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Ghid de practica antreprenoriala
din perspectiva tutorilor din mediul economic

In urma evaluarilor de catre tutorii din mediul economic a activitatilor antreprenoriale ale
studentilor au rezultat concluzii pe care le-am sistematizat in materialul urmator.

l. Feed-back-ul studentilor privind activitatea de practica antreprenoriala

Chestionarul Proiect Antreprenoring , pe care tutorii din mediul economic I-au folosit, este astfel
structurat:

. Cum vi s-a parut cursul de practica?

. Cum va evaluati proiectul?

. Ce vi s-a parut cel mai interesant?

. Cum a functionat legatura cu tutorele de practica?

. Ce nu a fost la nivelul asteptarilor?

. A fost utila participarea la proiect?

. Ce ati dori sa imbunatatesc eu la urmatoarea grupa?
. Va ganditi sa puneti in practica ideea de afacere?

. Cum au fost workshopurile?

|_\
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Centralizarea raspunsurilor este ilustrata in graficele de mai jos:

1. Cum vi s-a parut cursul de practica?

Activitatea in cadrul proiectului a adus informatii noi pentru studentii din grupul tinta si
provocarea de a fi puse in practica, fiind sprijiniti de persoane din mediul economic real.
Implementarea ideilor de afacere necesita informatii atat despre produsul sau serviciul vizat cat si
despre piata- tinta a afacerii sau experienta profesionald a membrilor echipei. De asemenea, un
alt capitol ce a prezentat interes a fost prezentarea riscurilor ce comporta o afacere si modalitatea
de rezolvare a acestora.
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Util Foarte util
22% 17%

2. Cum va evaluati proiectul?

Munca in echipa, culegerea datelor din viata reala, interactiunea cu persoane din afara
mediului academic au contribuit la formarea unui grup omogen ce are drept scop implementarea
unei idei de afacere. Deci, rezultatele sunt cele asteptate.

Un proiect ce Bine structurat Bun pentru
poate fi 11% nivelul
implementat incepator

5%
Un

proiect
cear
merita

Elaborat si bine
gandit
5%

3. Ce vi s-a parut cel mai interesant?

Studentii nostri cred ca au inteles ca micile afