult sau se citeste o poveste). Liderul puncteaza faptul
ca ceea ce credem noi ca ar fi 0 nevoie nu este neaparat
aceeasi cu ceea ce simte pe propria piele omul in cauza.
Ar trebui sa urmam exemplul lui Paul Polak si sa mergem
pe teren sa vorbim cu oamenii. Fiecare grup de tineri va
alege un grup de persoane asupra caruia va face o mica
cercetare. La fel ca in cazul interviului cu antreprenorii,
tinerii vor face un mic chestionar cu care vor merge in

2.Ceesteo
nevoie? Ce este

0 persoana in
nevoie? Ce este un
grup dezavantajat?

3. Cat de greu

a fost sa lucrati
singur? Cum s-au
schimbat lucrurile
cand a trebuit sa
alegeti in grupuri
de cate doi sau
patru? Care au
fost cele mai
mari provocari?
Au aparut pareri
diferite?
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comunitate. De data aceasta, intrebadrile alese au si
raspunsuri predefinite. In grupuri mici, pregatesc un mic
plan de actiune pentru cercetarea lor: cand vor merge,

cum isi impart sarcinile, etc.

5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii

6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acesteiintalniri, completearea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Activitatea in comunitate: Tinerii
vor merge in comunitate si vor aplica
chestionarele pe baza carora vor alcatui
un mic raport de cercetare (informatiile
pot fi prelucrate si in Microsoft Excel).

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.youtube.com/
watch?v=TPk2gRuldj0

Numele intalnirii

2. Resursele comunitatii

Durata intalnirii

Modul
Nevoile si dorintele
2h comunitatii

Obiective specifice de invatare [ Concepte: Materiale de lucru:
- valori, abilitati si cunostinte

(V.A.C)). 2. Hartie,

Membrii IMPACT vor putea: + Resurse instrumente de scris;

V - sa constientizeze ca pentru
orice problema exista si o
oportunitate;

C - sa identifice cel putin trei
resurse din comunitate pe care ar
putea sa le foloseasca in scopuri
antreprenoriale.

+ Oportunitati

3. Aparate de
fotografiat;

4. Colide
flipchart, markere,
culori, foarfece,
imprimanta.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Exercitiu de spargere a ghetii - Imi plac oamenii care... (10 minute)
Exercitiu pe grupe - Cand o resursa devine oportunitate? (25 minute)

Vizita in comunitate (45 minute)

Prezentarea rezultatelor - Harta comunitatii (15 minute)

Aspecte administrative (5 minute)
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1. Exercitiu de spargere a ghetii - imi plac oamenii care...:
Toatdlumeaformeaza uncercsivastalalocul sau. Unjucator
este in mijloc, pierzandu-si locul din cerc. El va spune:,,imi
plac oamenii care..” (sugestii: iubesc drumetia, sa manance
cereale la micul dejun, iubesc animalele). Oricine intra intr-
una dintre categoriile amintite va trebuie sa schimbe locul
cu o alta persoana din cerc careia i se aplica si ei categoriile.
Persoana din mijloc va incerca sa obtina un loc in cerc, iar
persoana care va ramane in mijloc va fi cea care va face
noua declaratie. Nu se poate lua niciodata locul de alaturi!

2. Exercitiu pe grupe - Cand o resursa devine
oportunitate? Liderul introduce tema intalnirii si intreaba
participantii de ce cred ca este important sa vorbim si sa
ne uitam dupa resurse din comunitate, chiar daca, aparent,
comunitatea noastra este saraca. Liderul defineste resursa
si cere exemple de la tineri. Discutie: cand o resursa devine
oportunitate? in doua grupuri, tinerii primesc cate o coala
de flipchart, culori, autocolante de diferite forme si culori.
Ei vor trebui sa faca o ,harta” a resurselor din comunitate,
asa cum ar fi o harta turistica dar de data aceasta cu bunuri
materiale si nemateriale care pot fi considerate resurse.

3. Vizita in comunitate: Pentru urmatoarele 45 de minute,
tinerii vor avea un exercitiu practic, in comunitate: se vor
plimba prin oras siimprejurimi si vor fotografia acele lucruri
sau oameni resursa. Fotografiile facute vor fi printate si vor
fi introduse pe harta resurselor comunitatii.

4. Prezentarea rezultatelor - Harta comunitatii: Tinerii
vor prezenta hartile resurselor pentru comunitatea lor.

5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru

Tinerii vor primi CD-uri cu filmul ,Pay | documentare:
It Forward’, pe care vor trebui sa-l
vizioneze pana la urmatoarea intalnire.
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Numele intalnirii Durata intalnirii

Modul

Nevoile si dorintele

3. Schimbarea sociala 2h

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

» Schimbare sociala
- Caritate

V - sd inteleaga rolul » Dezvoltare
antreprenorului in a produce o
schimbare sociala;

C - sa defineasca conceptul de

schimbare sociala.

comunitatii

Materiale de lucru:

3. Film subtitrat,,Pay
It Forward”

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii - A cere si a primi (15 minute)

Discutie pe tema filmului,Pay It Forward” (40 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Discutie pe temele: cersetor, saracie, demnitate (30 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (30 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1.Jocde spargere a ghetii- A cere si a primi: Participantii
sunt rugati sa formeze un cerc intinzand mainile, o palma
va fi deschisa in fata persoanei de langa el, iar cealalta
mana o vor tine stransa, ca sicumartine cevaintre degete.
Jocul incepe, iar fiecare participant cu o mana va da - pur
si simplu atinge palma colegului - iar in cealalta va primi.
Discutii pe tema diferentei de sentimente atunci cand
primesti pentru ca ceri si atunci cand primesti pentru ca
ti se da.

2. Liderul invita participantii sa discute pe temele:
cersetor, saracie, demnitate.

3. Discutie pe tema filmului ,Pay It Forward”: Liderul
introduce tema schimbdrii sociale si prezinta
conceptul (schimbarea sociald urmareste solutionarea
unor probleme ale comunitdtii prin schimbarea
comportamentelor umane la o scara larga.

intrebari de
procesare /
debriefing:

2.1n urma cercetarii
in comunitate au
fost identificate
principalele
probleme, dar cum
pot fi ele rezolvate?
Cum poti sa ajuti pe
cineva cu adevarat?
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Actiunile care urmaresc producerea unei schimbari
sociale presupun implicarea persoanelor afectate in
rezolvarea problemelor lor astfel incat acestea sa isi
poata schimba permanent starea in care se afla).

Pentru a vedea ce inseamna diferenta intre a face
un lucru punctual si a schimba comportamente pe
scard larga liderul va discuta pe marginea filmului
,Pay It Forward” pe care elevii l-au vizionat acasa.

4. Lucrul la proiectul de serviciu in folosul
comunitatii

5. Aspecte administrative: verificarea atingerii
obiectivelor acestei intalniri, completarea listei
de prezentd, anuntarea urmatoarei intalniri, alte
aspecte administrative.

3.Ces-aintamplatin
film? Care a fost subiectul
filmului? Ce au incercat
creatorii filmului sa ne
comunice? Ce v-a placut
cel mai mult in acest
film? De ce? Ce v-a placut
cel mai putin in acest
film? De ce? Care a fost
personajul principal al
filmului? Ce rol a avut in
acest film? Ce a realizat
micul Trevor? Cum a
reusit el sa treaca peste
situatiile dificile? Care
este cheia producerii unei
schimbari ca cea pe care
a reusit el sa o obtind?

A meritat efortul lui? Ce
putem noi invata din
acest film? Ce aplicatie
poate avea acest film in
viata noastra?

Alte recomandari/idei:

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Film ,Pay It Forward”

2. http://www.fundforsouth.org/
social_change.htm
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Numele intalnirii Durata intalnirii

4. Prioritati in alegerea unei

Modul
Nevoile si dorintele

probleme din comunitate 2h

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Prioritati

» Luarea deciziei de
A - sa utilizeze tehnici de decizie | grup
participativa;

A - sa argumenteze criteriile de
alegere a unei probleme.

comunitatii
Materiale de lucru:

2. Coli de scris
pentru flipchart,
creioane colorate,
markere, grila cu
criterii pentru
alegerea problemei.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii - Eu am o casa mica (10 minute)

Discutii despre decizia in grup (30 minute)

Aspecte administrative (10 minute)

Prioritizarea problemelor indentificate in comunitate (50 minute)

Lucrul la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii - Eu am o casa mica:
Facilitatorul va ruga participantii sa se aseze in cerc si
sa fie atenti la ce va face. Facilitatorul va spune un text
asociat cu o miscare pe care participantii vor trebui sa il
repete. Textul este urmatorul:

Am o casd mica asa si asa.......... participantii repeta si
mimeaza

Si fumul se ridica asa si asa........... participantii repeta si
mimeaza

Imi lustruiesc pantofii asa si asa....... participantii repeta
si mimeaza

Si bat la usa casei asa si asa. .......... participantii repeta si
mimeaza

La,Asa si asa” liderul va face o miscare specifica pe care
participantii vor trebui sa o repete. Cantecelul se va face
de mai multe ori pe diferite stari si sentimente, mai rapid
sau mai lent astfel incit participantii sa se energizeze si sa
se amuze.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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2. Prioritizarea problemelor indentificate in comunitate:
Liderul invita participantii sa listeze problemele identificate
in cercetarea de pe teren. intreaba pe care cred c& ar trebui
sa o aleaga din toate cele listate. Alegerea este dificila
pentru ca oricum suferd cineva. Ne-ar trebui anumite
criterii pentru a putea face decizia mai usoard. Liderul
propune urmatoarele criterii:
a. Problema afecteaza un numar mare de persoane,
b. Problema este urgenta; daca nu se face ceva pentru a
o rezolva, situatia se va agrava foarte mult,
c. Grupul afectat este dispus sa se implice pentru
rezolvarea problemei, chiar a mai incercat sa faca ceva
in trecut,
d. Rezolvarea problemei este posibila cu resursele care
se pot strange din comunitate,
e.Rezolvarea problemei sta in puterea unui grup de
tineri/copii.
Liderul scrie cele cinci criterii pe flipchart si face o matrice,
dupa modelul de mai jos, explicand ce inseamna scala.

Problema1 | 5=Da, |4=Da, |3=Posibil |2=Intr-o |1=

in foarte |in mare | intr-o mica Aproape
mare masura | oarecare masura deloc
masura masura

Criteriu 1

Criteriu 2

Criteriu 3

Criteriu 4

Criteriu 5

Liderul le ofera tinerilor foaia cu criterii si le spune ca
fiecare va avea un cuvant de spus in alegerea problemei
si ca decizia este a grupului. Fiecare participant noteaza
pe foaia sa masura in care fiecare criteriu este indeplinit
mai mult sau mai putin. Toate raspunsurile se vor trece
apoi pe flipchart astfel incat se vor vedea toate notarile.
Se va face o medie a lor pentru a fi comparabile notele de
la fiecare problema si ca urmare si alegerea in functie de
problema care are cea mai mare nota. Se stabileste ca acel
grup si respectiv acea problema vor fi cele pentru care vor
dezvolta afacerea sociala mai departe.
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A fost important sa incepem cu acest lucru, pentru ca intr-
o afacere sociala motivatia de a rezolva o problema sociala
este mai importanta decat profitul. Acum stim pentru cine
lucram.

3. Discutii despre decizia in grup: Exemplul de mai sus
asigura participarea tuturor membrilor grupului la luarea
deciziei. Liderul cere participantilor sa ofere si alte modele
de luat decizii de grup. Atunci cand vor fi parteneri, este
important sa se inteleaga cum iau deciziile.

4. Lucrul la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Bibliografie/
Resurse pentru

Este important ca participantii sa retind faptul ca|documentare:

alegerea trebuie sa fie rationala, pe baza unor criterii
sustinute de argumente, nu neapdrat de impresia pe
care au avut-o asupra unei situatii sau a alteia. Subliniati
importanta criteriilor in procesul de alegere.

Alte activitati care pot fi facute: Participantii sunt
impartiti in 2 grupuri. Discutie libera pe urmatoarea
situatie data: detii o anumita suma de bani pe care vrei
sa o investesti in comunitate. Cu aceasta suma de bani
poti face urmatoarele lucruri: poti sa-i donezi unui azil
de batrani ramas fara medicamentatie; poti sa-i donezi
unei familii cu 8 membri, fara resurse financiare; unui
copil afectat de un accident si care are nevoie urgent
de o operatie ale carei costuri familia nu si le poate
permite; unui judecator in varsta de 70 ani, apreciat
pentru dreptatea sa. Pe cine ai ajuta? Dar daca ai putea
sa-i ajuti pe toti, pe rand, in ce ordine i-ai ajuta. De ce?




MODULUL IDEEA MEA DE AFACERE

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se

accepta doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenientd a acestora.
ABSTRACT

Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si
descrie pas cu pas trei intalniri optionale pe tematica,ldeea mea de afacere’, pe care facilitatorii
(liderii), impreuna cu membrii IMPACT le pot implementa, la alegere, in cadrul intalnirilor IMPACT.
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Scopul modulului ,Ideea mea de afacere” este ca prin intermediul
metodelor de gandire creativad si a instrumentelor de analizd sa formuleze o idee
viabila de afaceri, care s& aduca schimbari pozitive in comunitate. In cadrul acestui
modaul, tinerii vor avea posibilitatea de a-si dezvolta gandirea creativa si analitica
ajutandu-i sa-si analizeze riscurile si oportunitatile in calitate de antreprenori.

Obiectivele generale de invatare ale modulului ,Ideea mea de afacere”
pentru membrii IMPACT sunt:

\ s& inteleagd/aprecieze importanta creativitatii in producerea unei

schimbari pozitive la nivel de comunitate;

\ s& genereze potentiale idei de afaceri sociale;

\ sa selecteze si sa justifice oportunitati care au potential pentru afaceri

sociale;

\ sa diferentieze intre ideea de afacere si oportunitatea de piat3.

Structura modulului:

intalnirea 1 - Inovatie si creativitate

intalnirea 2 — Generarea unei idei viabile care sa ajute la rezolvarea problemei alese
intalnirea 3 - Testarea ideii de afaceri

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa
puteti alege din activitatile si metodele propuse pe cele pe care le considerati cele
mai relevante pentru clubul IMPACT tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfasurare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul la
proiectul de serviciu in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in
alegereaactivitatilor din interiorul modulului si aintalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.
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Numele intalnirii

1. Inovatie si creativitate

Durata intalnirii

Modul
Ideea mea de

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

V - sa exerseze deschiderea
pentru idei noi;

A - sa intelega/aprecieze
importanta creativitatii in
producerea unei schimbari
pozitive la nivel de comunitate;
A - sa dezvolte idei originale si
solutii creative pentru diferite
situatii;

C - sa enumere caracteristici ale
creativitatii.

2h
Concepte:

- Creativitate
« Inovatie

afacere
Materiale de lucru:

1. Coli de scris
pentru flipchart,
creioane colorate,
markere;
2.Videoproiector,
speaker, film ,What
Creativity Can

Do” - http://www.
youtube.com/
watch?v=QdIBJ-g-
4JE;

3. Povestire printata
pentru participanti;
4. Coli Ad cu
exercitiile de
creativitate,
instrumente de scris.

minute)

minute)

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Exercitii de gandire creativa ca energizant (15 minute)
Vizionarea unui filmulet care sa-i introducd pe participanti in tema data (15

Exercitiu care presupune creativitate (20 minute)
Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)
Aspecte administrative (10 minute)

Povestire - Un parteneriat, o inovatie si o multime de oameni fericiti (30

Descrierea fiecarei activitati:

intrebari de
procesare /

1. Exercitii de gandire creativa ca energizant: Cum | debriefing:

folosim urmatoarele obiecte: un borcan gol, o caramida, | 1. Cat de greu a fost
o palarie veche, un creion, un bec ars, un computer | sa gasiti mai multe
invechit, o pereche de tenisi? Se poate face acest exercitiu | intrebuintari? De

ca un concurs intre echipe. Echipa care vine cu cele mai | ce abilitate ati avut
multe idei, primeste un premiu. nevoie in cadrul
acestui exercitiu?

76



Modulul Ideea mea de afacere

Se impart participantii in 3-4 echipe. Se spune cate un
obiect pe rand si fiecare echipa trebuie sa gaseasca cat mai
multe moduri de intrebuintare a obiectului respectiv, altul
decat scopul pentru care a fost facut obiectul respectiv.

2. Vizionarea unui filmulet care sa-i introduca pe
participanti in tema data: Liderul introduce conceptul
de creativitate prin filmuletul ,What Creativity Can Do” si
prezinta pe scurt conceptul. Discuta cu participantii despre
rolul creativitatii si al inovatiei in alegerea ideii de afacere si
in antreprenoriat, in general. Din listele create la exercitiul
anterior, membrii IMPACT ar trebui sd aleaga acele idei care
se dovedesc inovative.

Creativitatea este abilitatea de a veni cu noi si diferite
puncte devedereasupraunuisubiect.Presupune spargerea
si restructurarea unor tipare si cunostinte pentru a putea
obtine noi perspective asupra aceluiasi subiect.

Inovatia este capacitatea de a veni cu idei noi care se pot
pune in practica. Vezi fimul la linkul propus in bibliografie.

3. Povestire. Un parteneriat, o inovatie si o multime de
oamenifericiti: Care este cel mai potrivit tratament pe care
vi-l puteti imagina intr-o zi fierbinte de vara? inghetata! Cu
siguranta, o inghetata isi va implini scopul. Tocmai aceasta
isi doreau oamenii intr-o zi fierbinte din vara anului 1904.
Locuitorii oraselului St. Luis Word’s Fair dupa ce si-au
petrecut multe ore in caldura fierbinte de afara isi doreau
ceva care sa-i racoreasca. Din acest motiv, stateau la o
coada ce parea lunga de kilometri, in fata chioscului lui
Arnold, pentru a gusta din inghetata sa rdcoroasa.

Problema era cd inghetata era atat de apreciata incat foarte
curand Arnold a ramas fara bolurile de hartie in care o
servea. Tanarul care lucra aici, pentru a castiga suplimentar
niste bani, pentru a tine potentialii clienti, se straduia sa
spele si sa refoloseasca cele cateva boluri din ceramica
pe care le mai avea. Dar nu conta cat de mult lucra, foarte
multi oameni obosisera de atata asteptare si s-au departat,
in cautarea unei alte solutii. Aceasta era situatia cand a
aparut un partener imprevizibil, salvand situatia. Numele sau
era Ernest Hamwi, un patiser care a copilarit in Damasc, Siria.

in ce alte contexte
puteti sa folositi
aceaste abilitati?
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Alaturi de chioscul lui Arnold, el vindea un fel de wafe
persane, subtiri, numite zalabia. El incerca sa le vanda
dar... nimeni nu dorea sa le cumpere.

In momentul in care a vazut care e situatia vecinului sau,
a fost izbit de o idee extraordinara. Luand o zalabia calda,
a rasucit-o sub forma unui cornet si a dat-o putin prin
zahar. Apoi a alergat la chioscul lui Arnold si i-a oferit-o.
Inca luptand sa spele bolurile pentru noii clienti, Arnold nu
a inteles ce avea in minte omul acesta mai in varsta. Dar,
in momentul in care Ernest a pus o cupa de inghetata in
cornetul abia confectionat, oferindu-l cumparatorului care
statea la rand, Arnold a inteles dintr-o data mesajul. Un
zambet urias s-a intiparit pe fata lui si, fara sa mai piarda
timpul, cei doi au inceput sa lucreze unul langa altul
— Ernest facand ,boluri comestibile”, Arnold umplandu-le
cu inghetata. in acele timpuri, firma lor se numea ,Lumea
cornetelor” si era tinta iarmarocului. Astazi, noi le numim
cornete de inghetata - si inca mai reprezinta un succes.
Deci, data viitoare cand va veti uita dupa ceva sa va racoriti,
intr-o zi fierbinte de vara, ganditi-va la Ernest si Arnold, si
celebrati parteneriatul lor invitand un prieten la o inghetata
la cornet.

4. Participantilor li se da un exercitiu care presupune
creativitate: Liderul imparte participantii in trei grupe de
lucru. Tinerii primesc hartie si creioane.

Prima grupa trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari:
De ce zdapada e alba? De ce zambesc oamenii? De ce sunt
copiii mici? De ce pomii au frunze? De ce canta oamenii?
De ce sunt batrani bunicii? De ce copiii se joacd? De ce este
noapte? De ce apune soarele? De ce se plimba norii?

A doua grupa trebuie sa gdseasca finsusiri pentru
urmatoarele cuvinte: zdpada, sanii, copii, case, fulgi,
copaci.

A treia grupa trebuie sa caute comparatii si asemanari: alb
ca.., hegru ca..., auriu ca..., fnalt ca..., bland ca..., frumos
ca...

5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
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6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

O alta activitate care poate fi facuta este
impdrtirea pe grupe a participantilor
pentru a incerca sa compuna ca intr-un
puzzle definitia creativitatii si a inovatiei.
Fiecare cuvant va reprezenta o piesa.
Exemple de definitii:

Creativitatea este abilitatea de a veni
cu noi puncte de vedere asupra unui
subiect.

Creativitatea inseamnd spargerea unor
tipare si cunostiinte pentru a obtine noi
perspective asupra aceluiasi subiect.
Inovatia este capacitatea de a veni cu
idei noi care se pot pune in practica.

Se pot folosi diferite activitati care sa
stimuleze creativitatea participantilor:
de exemplu sa aleaga numele pentru
afacerea lor sociald, sa faca un tablou
sau o sculptura din obiecte reciclate
pentru care sa gaseasca un cumparator,
etc.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.youtube.com/
watch?v=QdIBJ-g-4JE

2. John C Maxwell, Tim ElImore, The
Power of Partnership in the Church,
published by J. Countryman, a
division of Thomas Nelson, Inc,
Nashville, Tennesse, 1999
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Numele intalnirii Durata intalnirii

2. Generarea unei idei viabile

care sa ajute la rezolvarea 2h

Modul
ldeea mea de
afacere

problemei alese

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Oportunitate de
piata

A - sd identifice oportunitati de
afaceri pe plan local;

C - sa defineascd notiunea de
oportunitate de piata.

Materiale de lucru:

2. Coli de scris
pentru flipchart,
creioane colorate,
markere;

3. Cartonase.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargerea a ghetii (10 minute)
Activitate pentru stimularea creativitatii (15 minute)

Discutii pe tema activitatii (10 minute)
Activitate in comunitate (1 ora)

Identificarea unor oportunitati de afaceri pe plan local (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargerea a ghetii: Toata lumea se va aseza in
cerc. Facilitatorul va veni in mijloc si va spune ca este un
copac. Cineva din cerc va veni si se va aseza langd,copac”
incercand sa fie un obiect sau o stare care relationeaza cu
copacul. Va trebui sa zica ce este si sa mimeze obiectul
sau starea respectiva. O a treia persoana din cerc va veni
si va relationa cu obiectul mimat de persoana a doua. In
momentul in care sunt trei persoane in mijloc primele
doua vor pleca si va ramane a treia cu obiectul sau starea
pe care o reprezenta. Jocul ce continua cateva minute
pana toata echipa se energizeaza.

2. Activitate pentru stimularea creativitatii: Cereti
participantilor sa se gandeasca la lucruri sau servicii noi
sau versiuni imbunatatite ale celor existente. incurajati-i
sd fie cat mai creativi, chiar daca vin cu lucruri neobisnuite.
Fiecare primeste 3-5 cartonase pe care vor scrie ideile lor.
Daca este nevoie, pentru inspiratie, liderul le poate oferi

intrebari de
procesare /
debriefing:
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cateva exemple: un serviciu nou - livrarea la
domiciliu a produselor alimentare, o versiune
imbundtatita a unui produs - ghiozdan cu rotile.
Dupa ce fiecare persoana citeste ideile de pe
cartonase, liderul intreaba care dintre aceastea se
poate transforma intr-o afacere. Raspunsul este in
functie de cererea pietei. Chiar daca unele idei sunt
foarte interesante sau chiar utile unor persoane,
daca nu sunt destul de multe persoane dispuse sa
plateasca pentru produsul sau serviciul oferit, atunci
acea idee nu este o oportunitate de piata.

Oportunitate de piatd - |deile bune de afacere vin
rareori din inspiratia antreprenorului, adesea vin
din orientarea catre oportunitati. Oportunitatea de
piata este un bun sau un serviciu pe care oamenii
il doresc si pentru care sunt dispusi sa plateasca si
care nu a fost observat si creat de alti antreprenori.

3.ldentificareaunoroportunitatideafaceripeplan
local: in urmatoarea etapa de lucru, participantii vor
identifica oportunitati de afaceri pe plan local. Vor
face acest lucru, mergand prin oras sau cercetand
pe internet, dar inainte sa mearga pe teren, vor mai
analiza o data problema grupului tinta si a modului
in care aceasta problema ar putea fi rezolvata. Se
reaminteste membrilor IMPACT care erau cele trei
tipuri principale de afaceri sociale: care ofera locuri
de munca persoanelor defavorizate, care doneaza
profitul unui proiect in favoarea persoanelor
defavorizate, care vinde servicii/produse la un pret
accesibil persoanelor defavorizate. Discutii: care
este cea mai potrivita abordare in cazul grupului
ales si problemei lui? De ce? Aceasta discutie este
importanta pentru a putea orienta apoi membrii
clubului catre cautarea oportunitatilor de piata.

4. Discutii pe tema activitatii: Unde cdutam
oportunitati de piata? Liderul invita participantii
sa raspunda la aceasta intrebare. Se noteaza
raspunsurile lor pe flipchart: la piatd, in cartier, in
reviste de specialitate, pe internet, etc.
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Liderul clasifica trei surse mari de ,inspiratie”: piata locala,
ziare de specialitate, strategii de dezvoltare locald. Va
urma o activitate practica, in care participantii, impartiti
in trei grupe, urmeaza sa studieze cele trei surse pentru
a identifica in fiecare cel putin 5 oportunitati de piata. Le
reaminteste participantilor ce este oportunitatea de piata.

5. Activitate in comunitate: Tinerii merg in grupe in
comunitate si incearca sa identifice oportunitati de piata.
Pot merge sa vorbeasca cu vanzatoarele de la magazinele
locale, cu oamenii de pe strada, cu proprietari de afaceri
dar si cu reprezentanti ai administratiei locale sau judetene
pentru a afla directiile de dezvoltare a localitatii si regiunii
in care se afla. De pe internet pot studia ziare precum:
Idei de afaceri, Ziarul Financiar, Financiarul, etc. sau site-
uri de afaceri si antreprenoriat: www.wall-street.ro, www.
dailybusiness.ro, www.antreprenor.money.ro etc.

6. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.ideideafaceri.ro/

2. http://www.pravaliata.ro/idei-
afaceri.htm

3. http://ponturifierbinti.com/

4, http://www.fob.ro/home/idei-
afaceri.htm

5. Marilyn Kourilsky, Making a job
- Instructor manual, , Kauffman
Center for Entrepreneurial Leadership,
1999 - capitolele 4,5,6
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Numele intalnirii Durata intalnirii

3.Testarea ideii de afaceri 2h

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Evaluarea
oportunitatii de
A - sa selecteze si sa justifice afaceri
oportunitati care au potential
pentru afacerea lor socialg;

A - sa faca diferenta dintre ideea
de afacere si oportunitate de

piata.

Modul
ldeea mea de
afacere

Materiale de lucru:

2. Materiale pentru
joc: 3 cutii de carton
sau de plastic sau
cosuri pentru hartie;
30-50 de obiecte
identice care se pot
arunca (mingi de
ping-pong, mingi de
cauciug, de burete);
banda adeziva sau
creta cu care se
poate trasa un spatiu
dejoc.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Discutii cu participantii despre experienta in comunitate (10 minute)
Cate puncte poti face? - joc de luarea deciziilor (40 minute)

Prezentarea ideilor gasite in comunitate (50 minute)
Aspecte administrative (10 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Discutii cu participantii despre experienta in
comunitate: Introducere scurtd: Cum a fost experienta?
Ce le-a placut mai mult? Care a fost cea mai bogata sursa
de inspiratie, etc.

2. Cate puncte poti face? - joc de luarea deciziilor
Scopul: sa ii faca pe participanti sa fie mai eficienti in
procesul de luare a deciziilor

Obiective: sa ii ajute pe participanti sa devina constienti
de impactul pe care il are probabilitatea statistica intr-un
anumit domeniu de activitate; sa ii faca pe participanti
sa experimenteze rezolvarea int-un mod cat mai eficient
a unei probleme atunci cand au de luat in considerare
toate aspectele acestui proces.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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Spatiul de joc: Un spatiu liber care sa serveasca drept teren
de joc de cel putin 5 m latime si 10 m lungime. Un perete
la unul dintre capatele terenului este indicat, dar nu este
necesar.

Desfdsurare: Aranjeaza spatiul de joc dupa cum urmeaza:
\ traseaza o linie in spatele careia se vor gasi tot
timpul jocului participantii care urmeaza sa arunce
mingile pe care le vor primi; aceasta zona se va numi
,Zona de aruncare”;

\ restul spatiului va fi terenul de joaca si se va numi
»Zona de recuperare”, iar aici vor sta cei desemnati de
echipa sa recupereze mingile care vor fi aruncate;

\ tot in terenul de joaca vor fi plasate cele 3 cutii
(care vor fi numerotate incepand cu cea mai
apropiata de linie - cutia 1, cea din mijloc - cutia 2
si ultima va fi cutia 3) in care jucatorii desemnati de
echipa vor trebui sa nimereasca, astfel incat sa se
afle la distante din ce in ce mai mari fata de linia de
unde se arunca.

Explica acum faptul ca grupul este o companie care scoate
pe piata niste produse de inaltd tehnologie numite de
exemplu ,friend-uri” (poti lasa grupul sa decida numele
companiei si al produsului pentru a stimula creativitatea).
Pentru a le putea vinde si a obtine un profit cat mai mare,
trebuie stabilita calitatea lor de catre o echipa de experti
din cadrul companiei, iar aceia sunt chiar participantii.
Cum vor face acest lucru? Produsele companiei, care vor
fi mingile, vor fi aruncate si vor trebui sa ajunga in cutiile
din ,Zona de recuperare’, insa calitatea lor va fi decisa in
functie de distanta la care se afla cutia in care va fi aruncata
mingea. Astfel ca produsele care vor ajunge in prima cutie
vor primi cate 1 punct, cele din a doua cutie 2 puncte, iar
cele din cutia cea mai indepartata 5 puncte.

Scopul jocului este ca grupul sa obtina cat mai multe

puncte pe durata a 5 runde a cate 2 minute fiecare.

Singurele reguli sunt ca exista doua categorii distincte

de specialisti care lucreaza in cadrul companiei: cei care

arunca si cei care recupereaza. Primii trebuie sa stea tot
timpul jocului in spatele liniei si sunt cei care de fapt fac
punctele nimerind o minge intr-una din cele trei cutii.

Care au fost
piedicile in calea
succesului?

Ce ati facut ca sa
aveti mai multe
sanse de reusita?
Cum a fost
comunicarea intre
cele doua categorii
de angajati?

Care a fost

dilema in luarea
deciziilor: cutiile
mai apropiate cu
sanse mai mari de
succes sau cele
mai indepartate cu
punctaj mai mare?
in ce fel statistica
v-a influentat
planul si v-a
determinat sa il
reganditi pentru
runda urmatoare?
Cand luam decizii
in viata reala, ne
gandim la efectul
lor pe termen scurt
sau pe termen
lung?
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Cei care recupereaza trebuie sa stea de cealalta parte a
liniei si pot trimite Thapoi mingile care n-au ajuns in cutii,
dar nu au voie sa puncteze in nici un fel.

Compania poate decide numarul celor care arunca si al
celor care recupereaza mingile inainte de fiecare runda,
dar o data ce jocul a inceput nu mai pot schimba sarcinile
pana la urmatoarea runda.

Da-le angajatilor companiei 5 minute sa decida asupra
rolului fiecaruia si sa puna intrebari.

Fiecare runda dureaza 2 minute, dupa care liderul face o
statistica a punctelor obtinute in functie de fiecare dintre
cele trei cutii si li se comunica participantilor pentru ca
acestia sa poata decide care va fi planul pentru urmatoarea
rundad. La final se face totalul punctelor obtinute in toate
cele 5 runde si se discuta experienta avuta.

3. Prezentarea ideilor gasite in comunitate: Fiecare
grup fisi prezinta oportunitatile de piata identificate in
cercetarea lor. In total vor fi maxim 15. Ei trebuie sa justifice
de ce le considera oportunitati de piata. Poate cd unele
idei se suprapun si atunci vor fi mai putine. Din aceastea
va trebui aleasa acea oportunitate care se va concretiza in
idea afacerii lor sociale. Pentru alegere se vor folosi cateva
intrebari suplimentare: Credeti ca puteti veni cu un produs/
serviciu suficient de bun pentru acea oportunitate de piatd?
Aveti posibilitatea de a strdnge capitalul necesar pornirii
afacerii? Piata este suficient de mare ca sd asigure vanzarea?
Competitia este destul de micd pentru a va Idsa sd vd bucurati
de aceastd oportunitate de piatd?

in grupele care au fost pe teren, participantii vor analiza
din nou oportunitatile pe baza acestor intrebari si le
vor aranja in ordinea sanselor de succes in demararea
afacerii. Astfel ca din fiecare grupa se va alege o singura
oportunitate de piatd, rdmanand in final cu trei. Dintre cele
trei idei de afaceri, participantii vor vota pe aceea in care ar
pune pasiune — pentru a ramane aceea in care majoritatea
membrilor clubului au un interes mare. Oricate sanse de
succes are o idee de afaceri, daca antreprenorul nu crede
cu adevarat in ea si nu pune pasiune, ea nu va putea fi
exploatata la maxim.

In ce situatii din
viata reala suntem
pusi sa facem
astfel de analize si
sa luam astfel de
decizii? Puteti sa
dati un exemplu?
Putem tot timpul
sa schimbam
deciziile pe care
luam?

Ca grup IMPACT,
cum putem folosi
acest joc pentru o
mai buna alegere
in cadrul grupului?
Ce ati face diferit
daca ar fisa
repetati exercitiul?

85



Modulul Ideea mea de afacere

86

4. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Aceasta activitate 1isi propune sa
evidentieze cateva aspecte care trebuie
avute in vedere in construirea succesului.
Fiti cat se poate de atenti la detaliile
afacerii voastre.

10 greseli care duc la faliment:

1. Cumularea pierderilor minore;

2. Dezinteres fata de resursele umane;

3. Construirea unui imperiu familial;

4. Mentinerea dosarelor contabile in
dezordine;

5. Pierderea din vedere a analizei
costurilor;

6. Extinderea nesustinuta de suficiente
resurse;

7.Inhamarea ,carutei firmei”la un singur
client;

8. Ignorarea progresului in campul
respectiv de activitate;

9. Subaprecierea rolului expertilor;

10. Ignorarea greselilor concurentilor.
Sfaturile lui George Crane cu privire la
afaceri:

1. Oferiti un produs cat mai necesar si
imbunatatiti-l continuu.

2. Studiati-va concurentii, invatati modul
cum lucreaza.

3. Tineti cont de faptul ca marketingul
reprezinta 90% din succesul afacerii, iar
produsul doar 10%.

4. Daca aveti un buget limitat, axati-va

pe contactul personal cu clientii, in loc sa
cheltuiti bani pe targuri si expozitii.

5. Asteptati-va sa fiti respinsi. Perseverati.
6. Invatati din greseli.

7. Aveti incredere in voi si nu renuntati
niciodata.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Marilyn Kourilsky, Making a job
- Instructor manual, , Kauffman
Center for Entrepreneurial
Leadership, 1999 - capitolele 4, 5,
6

2. http://www.startups.ro/analize/
cele-mai-frecvente-cauze-ale-
esecului-in-afaceri

3. John W. Mullins, Testarea

unei idei de afaceri, Editura All,
Bucuresti, 2007

4. Donald Keough, Eseculin
afaceri. 10 reguli de urmat, Editura
Litera, 2009
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Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de cétre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se

accepta doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.

ABSTRACT
Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si

descrie pas cu pas sapte intalniri optionale pe tematica,Planul meu de afaceri” pe care facilitatorii
(liderii) impreuna cu membrii IMPACT le pot implementa, la alegere, in cadrul intalnirilor IMPACT.
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Modulul Planul meu de afaceri

Scopul modulului ,Planul meu de afaceri” este ca membrii IMPACT, prin
intermediul exercitiilor practice, sa-si dezvolte capacitatea de a elabora un plan
viabil de afaceri si de a planifica organizarea si finantarea lansarii unei afaceri
sociale. Acest modul fi initiaza si ghideaza pe membrii IMPACT de-a lungul
procesului de elaborare a unui plan de afaceri.

Obiectivele generale de invatare ale modulului ,Planul meu de afaceri”
sunt:

\ s& ofere un suport informational si tehnic despre aspectele financiare,

organizationale si juridice ale lansarii unei afaceri;

\ s& familiarizeze membrii IMPACT cu pasii elaborérii unui plan de afaceri;

\ sa ofere o imagine mai clara asupra conceptelor de produs si serviciu in

contextul unei afaceri sociale;

\ s sprijine tinerii in definirea pietei de desfacere a produselor si/sau

serviciilor afacerii sociale;

\ sa ofere tinerilor instrumentele necesare pentru estimarea rentabilitatii

financiare a afacerii sociale;

\ s& sprijine tinerii in explorarea diferitelor forme de promovare si ajutor

pentru vanzarea produselor/serviciilor.

Structura modulului:

intalnirea 1 - Importanta planificarii si elaborarea planului de afaceri

intalnirea 2 - Definirea produsului si/sau serviciului

intalnirea 3 - Analiza pietei: clienti si cumparatori

intalnirea 4 - Proiectii financiare

intalnirea 5 - Planul de marketing

intalnirea 6 - Resurse umane si administrarea afacerii: cum se impart
responsabilitatile

intalnirea 7 - Finantarea afacerii

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa
puteti alege din activitatile si metodele propuse pe cele pe care le considerati cele
mai relevante pentru clubul IMPACT tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfasurare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul la
proiectul de serviciu in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in
alegereaactivitatilor din interiorul modulului si aintalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea unei intalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
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de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.

Numele intalnirii Durata intalnirii Modul
1. Importanta planificarii si 2h Planul meu de
elaborarea planului de afaceri afaceri
Obiective specifice de invatare [ Concepte: Materiale de lucru:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.). 1.Un ziar;
Membrii IMPACT vor putea: - Fezabilitatea ideii | 2. Coli de scris
de afacere pentru flipchart,
C - sa defineasca planul de creioane colorate,
afaceri; markere.
C- sa enumere pasii elaborarii
unui plan de afaceri

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc energizant (10 minute)

Poveste — Parabola pietrelor (20 minute)

Planificarea unei excursii (40 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (1 ora)
Aspecte adiministrative (10 minute)

Descrierea fiecarei activitati: intrebari de
procesare /
1. Joc energizant: Ziarul fermecat: Facilitatorul va ruga | debriefing:
participantii sa se aseze intr-un cerc restrans pe scaune.
Facilitatorul va veni in mijloc si va explica regulile.
Regulile sunt urmatoarele: persoana care sta in mijloc va
avea in mana un ziar rulat in forma de sul. Ea va trebui sa
atinga pe umar, cu ziarul, pe oricare dintre participanti.
Persoana care urmeaza sa fie atinsa pe umar va trebui sa
fie indeajuns de rapida si inainte sa fie atinsa va trebui
sa spuna foarte repede un alt nume al unuia dintre
participantii aflati in cerc. Dacd persoana ce urma a fi
atinsa a fost indeajuns de rapida atunci participantul cu
ziarul din mijloc va trebui sa atinga repede persoana a
carui nume a fost pronuntat de participantul care a fost
foarte rapid. La randul ei persoana care urmeaza sa fie
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atinsa va trebui sa pronunte un alt nume al unuia dintre
participantii din cerc. Jocul continud pana cand persoana
cu ziarul a reusit sa atinga pe cineva pe umar fara ca acesta
sa fie foarte rapid si sa nu apuce sa pronunte un alt nume.
Persoana care a fost atinsa va veni in mijloc si se va repeta
aceeasi procedurad. Jocul se joaca de cateva ori pana cand
participantii se energizeaza.

2. Poveste - Parabola pietrelor: Stephen Covey este un
autor faimos. In cartea sa ,First Things First” povesteste
experienta unuia dintre asociatii sai la un seminar. in
mijlocul unei prezentari, prezentatorul a pus pe masa un
borcan cu gura larga alaturi de cateva pietre de marimea
unei palme. Dupa ce a umplut borcanul pana sus cu pietre
a intrebat:,Este borcanul plin?” Oamenii au putut vedea ca
nu ar mai putea incapea pietre asa ca au raspuns:,Da!”.,Nu
va grabiti,” a exclamat el. A scos atunci niste pietricele mai
mici de sub masa pe care le-a adaugat in borcan, umpland
spatiul dintre pietrele cele mai mari. A intrebat din nou:
,Este acest borcan plin?”.

De data aceasta cativa dintre participanti au raspuns
,Probabil ca nu." Prezentatorul a luat apoi o cana cu nisip
de sub masa si ainceput sa verse nisipul in borcan umpland
spatiul dintre pietrele cele mari si cele mici. Incd o data, a
intrebat: ,Este acest borcan plin?” ,Nu!’, au strigat cativa
studenti. In cele din urma, a luat un vas cu apa pe care a
turnat-o in borcan pana cand acesta s-a umplut. Apoi a
intrebat publicul ce a invatat din aceasta prezentare. Unul
dintre participanti a raspuns: ,Daca muncesti in acest fel,
vei reusi sa-ti umpli viata cu foarte multe lucruri. ”,Nu!’, a
spus prezentatorul, ,Problema este ca, daca nu pui de la
inceput pietrele cele mari... vei mai putea sa le pui pe urma
in borcan?”

3. Planificarea unei excursii: Liderul spune participantilor
ca urmeaza sa mearga intr-o excursie si ii roaga sa il ajute
cu sfaturi pentru a avea o experienta reusita. Participantii
vor veni cu idei: sd fsi ia haine, sa aleaga traseul, etc. Liderul
le multumeste si concluzioneaza ca finainte sa ajunga
propriu-zis la la destinatie si sa se bucure de excursie, se

2. Despre ce

se vorbeste in
aceasta povestire?
Ce simbolizeaza
borcanul? Dar
pietrele, nisipul si
apa? Ce inseamna
sa ai o viziune

de ansamblu cu
privire la viata?
Care sunt lucrurile
mari ale vietii si
care sunt lucrurile
marunte? Este
bine sa neglijam
lucrurile marunte
in defavoarea celor
mari? Care este
ordinea lucrurilor
in viata —dela
mic la mare sau
de la mare la mic?
Explicati. Care
este importanta
planificarii?
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pare ca are multe lucruri de facut. Asa este si cu afacerea,
fnainte sa pornim la drum trebuie sa planificam in detaliu
ceea ce ne asteapta. Mai mult, aici este vorba si de riscul de
a pierde niste bani si atunci este important sa stim fnainte
de a-i cheltui daca merita sau nu sa i investim in afacerea
propusa. Planul inceperii unei afaceri se numeste ...plan de
afaceri. Liderul intreaba: ce este important sa stim pentru a
planifica o afacere? Participantii raspund si liderul noteaza
pe flipchart raspunsurile lor. i ghideaza spre capitolele
cheie dintr-un plan de afaceri: Piatd, Previziuni financiare,
Personal, Promovare si explica pe scurt ce presupune
fiecare. In urmatoarele sdptamani, tinerii vor parcurge pas
cu pas etapele elaborarii planului de afaceri.

4. Lucru la proiectul de serviciu folosul comunitatii
5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse

Definirea SW.O.T. - In orice afacere succesul
va fi influentat atat de factori interni (calitatea
produsului/serviciului; capacitatea de organizare,
determinarea etc), cat si de factori externi (ce nu tin
de afacere). De aceea, ca sa puteti lua in evidenta
afacerea voastra in ansamblu, folositi urmatoarea
metoda: faceti un cerc mare pe o coala de flipchart,
impartiti-1 in 4 si scrieti in fiecare sfert cele 4 litere:
S (strenghts) = Puncte forte: Ceea ce organizatia
face cel mai bine. In general organizatia se plaseaza
peste nivelul mediu in ariile de comparatie cu
alte organizatii. Aceste puncte forte vor fi luate in
consideratie in vederea dezvoltarii afacerii (ex. un
producator care este indulgent cu angajatii poate
dori sa aiba mai multi angajati care sd isi corecteze
slabiciunile personale, in acest mod facand afacerea
mai puternica.)

pentru documentare:

1. Marilyn Kourilsky,
Making a job - Instructor
manual, , Kauffman
Center for Entrepreneurial
Leadership, 1999

- capitolul 9
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W (weaknesses)= Puncte slabe: Domenii pe care
organizatia trebuie si le imbunatateasca. in general
organizatia se pozitioneaza sub nivel in comparatie
cu alte organizatii din aceeasi arie de activitate si
necesita unele schimbariin vedereainregistrarii unei
fmbunatatiri (ex. un producator ce fisi desfasoara
activitatea in domeniul productiei agricole poate
lua in calcul alte modalitati de a creste productia
agricola si, ca atare, doreste o concentrare a atentiei
catre cresterea de bovine, domeniu in care detine
un control mai ridicat).

Acum vom defini componentele externe sau acelea
asupra cdrora organizatia are o influenta scazuta:

O (opportunities)= Oportunitati: Ce conditii din
cadrul industriei sau comunitatti poate folosi
organizatia in vederea imbunatatirii pozitiei sale?

T (threats) = Amenintdri: Ce conditii din cadrul
industriei sau comunitatii pot submina succesul
operatiunilor intreprinse de organizatie?

Numele intalnirii

2. Definirea produsului si/sau
serviciului 2h

Obiective specifice de invatare | Concepte:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea: « Produs
« Serviciu
A - sa utilizeze termeni specifici
pentru definirea produsului/
serviciului oferit;

C - sa defineasca produsul sau
serviciul pe care il ofera afacerea
lor sociala.

Durata intalnirii

Modul
Planul meu de
afaceri

Materiale de lucru:

2. Produse ale unor
firme foarte bine
cunoscute: sticla de
Coca Cola, ciocolata
Milka etc.;

3. Coli de scris
pentru flipchart,
creioane colorate,
markere; Planul de
afaceri - produsele/
serviciile afacerii
sociale.
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Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc energizant - iti fac un semn cu ochiul (10 minute)
Prezentarea unui produs cunoscut (50 minute)
Publicitate pentru produsul ales (50 minute)

Aspecte administrative (10 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc energizant - iti fac semn cu ochiul: Scaunele
trebuie asezate in forma de cerc. Participantii sunt
impartiti in 2 grupe. Persoanele din grupul mai mic
vor sta pe scaune (unul din scaune trebuie sa fie gol).
Persoanele din al doilea grup trebuie sa stea in spatele
fiecarui scaun (si in spatele scaunului gol va sta cineva).
Spuneti-le participantilor ca persoana care sta in spatele
scaunului gol trebuie sa incerce sa cheme o persoana
care sta jos, facandu-i cu ochiul. Persoana careia i-a fost
adresat semnul trebuie sa incerce sa se mute pe scaunul
gol fara sa fie atinsa de persoana care fii sta in spate. Daca
e atinsa, atunci se reintoarce laloc, iar cel care face semnul
cu ochiul va face un semn altcuiva. Daca reuseste sa se
mute, atunci persoana care sta acum in spatele scaunului
gol va fi urmdtorul care va face semn. Explicati-le inca o
regula: persoana careia ii este adresat semnul nu trebuie
sa-l ignore, de aceea va trebui sa incerce sa se mute.

2. Prezentarea unui produs cunoscut: Liderul aduce o
serie de produse bine cunoscute, exemplu: o sticla de
Coca-Cola, o ciocolatd Milka, o punga de pufuleti etc.
Imparte participantii in grupuri de cate 3-5 persoane,
da fiecarui grup un produs, fara ca celelalte grupuri sa
vada si le cere sa studieze bine produsele si sa vina cu o
descriere cat mai precisa, detaliata a lor, fara sa specifice
cumva marca/producatorul. Fiecare echipa va citi
descrierea si ceilalti participanti vor trebui sa ghiceasca
numele produsului si al madrcii. Se evidentiaza astfel
importanta detalierii si specificitatii produsului, astfel
incat sa il faca usor de recunoscut in multitudinea de alte
produse similare.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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3.Publicitate pentru produsul ales: Participantii vor
trebui de dataaceasta sainceapa sa descrie produsul
sau serviciul oferit de ei. O grupa face descrierea
acestora, alta grupa sublinieaza beneficiile pentru
consumatori si de ce ar trebui sa le cumpere de
la afacerea lor sociala si nu de la competitori, alta
grupa descrie in ce fel produsele sau serviciile lor
difera de ale concurentei, cu ce sunt mai bune.
Aceste descrieri sunt apoi introduse, in ,Planul de
afaceri”in format electronic.

4. Aspecte administrative: verificarea atingerii
obiectivelor acestei intalniri, completarea listei
de prezentd, anuntarea urmatoarei intalniri, alte
aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:
documentare:

Bibliografie/Resurse pentru

Numele intalnirii Durata intalnirii

3. Analiza pietei: clientii 2h

Obiective specifice de invatare | Concepte:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea: - Piata

« Clienti

« Comportamentul
consumatorului

« Studiu de piata

A - sa identifice asteptarile
potentialilor clienti referitor la
produsele si/sau serviciile oferite;
A - sa proiecteze si sa conduca un
studiu de piata;

C- sa defineasca piata, grupul
tinta, pentru vanzarea produsului
si/sau serviciului.

Modul
Planul meu de
afaceri

Materiale de lucru:

1. Coli hartie,
creioane;

2. Etichete, scotch,
coli hartie, creioane;
3. Coli de flipchart,
markere;

4, Coli de hartie,
creioane.
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Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc energizant — Desenul imaginar (10 minute)
Alegerea produsului favorit (20 minute)
Descrierea grupului tinta (30 minute)
Cercetare de piata (50 minute)

Aspecte administartive (10 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc energizant - Desenul imaginar: Participantii sunt
impartiti in doua grupe egale si li se cere sa se aseze in
doua siruri paralele, pe grupe, unul in spatele celuilat.
Facilitatorul va sopti ultimului membru din sir din
ambele grupe odata (fara ca ceilalti sa auda) un cuvant
(casa, vapor, copac, matura etc.) pe care acesta va trebui
sa-l reprezinte prin desen cu degetul pe spatele celui
din fata lui. Persoana care a primit desenul la randul ei
va proceda la fel, pana cand desenul ajunge la primul
din sir care va trebui sa faca desenul pe o foaie de hartie
A4. Acest joc se desfdassoara sub forma unui concurs
intre echipe si castiga echipa care deseneaza pe foaie
0 imagine cat mai aproape de cuvantul soptit de lider.
Este un concurs contra-timp si participantilor li se cere sa
fie muti pe toata durata jocului. Participantilor vor avea
la dispozitie 5 minute pentru a executa desenul celor 4
cuvinte propuse.

2. Alegerea produsului favorit: Liderul aduce cu el 3-4
produse similare: ciocolata de la mai multe firme, caiete
scolare etc. Pe fiecare pune o eticheta cu pretul si locul de
unde le-a achizitionat. Le arata pe fiecare participantilor
si apoi le cere fiecdruia, sa scrie pe un biletel (secret) pe
care dintre ele le-ar cumpara. Aduna toate biletele si
face o numaratoare rapida: cate persoane ar cumpadra
produsul x, cate produsul y, cate produsul z, etc. Reiese
astfel usor, ca indivizii aleg diferit, chiar daca produsele
sunt aproximativ la fel. intreaba participantii: de ce cred
ca se intampla asa? De ce au ales acel produs si nu pe
celelalte?Raspunsurilearatadiferenteincomportamentul
potentialilor clienti. Asa se intampla si cu produsul lor,
pentru anumiti indivizi va fi potrivit/bun iar pentru

intrebari de
procesare /
debriefing:
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altii nu. Este important sa aflaim mai multe despre
potentialii consumatori: cine sunt?

3. Descrierea grupului tinta: Liderul intreaba participantii
daca ei stiu cum arata clientul lor. Vor face un fel de portret
robot care evidentiaza caracteristici precum: varsta, gen,
educatie, ocupatie, venit mediu, statut social, de unde
cumpara, cand si cu ce frecventa cumparad, ce apreciaza
el la un produs/serviciu. Acest exercitiu le va permite
participantilor sa defineasca astfel piata lor.

4. Cercetare de piata: Liderul le aduce aminte de studiul
nevoilor persoanelor defavorizate. Nu tot ce credem noi
despre altii este adevdrat si atunci trebuie sa mergem
sa cercetam realitatea. In cazul acesta, studiul pe care il
facem pentru a cunoaste mai bine asteptarile potentialilor
clienti se numeste studiu de piatd. Liderul lucreaza cu
participantii la elaborarea unui chestionar pentru a face
studiul de piata. imparte participantii pe grupuri si clarifica
cu fiecare unde se vor duce sa aplice chestionarele si cate
chestionare va aplica fiecare dintre ei. Aceasta activitate
poate inregistra variatiuni mari, in functie de piata si
produsele alese. Pentru ajutor la elaborare, liderul poate
solicita ajutorul unei persoane resursa — un profesor de
marketing de la facultate, un student bun recomandat de
profesor, un specialist in studii de piata de pe plan local.

5.Aspecteadministrative:verificareaatingeriiobiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

In urma cercetarii de piata se vor face o serie de
constatari privind diferentele observate intre
profilul ipotetic si cel real al consumatorului final.
Consumatorii observati vor putea fi impartiti in
categorii (dupa diverse criterii), aceste categorii
reflectand gradul de segmentare al pietei
efective. Viziunea asupra conceptiei produsului
final va putea fi adaptata sub aspect sorto-tipo-
dimensional cerintelor manifestate de clienti.

Bibliografie/Resurse
pentru documentare:

1. Marilyn Kourilsky,
Making a job - Instructor
manual, Kauffman Center
for Entrepreneurial
Leadership, 1999 -
capitolul 9

97



Modulul Planul meu de afaceri

Se vor putea observa modificarile inclinatiei spre
consum datorate actiunii antreprenorului asupra
unor factori de influenta ai cererii precum: pretul
bunuri

bunului, existenta unor
investitiile in promovare etc.

inlocuitoare,

Numele intalnirii

4. Proiectii financiare

Durata intalnirii
2h

Modul
Planul meu de

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea:

V - sa decida pretul unui produs/
serviciu;

A - sa explice importanta
previziunilor financiare;

A - sa diferentieze intre contul de
profit si pierdere si cashflow;

A - sa determine pragul de
rentabilitate;

C - sa listeze capitolele principale
din costurile de pornire, de
productie sau de operare.

Concepte:

« Costuri de pornire
« Venit

« Profit

» Costuri de
productie

« Costuri de operare
« Prag de
rentabilitate

» Cash flow

« Cont de profit si
pierdere

afaceri
Materiale de lucru:

4, Format financiar
JVenituri si plan de
rentabilitate”;

5. Descriere

exercitiu Ghirlanda;
Document de lucru
1, formate tabelare:
Document de

lucru 2 - Cont de
profit si pierderi,
Document de lucru 3
— Fluxul de numerar,
Document de lucru 4
- Bilantul.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc energizant - Catelul si pisica (10 minute)

Planul de afaceri - Capitole bugetare (15 minute)
Costuri de productie si costuri de operare (30 minute)
Venituri si prag de rentabilitate (20 minute)

Exercitiu,Ghirlanda” (70 minute)
Aspecte administrative (5 minute)
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Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc energizant - Catelul si pisica: Facilitatorul va ruga
participantii sa se aseze intr-un cerc cat mai mare si mai
larg, dupa care va explica regulile jocului. Regulile jocului
sunt urmatoarele: la un semnal stabilit de facilitator fiecare
participant isi va alege in minte 2 participanti din grup.
Unul va fi ,catel” si celalat va fi ,pisica’;dar nu are voie sa
spuna cine este ,catelul” si cine este ,pisica”. Participantii
vor avea la dispozitie 30 de secunde sa isi aleaga ,catelul si
pisica”. Dupa ce toata lumea si-a ales ,catelul” si ,pisica’, la
un alt semnal al facilitatorului, fiecare participant va trebui
sa se pozitioneze astfel: lipit de spatele ,catelului” si la 2
metri distanta de,,pisica”lui. Toti participantii vor face acest
lucru. Facilitatorul va anunta ca la un moment dat va spune
»Stop!”si atunci toata lumea va trebui sa incremeneasca in
pozitia in care se va afla in momentul respectiv. Facilitatorul
va verifica cel putin patru participanti daca stau corect
pozitionati fata de ,catel” si ,pisica” Foarte putini vor reusi
acest lucru, dar important este ca participantii sa alerge
si sd se amuze. Dupad ce s-a creat invalmaseala in sala si
facilitatorul a verificat cativa participanti, ei vor fi rugati sa
se intoarca in cerc, sa-si aleaga alt,,catel”si alta ,pisica” si la
un start al facilitatorului vor incerca din nou sa se aseze lipiti
de ,cateii” si departe de ,pisicile” lor. Procedura se repeta
de doua sau trei ori, in functie de cum simte facilitatorul
dinamica grupului.

2. Planul de afaceri - capitole bugetare: Liderul intreaba
care sunt costurile pentru inceperea unei afaceri si ia un
exemplu simplu: o firma care face tricouri personalizate.
Pe baza acestui exemplu contureaza principalele capitole
bugetare. Dupa acest exemplu, participantii listeaza
articolele necesare pornirii afacerii proprii. Este posibil sa
nu cunoasca in acest moment si suma efectiva, aferenta
fiecarui articol si atunci ramane tema pentru acasad, sa
culeaga oferte/preturi pentru articolele necesare demararii
afacerii.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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3. Costuri de productie si costuri de operare: Liderul
explica ce sunt acestea si le da participantilor ca exercitiu
o lista de costuri din care acestia vor trebui sa identifice
care sunt unele si care sunt celelalte (materii prime,
cheltuieli directe cu forta de munca, utilaje si aparate,
intretinere si functionare utilaje si aparate, cheltuieli
administrative generale, cheltuieli de desfacere, chirie,
telefon, utilitati, salarii, transport, reclama, protocol,
consumabile, consultanti). Dupa discutarea exercitiului si
verificarea rezultatelor, participantii vor face lista costurilor
de productie si apoi a celor de operare in cazul propriei
afaceri. Si in acest caz este posibil sa nu aiba informatii
privind valoarea corecta a acestora si atunci vor primi tema
pentru casa.

4. Venituri si prag de rentabilitate: Liderul intreaba
care sunt veniturile pe care le obtine o afacere sociala.
Cele mai importante sunt cele din vanzarea produselor
si/sau serviciilor. Cum estimam aceste venituri? Liderul,
pe baza exemplului cu tricourile personalizate, le arata
participantilor, pas cu pas, cum se construieste bugetul
de venituri (vezi tabel pagina 103), plecand de la pretul
pe produs, estimarile de vanzari pe unitate de timp
(sdpamana/lund/sezon). Explica si politica de formare a
pretului: mai mic decat piata, mai mare decat pe piata, la fel
ca pe piata. Oricum este stabilit, el trebuie sa depdseasca
costul de fabricare pentru a permite obtinerea de profit.
Liderul fi invita pe participanti sa completeze formatele de
calculare a veniturilor si sa ia in calcul diferite scenarii de
pret si vanzari.

Pragul de rentabilitate: Liderul le arata participantilor ca
acum au suficiente informatii pentru a putea calcula cate
produse/servicii ar trebui ei sa vanda intr-un an de zile
pentru ca veniturile incasate sa egaleze cheltuielile. Acesta
este numit prag de rentabilitate pentru ca arata punctul
de la care firma incepe sa aiba profit (sa fie rentabild).
Face un calcul pe tema tricourilor personalizate si apoi fi
incurajeaza pe participanti sa faca si ei calculul in cazul
afacerilor sociale.




Buget de venituri
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Luna 1

Luna 2

Luna 3

Total

1. Venituri

din vanzarea
produsului 1

(nr produse x pret)

2. Venituri

din vanzarea
produsului 1

(nr. produse x pret)

3.Venituri

din vanzarea
produsului 1

(nr. produse x pret)

4 Total venituri (pct
1+2+3)

5. Cheltuieli cu
materia prima

6. Cheltuieli cu
publicitatea

7. Cheltuieli cu
vanzarea (ex:
autorizatii)

8. Alte cheltuieli (ex:
transport, telefon)

9. Total cheltuieli
(pct 5+6+7)

10. Profit brut (pct 4
- pct9)

Marele
total
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5. Exercitiu ,Ghirlanda”:

Situatie: Firma dumneavoastra trebuie sa fabrice ghirlande
pentru unimportator strdin care este interesat de un produs
standardizat (ghirlande), la un pret rezonabil. Firmele
producatoare se afla intr-o concurenta acerba deoarece
cumparatorul se poate deplasa usor spre alte tari.

Firma:Fiecare firma se afla in proprietatea unuiantreprenor.
Responsabilitatile antreprenorilor:
\ Determina numarul necesar de muncitori pentrua
produce numarul de ghirlande intentionat (pe piata
muncii se afla un numar limitat de muncitori);
\ Determina si cumpéra cantitatea de echipamente
si materie prima ce va fi folosita pentru productie de
la furnizor, cu bani reali
\ Organizeaza activitatea de productie, financiara si
de vanzare a produselor, etc.
Antreprenorul va face o oferta financiara scrisa (nr. bucati,
pret, alte conditii) cumpdratorului; aceasta suma este
confidentiala. Numarul de ghirlande pe care le propune
spre vanzare este negociabil. Antreprenorul trebuie sa-si
predea oferta de pret si cantitatea pe parcursul a 2 minute,
dupa terminarea productiei.
Ulterior, cumparatorul va anunta furnizorul, cantitatea si
pretul la care a decis sa faca achizitiile.

Faze:
\ Planificare si cumparare — 10 minute
v Productie — 10 minute
\ Ofertare - 2 minute/afacere

\ Cumpararea produselor — 5 minute

Amenzi: In fiecare faza trebuie si fie desfasurate doar
activitatile potrivite acesteia. Productia de ghirlande nu va
avea loc in faza de palnificare si cumpadrare. Daca aceasta
regula va fi incalcatd, se va aplica o amenda de 25 lei.
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Informatii referitoare la investitie si costuri:

Intrare in joc (infiintarea firmei), numaiin prima | 10 lei
runda

Cartonase 2,5 lei
Utilaj de taiat (durata de viata: 5 cicluri de 25 lei
productie); investitie

Lipici 5 lei
Rigla 5 lei
Forta de munca (10 minute/rundd) minim 5 lei
Chirie/runda scaun 2 lei
Chirie/runda masa 4 lei
Chirie/runda spatiu de productie 5 lei

Puteti intra in joc cu maxim 100 lei. Puteti imprumuta de la
banca (organizatori) bani.

Notd: Produsele finite nevandute la sfarsitul perioadei pot
fi inregistrate contabil doar la valoarea materiei prime.

Cerinte de calitate ale importatorului:
V Materie prima: cartonase din hartie standard, 2
buc./ghirlanda;
\ Design: 16 zale egale;
v Bine lipita;
\ Taieturi precise.

Runde: Vor fi desfasurate 3 runde. Dupa prima oferta,
comerciantul primeste ofertele de la producatori si va
cumpdra toate produsele, indiferent de pretul solicitat
de acestia. Dupa a doua runda, comerciantul, va cumpara
doar un numar egal cu jumatate din oferta producatorilor,
oferind un pret fix (media pretului solicitat de producatori)
iar dupd a treia runda va cumpadra doar produsele cu pretul
cel mai scazut.
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Documentele de lucru:
Documentde lucru 1

Contul de profit si pierderi al firmei

Pentru runda

Vanzari

Cantitate previzionata ..

/bucata= ...

|. Cantitatea vanduta ... cveeeveunenne

J/bucata=...............

II. Costurile produselor vandute:

1. Valoarea de inceput a cartonaselor

2.Valoarea cartonaselor cumparate

3. Valoarea cartonaselor ramase la
incheierea rundei

4. Lipici

5. Forta de munca

Ill. Marja bruta comerciala (I—II')

IV. Alte costuri:

- Utilaj de tdiat

- Rigla

- Chirie spatiu

- Masa

- Scaune

- Diverse

V. Profit operational (lll - IV)

VI. Dobanzi platite

VII. Profit brut

*pret: pretul previzionat de vanzare

**pret: pretul de vanzare efectiv
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Document de lucru 2 - Contul de profit si pierdere

Runda 1

Runda 2

Runda 3 | Runda 4

Vanzari in numerar

Vanzari pe credit

TOTAL VENITURI DIN VANZARI

Costuri variabile

Amortizari

Alte costuri fixe

Dobanzi

COSTURITOTALE

Profit/Pierderi

Document de lucru 3 - Fluxul de numerar

Runda 1

Runda 2

Runda 3 | Runda 4

Vanzari in numerar

Alte incasari

TOTAL INTRARI NUMERAR

Achizitionare active fixe

Plata materii prime

Alte cheltuieli

TOTAL IESIRI NUMERAR

Sold curent

Document de lucru 4 - Bilantul

Runda 1

Runda 2

Runda 3 | Runda 4

Active fixe

Stoc de materiale

Stoc de produse finite

Creante

Casa si conturi la banci

TOTAL ACTIVE CURENTE

TOTAL ACTIVE

Capital social

Imprumuturi

Profit

TOTAL PASIV

intrebari de
procesare
/debriefing:
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7. Aspecte administrative: verificarea atingerii
obiectivelor acestei intalniri, completarea listei de
prezenta, anuntarea urmatoarei intalniri, alte aspecte

Alte recomandari/idei:

in functie de interesul manifestat
de participanti, aceasta intalnire
poate fiimpartita in doua intalniri,
pentru a oferi mai multe detalii
legate de aspectele financiare
ale afacerii lor sociale sau poate
fi folosit doar exercitiul Ghirlanda
pe baza cdruia se pot explica
conceptele intalnirii.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Marilyn Kourilsky, Making a job

— Instructor manual, Kauffman Center for
entrepreneurial Leadership, 1999, capitolul
8

2. Suport de curs,Dezvoltarea Abilitatilor
antreprenoriale si Initiere in Afaceri’,
Camera de Comert si Industrie, Bucuresti,
Centrul regional de Perfectionare Continua
pentru Intreprnizatori, CERPECO, PHARE
RO 0007.02.01.2321

Numele intalnirii

5.Planul de marketing

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

A - sa creeze un plan de
marketing;

A - sa creeze un pliant si o carte
de vizita prin care sa prezinte
produsul lor;

C- sa definineasca emblemele
pentru firma de antreprenoriat
social, sigla si logo;

C - sa enumere cel putin doua
exemple de instrumente de
marketing.

Modul
Planul meu de
2h afaceri

Durata intalnirii

Concepte: Materiale de lucru:
2. Computer,

« Produs imprimanta, foi

-Vanzare pentru pliante;

« Instrumente de 4, Coli de flipchart,

marketing markere, foarfece,

« Planul de carioca.

marketing
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Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc energizant (10 minute)
Vanzarea produselor (30 minute)

Lucru pe grupe — competitie gasirea celei mai bune modalitati de vanzare a

produsului/serviciului (15 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc energizant - Snuker, sniker: Facilitatorul va cere
participantilor sa faca un cerc si va sta aldturi de ei in
cerc. Va avea doua telefoane mobile. Jocul insa va incepe
doar cu un telefon mobil (sau orice alt obiect). Astfel,
facilitatorul va da in dreapta un mobil. Numele primului
mobil va fi ,snuker” iar facilitatorul va zice: ,Poftim un
snuker!’, participantul va lua obiectul si va zice: ,Un ce?’,
facilitatorul va raspunde ,Un snuker!”. Participantul 1 va
da mai departe ,snuker-ul”si va zice catre participantul 2:
,Poftim un snuker’, participantul 2 il va lua si va zice ,Un
ce?’, iar participantul 1 va intreba facilitatorul ,Un ce?”iar
facilitatorul va raspunde ,Un snuker” iar participantul 1 fi
va raspunde participantului 2,, Un snuker”. Participantul 2
va zice participantului 3,Poftim un snuker!”, participantul
3 ia ,snuker-ul” si intreaba participantul 2 ,Un ce?” iar
participantul 1 vaintreba mai departe facilitatorul,,Un ce?”
iar facilitatorul va raspunde,Un snuker”iar participantul 1
fi va raspunde participantului 2,, Un snuker”, participantul
2 va raspunde participantului 3 ,Un snuker” si tura
continua mai departe pana,snuker” ajunge la facilitator.
Dupa ce ,snuker-ul” ajunge la facilitator si toata lumea a
inteles jocul, facilitatorul va mai porni jocul inca o data si
va imita pana la participantul 4 urmand ca dupa aceea
sa porneasca in stanga cu al doilea mobil o alta runda de
joc. Facilitatorul va zice ultimului participant - sa zicem
participantul 14, ,Poftim un sniker”, participantul 14 lua
obiectul si va intreba,Un ce?”iar facilitatorul va raspunde
,Un sniker”; si tot asa ca si cu,snuker-ul”. Comicul situatiei
e ca toatd lumea incurca snuker cu sniker si mai este o
persoana unde snuker-ul si sniker-ul se intersecteaza.
Dacd vedeti ca jocul merge foarte bine atunci mai
introduceti un mobil pe care sa il numiti,snikers”.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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2.Vanzarea produselor: Liderul intreaba participantii cum
credeicasevandprodusele/serviciile? Ceretiparticipantilor
sa dea exemple de modalitati prin care ei afla de un anumit
produs: pliante, spoturi publicitare, vanzare directd,
promotii, etc. Le sunt prezentate principalele metode de a
aduce un produs pe piata: prin impingere - ajung pe piata
prin distribuitori, prin tragere — fincearca sa determine
potentialii clientisa le ceara in magazine sau la distribuitori,
prin asociere/copiere (piggyback) - se pozitioneaza langa
alte produse sau firme similare si atrag atentia prin calitati
diferite. in functie de alegerea unei modalitati de a intra pe
piata, firma selecteaza instrumente diferite de promovare.
Liderul cere participantilor sa discute modalitatea cea
mai potrivita pentru afacerea lor sociala si sa aleaga 3-5
instrumente de promovare.

3. Lucru pe grupe: competitie de gasire a celei mai bune
modalitati de vanzare a produsului/serviciului.

4.Ilmaginea firmeisia produsului/serviciului: Participantii
vor trebui sa creeze un logo si o sigla a afacerii sociale si
sa faca un pliant care sa descrie/vanda produsul si/sau
serviciul.

5.Aspecteadministrative:verificareaatingeriiobiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezentd, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Imaginea produsului poate fi testata
practic, pe teren, de catre membrii
comunitatii, prin acordarea de
calificative/note diferitelor propuneri
de imagine a produsului.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Marilyn Kourilsky, Making a job

- Instructor manual, Kauffman Center
for entrepreneurial Leadership, 1999,
capitolul 8
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Durata intalnirii

Numele intalnirii
6. Resurse umane si

administrarea afacerii: cum se 2h
impart responsabilitatile

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Echipa

+ Responsabilitati
A - sa dimensioneze necesarul de
resurse umane al afacerii sociale;
C - sa defineasca cel putin trei
roluri cheie intr-o afacere.

Modul
Planul meu de
afaceri

Materiale de lucru:

1. Coli de flipchart;
2. Povestire printata
pentru fiecare
participant;

3. Coli de hartie,
creioane.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de echipa - Intoarce foaia (30 minute)

Roluri si responsabilitati (30 minute)

Aspecte administrative (10 minute)

Povestire — Nimeni, Oricine, Cineva, Toata Lumea (20 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de echipa - Intoarce foaia: Acest joc va fi folosit
pentru a ajuta tinerii sa inteleaga rolurile si importanta
lucrului in echipa. Facilitatorul va ruga participantii sa-
si aleaga cate un partener (dar nu inainte de a termina
de explicat regulile jocului) si astfel se vor forma echipe
de cate 4 participanti. Fiecare echipa va primi cate o
foaie de flipchart pe care se vor aseza. La primul start al
facilitatorului, fiecare echipa va trebui sa se pozitionze cu
picioarele pe foaia de flipchart. Dupa ce toate echipele
sunt pe foaia deflipchart, facilitatorul va da un al doilea
start. La acest al doilea start participantii vor avea la
dispozitie 10 minute pentru a intoarce foaia de flipchart
pe care stau, pe partea cealalta dar fara sa foloseasca
nimic altceva decat picioareale si neavand voie sa atinga
podeaua cu nicio partea a corpului. Scopul este de a face
acest lucru cat mai repede si fara a rupe foaia de flipchart.
Dupa expirarea celor 10 minute facilitatorul va spune
STOP si va evalua care echipa a lucrat cel mai bine.

intrebari de
procesare /
debriefing:

1. Ce s-a intamplat
in acest joc? Cum
v-ati simtit? Cum vi
s-a parut sarcina de
lucru? Cat de dificil
a fost? Care au fost
problemele cu care
v-ati confruntat?
Care au fost solutiile?
Ati discutat cu totii?
A fost cineva care
n-a paticipat? Au
existat roluri diferite
in grup? Care au
fost acestea? Ce ati
fnvatat din acest
joc? Ce puteti aplica
in activitatile de la
club?
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2. Povestire — Nimeni, Oricine, Cineva, Toata Lumea:
Aceasta este o poveste despre patru oameni pe care fi
chema Toata Lumea, Cineva, Oricine si Nimeni. A aparut
o problema foarte importanta si Toata Lumea trebuia sa
o rezolve. Toata Lumea era sigura ca Cineva o sa o faca.
Oricine putea sa o faca, dar Nimeni nu a facut-o. Cineva s-a
enervat din cauza asta pentru ca era treaba pentru Toata
Lumea.Toata Lumea a crezut ca Oricine poate sa o faca, dar
Nimeni nu a realizat ca Toatd Lumea o sa stea deoparte. in
cele din urma, Toata Lumea a dat vina pe Cineva si Nimeni
n-a facut ceea ce Oricine putea sa faca.

3. Roluri si responsabilitati: Participantii vor lista roluri/
munci necesare pentru operarea afacerii lor. Pentru
fiecare dintre ele vor face o scurta fisa de post astfel
incat sa reiasa clar cerintele privind calificarile necesare
si responsabilitatile fiecaruia. Liderul explica faptul ca
fiecare dintre aceste munci valoreaza o anumita suma
care in mod normal trebuie trecuta in estimarile de costuri
de productie sau de operare, dar pentru ca acest exercitiu
se doreste un ajutor pentru persoanele defavorizate, vom
considera munca lor ca pe o contributie/investitie. Se
fmpart rolurile intre membrii clubului IMPACT, astfel incat
fiecare sa aiba o responsabilitate distincta, potrivita cu
calitatile sau experienta personala.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii.
5.Aspecteadministrative: verificareaatingeriiobiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezentd, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Ce puteti aplica in
viata voastra?

2. Care au fost
personajele acestei
povestiri? Este

o alegorie? Ce
vrea sa spuna, in
realitate, aceasta
povestire?

V-ati identificat
cu vreunul dintre
personaje? Cu
care? Avetio
exprienta practica
sau cunoasteti o
situatie de viata
asemanatoare?

Alte recomandari/idei:
documentare:

Bibliografie/Resurse pentru
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Numele intalnirii Durata intalnirii

7. Finantarea afacerii 2h

Obiective specifice de invatare | Concepte:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

A - sa stabileasca necesarul de
finantare si sursele de finantare
pentru pornirea afacerii;

A - sa intocmeasca un plan de
afaceri;

C - sa enumere cel putin trei surse
de finantare a unei afaceri.

Modul
Planul meu de
afaceri

Materiale de lucru:

2. Format de plan de
afaceri;

3. Coli de hartie,
creioane.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc energizant - Seful indian (15 minute)

Alcatuirea planului de afaceri (40 minute)

Lucru pe grupe — Cum imi finantez afacerea? (40 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de energizare - Seful indian: Facilitatorul cere
participantilor sa stea intr-un cerc cu exceptia unuia
care se ofera voluntar sa fie ,jucatorul special”. Acesta
trebuie sa fie trimis in afara cercului astfel incat sa nu-i
poata vedea sau auzi pe ceilalti. Facilitatorul va alege un
alt voluntar care sa fie ,seful indian”. Seful trebuie sa faca
niste miscari pe care toti ceilalti jucdtori sa le imite (de
exemplu: sa bata din palme, sa faca semne cu mana, sa-
si incruciseze picioarele, sa caste, sa se strambe). Odata
ce jucatorii au inceput sa faca anumite miscari, ,jucatorul
special” se intoarce in grup si incearca sa ghiceasca cine
e seful. Are trei incercari pentru a reusi acest lucru. Daca
reuseste sa ghiceasca, atunci seful devine ,jucatorul
special’, daca nu, ramane jucator special in continuare
si grupul va avea un alt sef care sa faca miscari cat mai
diverse si haioase.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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2. Alcatuirea planului de afaceri: Participantii pun cap la
captoate datele, informatiile si calculelein formatul de plan
de afaceri, inclusiv rezumatul si alte materiale ajutatoare.
Din acest plan de afaceri va reiesi suma necesara pornirii
afacerii.

3. Lucru pe grupe - Cum imi finantez afacerea? impartiti
participantii in 4 grupe, fiecare primeste cate o idee de
afacere: confectioare jucarii de plus, productie covrigi,
confectionare de haine la comanda, servicii de relaxare
pentru animale. Cereti fiecarei grupe sa schiteze costurile
infiintarii unei astfel de afaceri si sa se ganeasca de unde ar
putea obtine banii pentru inceperea ei. infiintarea afacerii
nu presupune si realizarea actelor - a se privi doar ca o
simulare.

Liderul prezinta cateva surse de finantare pentru o afacere,
subliniind ca planul de afaceri este un element hotarator
in a convinge pe cineva sa investeasca. Banca, familie,
prieteni/asociat, business-angel, programe de finantare
ale UE. TIn cazul lor, care sunt sursele pentru finatarea
afacerii? Participantii vor socoti cu atentie fiecare suma si
de unde vine si vor determina daca mai au nevoie si de alte
fonduri. Daca da, vor trebui sa identifice sursele si sa faca
un plan pentru atragerea sumelor necesare. Niciun plan
nu va fi pus in practica pana cand nu va avea asigurata
toata finantarea. Daca nu se pot atrage surse suplimentare,
poate fi refacut planul de afaceri astfel incat sa se se reduca
sumele necesare pornirii afacerii.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5.Aspecteadministrative: verificareaatingeriiobiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezentd, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

3.Credeticao
astfel de afacere
poate aduce
profit? De cati
bani credeti ca ar
fi nevoie pentru a
porni o astfel de
afacere? De unde
putem strange
acea suma de bani
pentru a porni

o afacere? Este
neaparat necesar
ca noi sa avem
bani sa deschidem
o afacere? Ce alte
solutii ar mai putea
exista?

Alte recomandari/idei:

Daca exista calculatoare si acces internet, facilitatorul
poate stimula participantii sa navigheze online si sa
identifice surse de finantare pentru afacerea clubului.
Dupa aceea faceti o discutie libera pentru a impartasi
impresiile legate de activitatea desfdasurata si de
sursele de finantare gasite pe internet.

Bibliografie/Resurse
pentru documentare:
1. www.finantare.ro




MODULUL OPERATIUNI DE AFACERI

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre

facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se
acceptd doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.

ABSTRACT

Acest document este dedicat facilitatorilor IMPACT (liderilor sau animatorilor socio-educativi) si
descrie pas cu pas patru intalniri optionale pe tema,Operatiuni de afaceri” pe care facilitatorii (liderii),
impreuna cu membrii IMPACT, le pot implementa la alegere in cadrul intalnirilor IMPACT.
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Scopul modulului ,Operatiuni de afaceri” este de aimplica membrii IMPACT
in managementul si derularea afacerilor prin intermediul simularii situatiilor
practice in cadrul jocurilor de roluri sau al miniafacerilor. in acest modul, tinerii
se vor implica in activitati de marketing si publicitate, vanzari si achizitii, precum
si in activitati organizationale referitoare la miniafacerea lor. in plus, membrii
IMPACT vor fi familiarizati cu aspectele administrative, financiare si de dezvoltare
a resurselor umane in operatiuni de afaceri.

Obiectivele generale ale modulului,Operatiuni de afaceri” pentru membrii
IMPACT sunt:

\ sa isi asume responsabilitatea in evidentierea si inegistrarea corectd a

cheltuielilor si incasarilor;

\ s&-si exerseze abilitatile de negoiciere si vanzare;

\ s& descrie modul legal de functionare a unei afaceri;

\ sa constientizeze modul in care se va returna catre cauza sociala.

Structura modulului:

intalnirea 1 - Evidente contabile si raportari
intalnirea 2 - Vanzarea produselor si serviciilor
intalnirea 3 - Aspecte legale/juridice
intalnirea 4 - Impartirea profitului

Cum citim acest curriculum: fiecare intalnire este construita astfel incat sa
puteti alege din activitatile si metodele propuse pe cele pe care le considerati cele
mai relevante pentru clubul IMPACT tinand cont de:

\ varsta participantilor (membrilor IMPACT);

\ obiectivele de invatare asteptate;

N preferintele membrilor;

\ stilul facilitatorilor (liderilor);

\ secventa activitatilor;

\ spatiul de desfaturare;

\ materialele necesare, etc.

Durata intalnirii este de maxim 2 ore si 30 de minute (incluzand lucrul
la proiectul in folosul comunitatii). Aveti posibilitatea sa fiti flexibili in alegerea
activitatilor din interiorul modulului si a intalnirilor IMPACT. Timpul pentru
implementarea uneiintalniri este de asemenea flexibil, dar respectand standardul
de calitate IMPACT si tinand cont de mai multe aspecte ca: varsta participantilor,
stilul de invatare al participantilor, dinamica grupului, stadiul de formare in care se
afla grupul, perioada de timp din an, etc.
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Durata intalnirii
2h

Numele intalnirii

1. Evidente financiare si

Modul
Operatiuni de

raportari

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Chitanta

« Factura

« Bon fiscal

« Registru jurnal de
incasari si plati

V - sd exerseze responsabilitatea
in ceea ce priveste evidentierea
siinregistrarea corecta a
cheltuielilor si incasarilor;

A - sa inregistreze corect
cheltuielile si veniturile in
registrul de casa si in registrul
jurnal de incasari si plati;

A - sa realizeze un raport financiar
pentru investitor;

C - sa defineasca utilitatea unei
chitante, a unei facturi, a unui
bon fiscal.

afaceri
Materiale de lucru:

2. Documente
contabile: chitante,
bonuri fiscale,
facturi, bilete de tren
sau autobuz, etc;
Registru jurnal de
incasari si plati;

3. Copie xerox dupa
un model de raport
financiar.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii - Stare de spirit (10 minute)

minute)
Intocmirea unui raport financiar (30 minute)

Aspecte administrative(10 minute)

Prezentare - instrumente de inregistrare a cheltuielilor si veniturilor (35

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (35 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii — Stare de spirit: Liderul
aseaza participantii in cerc, spune un cuvant, si cere
fiecarui participant sa se aseze intr-o postura astfel
incat sa reprezinte cat mai bine acest cuvant. (de ex:
fericire, entuziasm, tristete, oboseald, muzicd, copac).
Participantii sunt rugati sa descrie de ce s-au asezat in
postura respectiva.

intrebari de
procesare /
debriefing:
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2.Instrumente deinregistrare acheltuielilor si veniturilor:
Liderul aduce o serie de documente justificative (bilete,
facturi, chitante, bonuri fiscale). Imparte participantii in
doua grupe, da fiecarei grupe un numar de documente, le
acorda 10 minute si le cere sa scrie pe o coala A4 ce fel
de documente au primit, ce demonstreaza ele. Liderul
intreaba participantii de ce este important sa primim astfel
dedocumente. Apoiintreaba participantiide ce cred ca este
important ca firmele sa ne dea aceste documente. Dupa ce
au fost discutate aceste aspecte, liderul poate sa vorbeasca
despre contributiile la stat (taxele si impozitele ce vin de la
firme si populatie si ajung in bugetul statului, de unde se
aloca bani pentru invatamant, sandtate, politie, se platesc
pensii etc. ). Liderul explica participantilor faptul ca aceste
documente sunt dovada oficiala ca a avut loc o vanzare (a
unui produs sau serviciu), iar daca o firma vinde produse
sau servicii fara sa elibereze aceste documente, incalca
legea si risca sa fle amendata sau persoanele responsabile
sa fie private de libertate. Daca este nevoie, liderul prezinta
diferite legi unde se vorbeste despre importanta detinerii
unor astfel de documente.

Se mentioneaza de asemenea ca, in cazul vanzarii catre
public, comerciantul este obligat sa aiba casa de marcat
fiscala care emite bonuri fiscale. Daca a lamurit aspectul
cu documentele fiscale, liderul introduce registrele. Aduce
o cutie in care sunt aruncate o serie de chitante, bonuri
fiscale, facturi si i intreaba pe participanti daca din ceea ce
vad este suficient sa stie pe ce au cheltuit si cat au incasat.
Raspunsul este nu, aceste documente trebuie aranjate si
trecute in caiete speciale care ne ajuta sa tinem evidenta
cheltuielilor si veniturilor. Prezinta caietele si apoi le da
cutia cu documente participantilor pentru a le trece in
Registrul Jurnal de incasari si Plati si in Registrul Jurnal.

Important: Se specifica faptul ca in cadrul clubului IMPACT
memobri clubului vor face un incubator/simulare de afacere si
in acest context ei nu pot sd aibd chitante pentru cd nu sunt
infiintati ca firmd. Se specifica faptul ca ei vor simula o afacere
pentru a dobandi competente de antreprenori social. In acest
sens ei pot sd vandd produse pe bazd de lista-caiet.
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Adica toti cei care cumpdrd se pot semna pe un caiet cd au
donat suma respectivd pentru o cauza sociald a clubului
IMPACT - scopul pentru care se strang banii. Si in schimbul
donatiei primesc produsul respectiv. Dar e important sa stie
cad in situatia in care ar avea o firma ar trebuie sd respecte
legea.

3. Intocmirea unui raport financiar: Participantii urmeaza
sa invete ce este un raport financiar si cum se realizeaza.
Liderul face legatura cu activitatea de ,raportare” pe care
trebuie sa o faca atunci cand mama i trimite la cumparaturi
cu 0 anumita suma de bani si pentru anumite lucruri. Le
scrie pe flipchart capitolele principale dintr-un raport
financiar si cum se ataseaza copiile dupa documente si
apoi fi invita sa redacteze un raport pe baza registrului
jurnal pe care tocmai I-au completat. Diferenta consta in
aranjarea cheltuielilor pe capitole/tipuri si evidentierea
planului initial de ,cumpadraturi” si a obiectivelor.

Mai jos aveti un exemplu de raport financiar intocmit dupa
reparatiile facute la Centrul de Resurse pentru Tineret al
Fundatiei Noi Orizonturi. in perioada 12-16 iulie 2010, un
grup de tineri din California, Statele Unite ale Americii,
fmpreuna cu aproximativ 25 de tineri de la cluburile
IMPACT din Lupeni au fost implicati in renovarea acestui
centru, costurile proiectului si materialele necesare au
fost suportate de grupul din California. Dupa finalizarea
lucrarilor a fost necesara prezentarea unui scurt raport din
care sa reiasa modul in care au fost cheltuiti banii primiti.
Bineinteles, dat fiind faptul ca acest proiect nu a fost unul
foarte mare, acest raport are un grad de complexitate
redus.




Raport financiar - Renovarea Centrului de Resurse Comunitare pentru Tineret

IMPACT din Lupeni
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Nr.Crt | Locatie Materiale cumparate Cheltuieli
vopsea lavabila 1.943,22 lei
amorsa 138,20 lei
mortar 37,80 lei

1 Exterior | gletiere 30,00 lei
spaclu 56,00 lei
trafalet 75,00 lei
galeti 30,00 lei
vopsea ulei 267,30 lei
lac 58,00 lei
glet interior 145,90 lei
diluant 16,50 lei
bureti trafalet vopsea 10,50 lei
anti mucegai 39,00 lei
pensule 15,00 lei
folie 81,00 lei

2 Interior masca praf 12,50 lei
prelungitoare 33,00 lei
banda adeziva 71,50 lei
manusi protectie 45,00 lei
scara 317,90 lei
unelte 57,60 lei
saci gunoi 12,00 lei
bureti spalat pereti 7,50 lei
cuie 10,70 lei
apa minerala 56,54 lei
produse pentru curdtenie 51,60 lei
mopuri 4,50 lei

3 Altele
bureti sarma 7,98 lei
perii 12,80 lei
carpe (second) pentru curatenie 3,00 lei

TOTAL 3.647,54 lei
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5. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii

6. Administrative: verificarea atingerii obiectivelor acestei
intalniri, completearea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei: Bibliografie/Resurse pentru

Pentru aceasta lectie poate fi|documentare:

invitatun contabil pentruaexplica | 1. Legea contabilitatii nr. 82/1991,
tinerilor notiunile mai specifice. In | republicata in iunie 2007, art. 2, al (1).
acest mod, ne asiguram ca primim | 2. Legea 82/1991, republicata 2004 OG

dovezile necesare justificdrii. 70/13 august 2004, art. 10, al. 1
Numele intalnirii Durata intalnirii Modul
2.Vanzarea produselor si 2h Operatiuni de
serviciilor afaceri
Obiective specifice de invatare [ Concepte: Materiale de lucru:
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.). 2. Cartonase,
Membrii IMPACT vor putea: « Chitanta instrumente de
« Factura scris, hartie de scris,
C - sa listeze cel cel putin cinci + Bon fiscal foarfece;
factori cheie pentru reusita in « Registru jurnal de | 3. Coli A4,
vanzari; incasari si plati instrumente de scris.
C - sa enumere pasii necesari
pentru incheierea unei vanzari.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:

Joc energizant - gardul electric (5 minute)

Exercitiu - MiniMarket (50 minute)

Experiente vanzatori (40 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)
Aspecte administrative (5 minute)

Descrierea fiecarei activitati: intrebari de
procesare /
1. Joc energizant - Gardul electric: Liderul imparte | debriefing:
participantii in doua grupe. Formeaza doua siruri egale
ca numdr. Toate persoanele din sir trebuie sa se tina de
mana. La unul din capetele sirurilor va sta un participant
care va tine cu o mana ultimul participant de pe sirul 1,
iar cu cealalta mana, ultimul participant de pe sirul 2.
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Participantul ce tine de mana cele doua siruri va transmite
un impuls la ambele siruri in acelasi timp (va strange
putin mana celui de pe sirul 1 si mana celui de pe sirul
2). Participantii care au simtit ca au primit impulsul, il vor
trimite mai departe (vor strange la randul lor mana celui
din fatd). Cand impulsul va ajunge la celalalt capat al
sirurilor, persoana din capat va anunta acest lucru. Castiga
echipa care transmite cel mai repede impulsul (se poate
repeta de cateva ori).

2. Exercitiu - Mini-market: Participantii vor fi impartiti in
doua grupe: vanzatori si cumparatori. Scopul exercitiului
este de a-i familiariza pe tineri cu abilitatile de negociere si
vanzare. in joc pot fiinclusi si unul, doi observatori.

Numai pentru vanzatori:
\ Vinde un obiect care iti apartine, un produs care
poate fi executat sau un serviciu ce poate fi realizat
in 3 minute;
\ Vinde produsul/serviciul pe loc;
\ Vanzarea este real3 si ireversibild. Marfa vanduta
nu se da inapoi;
\' Nu vinde promisiuni;
\' 15 minute pregatire;
\ Piata functioneaza 15 minute.

Numai pentru cumpadratori:
\ Poti cumpara orice de pe piats;
\' Urmaéreste toti ofertantii de pe piata, abia apoi
cumpara;
\ Asculté-i pe toti vanzatorii inainte de a decide ce
cumperi;
\ Negociaza cu vanzatorii;
\ Cumpéra produsul/serviciul cu plata pe log;
\ Piata functioneaza 15 minute.

3. Experiente vanzatori: Liderul invita doi-trei vanzatori la
aceasta sesiune: un vanzator bun de magazin, un vanzator
,door to door’, un vanzator bun de la piata. Rugati sa
prezinte pe scurt cheia succesului in vanzari in domeniul

2. Ce s-a intamplat
pe parcursul
exercitiului?

Cum v-ati simtit

in postura de
vanzatori? Cum
v-ati simtit

in calitate de
cumparatori?
Cerol au avut
regulile jocului? Ce
asemanari ati vazut
cu viata reala? Care
ar fi factorii care ar
ajuta la reusita in
vanzari? Care sunt
pasii in incheierea
unei vanzari?
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in care sunt. Invitati participantii sa puna si ei intrebari de
clarificare astfel incat din aceasta sesiune sa afle cat mai
multe despre procesul de vanzare si abilitatile necesare
pentru a avea succes.

Dupa ce dialogul a luat sfarsit, liderul cere participantilor sa
spuna care au fost cele mai importante metode de vanzare
a produselor/serviciilor pe care le-au aflat in cadrul acestui
dialog. Se intocmeste o listd, apoi liderul raporteaza lista
cu metode la produsul/serviciul comercializat de grup
si se aduc imbunatatiri felului in care ar putea fi vandut
produsul/serviciul.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5.Aspecteadministrative: verificareaatingeriiobiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Bibliografie/Resurse pentru documentare:
1. Joe Girard, Cum sa vinzi orice oricui, Editura
Business Tech, 2004

2. Zig Ziglar, Arta vanzarii, Editura Amaltea,
2009

3. Suport de curs,Dezvoltarea Abilitatilor
Antreprenoriale si Initiere in Afaceri’, Camera
de Comert si Industrie, Bucuresti, Centrul
regional de Perfectionare Continud pentru
Intreprnizatori, CERPECO, prin PHARE RO
0007.02.01.2321
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Numele intalnirii Durata intalnirii

3. Aspecte legale/juridice 2h

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

C - sa enumere cele mai relevante
forme de functionare juridicd a
unei afaceri sociale;

C - sa explice rolul principalelor
institutii ale statului in relatie cu
o afacere.

Modul
Operatiuni de
afaceri
Materiale de lucru:

2.PPT cu principalele
forme juridice de
functionare a unei
afaceri;

3. Laptop,
videoproiector/
calculator.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc de spargere a ghetii - Visul (15 minute)

Aspecte administrative (5 minute)

Prezentare — forme juridice de functionare a unei afaceri (40 minute)
Prezentare — Institutii cu care interactioneaza o afacere (40 minute)
Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de spargere a ghetii - Visul: Participantii stau intr-
un cerc. Liderul le cere sa se gandeasca care este visul
fiecaruia. Le acorda 5 minute, apoi, pe rand, fiecare va
spune visul lui. Dupa ce au fost auzite toate, liderul le
cere sd se se inspire fiecare din visul lui si sa se gandeasca
la o afacere pe care ar putea sa o dezvolte pe viitor. Le
acorda 5 minute, liderul le spune ca indiferent cat de
mare sau de ciudata ar putea parea afacerea la care s-au
gandit, daca ea va fi bine planificatd, se poate transforma
in realitate.

2. Prezentare - forme juridice de functionare a unei
afaceri: Liderul prezinta formele juridice de functionare
a unei afaceri, cu avantaje si dezavantaje pentru
fiecare: SRL, PFA, intreprindere familiala, intreprindere
Individuald. Daca ar vrea sa inregistreze afacerea, pentru
ce varianta ar opta? Liderul invita participantii sa dezbata
si sd vina cu argumente pentru cea mai potrivita forma

intrebari de
procesare /
debriefing:
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juridica. Mai jos sunt prezentate cateva forme de

organizare.

Persoana fizica autorizata care desfdsoara activitati in

mod independent.

Avantaje:
\ permite desfasurarea activitatilor economice
in toate domeniile, meseriile si ocupatiile, cu
exceptia celor stabilite prin lege sau interzise de legi
speciale;
\ conferd persoanei fizice calitatea de angajat
propriu, care se refera la dreptul de a fi asigurat in
sistemul public de pensii si alte drepturi de asigurari
sociale.

Dezavantaje:
\ persoana fizica care desfisoarda activitati
economice in mod independent nu poate angaja
persoane cu contract individul de munca pentru
desfasurarea activitatilor autorizate.

Asociatia familiald - se infiinteaza la initiativa unei
persoane fizice si se constituie din membrii de familie ai
acesteia, care locuiesc in aceeasi localitate.

Avantajele si dezavantajele acestei forme juridice de
exercitare a activitatii comerciale sunt, in linii mari, cele
pe care le presupune exercitarea comertului ca persoana
fizica autorizata care desfasoara activitati economice in
mod independent, cu deosebirea ca membirii care nu sunt
reprezentanti ai asociatiei familiale trebuie sa aiba cel putin
16 ani la data infiintarii asociatiei.

Societatea comerciald se constituie prin actul de vointa
a doua sau mai multe persoane, prin incheierea unui act
constitutiv. In mod exceptional, societatea cu raspundere
limitata se poate constitui prin actul de vointa a unei
singure persoane (societate cu raspundere limitata cu
asociat unic).
Avantaje:
\ permite desfisurarea unor activitati comerciale
de anvergurd, prin unirea eforturilor personale sau a
resurselor mai multor persoane;
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\ in cazul societatilor pe actiuni si al societatilor cu
raspundere limitata, raspunderea pentru obligatiile
asumate de societate nu se intinde pana la asociatii
acesteia, ci se opreste la capitalul social al societatii.
Dezavantaje:
\in cazul afacerilor de mica anvergura, complexi-
tatea administrarii si mecanismul adunarilor
generale ale societatilor comerciale pot complica
desfasurarea activitatii.

3.Prezentare - Institutii cu care interactioneaza o afacere:
Administratia financiara, Inspectoratul de Muncd, etc. Se
poate organiza o vizita la una dintre ele.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii.

5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor
acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea

urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Un invitat, contabil sau jurist, prezinta
aspecte legale, relevante pentru
afacerea pe care o conduc: legat de
plata taxelor, impozitelor, de capitalul
minim necesar, etc.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. http://www.quail.go.ro/rom/proiect.

htm#3

2. Suport de curs ,Dezvoltarea
Abilitatilor antreprenoriale si Initiere
in Afaceri’, Camera de Comert si
Industrie, Bucuresti, Centrul regional
de Perfectionare Continua pentru
Intreprnizatori, CERPECO, prin PHARE
RO 0007.02.01.2321
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Durata intalnirii
2h

Numele intalnirii

4. impartirea profitului

Modul
Operatiuni de

Obiective specifice de invatare
- valori, abilitati si cunostinte
(V.A.C.).

Membrii IMPACT vor putea:

Concepte:

« Indicatori financiari
- Rata profitului

« Rentabilitatea
capitalului propriu

« Rentabilitatea
capitalului investit

V - sa-si asume responsabilitatea
sustinerii cauzei sociale pentru
care s-a dezvoltat afacerea
sociala;

A - sa calculeze profitul obtinut
in urma desfasurarii activitatii
economice;

C - sa definesca principalele
beneficii sociale aduse de catre
afacerea lor sociala

afaceri
Materiale de lucru:

2. Material de
prezentare a
indicatorilor
financiari; format
de cont de profit si
pierdere.

Metodele nonformale folosite/Timp acordat:
Joc energizant - Numaratoarea (10 minute)
Exercitiu - Contul de profit si pierderi (50 minute)
Jmpartirea profitului” (30 minute)

Aspecte administrative (10 minute)

Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii (20 minute)

Descrierea fiecarei activitati:

1. Joc de energizare - Numaratoarea: Participantii vor
sta in cerc si vor trebui sa numere pana la 15 fara sa
vorbeasca despre care este ordinea de numarare. Regula
este cd nu se numara in ordine, iar participantii nu au
voie sa faca un plan. Vor trebui sa comunice nonverbal.
Daca doua persoane numarad in acelasi timp, jocul se va
relua de lainceput.

2. Exercitiu — Contul de profit si pierderi: Participantii
vor primi un format de cont de profit si pierdere si vor
trebui sa completeze pentru a vedea concret ce profit
au inregistrat dupa exercitiul lor. Profitul trebuie sa se

regdseasca in,casa”— cutia lor de bani. Liderul i invata sa
facd anumite calcule de rentabilitate:

intrebari de
procesare /
debriefing:
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rata profitului, rentabilitatea capitalului

propriu,

rentabilitatea capitalului investitit. Se analizeaza daca
afacerea lor a fost suficient de buna si ce ar fi putut face

pentru a obtine indicatori si mai buni.

Mai jos este un model de Cont de profit si pierderi

.TOTAL VENITURI, din care:

Productia vanduta

Venituri din vanzarea marfurilor

Venituri din productia stocata

I.TOTAL COSTURI DIRECTE, din care:

Cost (direct) productie realizata:
- Cheltuieli privind marfurile
- Cheltuieli cu salariile personalului direct

Cost (direct) marfuri vandute:
- Cheltuieli privind marfurile
- Cheltuieli cu salariile personalului direct

ll. MARJA BRUTA COMERCIALA (I-11)

IV.TOTAL COSTURI INDIRECTE, din care:

Cheltuieli cu utilitatile (apa, energie, telefon, etc.)

Cheltuieli cu materialele consumabile

Cheltuieli cu amortizarile

Cheltuieli cu salariile personalului TESA

Cheltuieli de desfacere

Cheltuieli de promovare (reclama, publicitate)

Cheltuieli de administrare/management

Cheltuieli generale societate (chirii, etc.)

Alte cheltuieli

V. PROFIT DIN EXPLOATARE (llI-1V)

1. Dobanzi platite

2. Dobanzi si dividente incasate

V1. PROFIT BRUT/PIERDERE (V-1+2)
(inainte de impozitare)

VII. IMPOZIT PE PROFIT (...% din VI)

VIIl. PROFIT NET (VI-VII), din care

1. Profit distribuit (dividente platite)
2. Profit capitalizat
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Modulul Operatiuni de afaceri
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Indicatori de profitabilitate:

Rata de profitabilitate a capitalului propriu investit = profit
brut/vanzari x 100

Rentabilitatea capitalului investit = profit brut/capital
propriu x 100

3. impartirea profitului: Liderul le readuce aminte c&
scopul de la care a plecat afacerea sociala a fost unul social,
deci trebuie indeplinit. Tinerii discuta modalitatea prin care
vor folosi profitul astfel incat sa contribuie la rezolvarea
problemei grupului defavorizat. Ei fac un plan cu privire
la donarea/folosirea profitului, incluzand o conferinta de
presa pentru a promova initiativa lor si pentru a-i incuraja
si pe altii sa urmeze exemplul lor.

4. Lucru la proiectul de serviciu in folosul comunitatii
5. Aspecte administrative: verificarea atingerii obiectivelor

acestei intalniri, completarea listei de prezenta, anuntarea
urmatoarei intalniri, alte aspecte administrative.

Alte recomandari/idei:

Este de preferat ca pentru elaborarea
contului de profit si pierderi si pentru
calculul indicatorilor financiari sa fie
invitat un economist.

Bibliografie/Resurse pentru
documentare:

1. Suport de curs,Dezvoltarea
Abilitatilor antreprenoriale si Initiere
in Afaceri’, Camera de Comert si
Industrie, Bucuresti, Centrul regional
de Perfectionare Continua pentru
Intreprnizatori, CERPECO, prin PHARE
RO 0007.02.01.2321




BIBLIOGRAFIE $§I RESURSE
DOCUMENTARE ONLINE

Acest curriculum IMPACT se implementeaza doar in cadrul Programului IMPACT, de catre
facilitatorii (liderii IMPACT) recunoscuti de Fundatia Noi Orizonturi. Folosirea acestor materiale si in alte contexte se
accepta doar cu aprobarea Fundatiei Noi Orizonturi si cu mentionarea sursei de provenienta a acestora.
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BIBLIOGRAFIE S| RESURSE DOCUMENTARE ONLINE

e David Bornstein, How to Change the World: Social Entrepreneurs and
the power of new ideas, Oxford University Press, 2007

¢ Donald Keough, Esecul in afaceri. 10 reguli de urmat, Editura Litera, 2009
e Joe Girard, Cum sa vinzi orice oricui, Editura Business Tech, 2004

¢ John C Maxwell, Tim ElImore, The Power of Partnership in the Church,
published by J. Countryman, a division of Thomas Nelson, Inc, Nashville,
Tennesse, 1999

e John W. Mullins, Testarea unei idei de afaceri, Editura All, Bucuresti, 2007
e Legea contabilitatii nr.82/1991, republicata in iunie 2007, art.2, al (1).

e Legea 82/1991, republicata 2004 OG 70/13 august 2004, art. 10, al. 1

e Marilyn Kourilsky, Making a job - Instructor manual, , Kauffman Center
for Entrepreneurial Leadership, 1999

e Suport de curs,Dezvoltarea Abilitatilor antreprenoriale si Initiere in
Afaceri’, Camera de Comert si Industrie, Bucuresti, Centrul regional de
Perfectionare Continua pentru intreprinizatori, CERPECO, prin PHARE RO
0007.02.01.2321

e Zig Ziglar, Arta vanzarii, Editura Amaltea, 2009

e http://www.articlealley.com/article_475506_15.html

e http://www.craftnetwork.com/

e http://www.csr-romania.ro/

e http://www.dlightdesign.com/

e http://fairtradesports.com/

e http://www.fbb.ro/home/idei-afaceri.htm

e www.finantare.ro

e http://www.forthsector.org.uk/docs/New_BusPlanGuide.pdf

e http://www.fundforsouth.org/social_change.htm

e http://www.ideideafaceri.ro/

e http://images.businessweek.com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/6.htm

e http://images.businessweek.com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/8.htm

e http://images.businessweek.com/ss/09/04/0403_social_
entrepreneurs/9.htm

e http://www.paulpolak.com/

e http://ponturifierbinti.com/

e http://www.pravaliata.ro/idei-afaceri.htm

e http://www.quail.go.ro/rom/proiect.htm#3

e http://www.responsabilitatesociala.ro/

e http://www.shahruddin.com/characteristics-of-successful-entrepreneurs
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o http://www.startups.ro/analize/cele-mai-frecvente-cauze-ale-esecului-
in- afaceri

e http://ro.wikipedia.org/wiki/Florence_Nightingale

o http://www.youtube.com/watch?v=TPk2gRuldj0o

e http://www.youtube.com/watch?v=kSEGN-EJJho

o http://www.youtube.com/watch?v=QdIBJ-g-4JE





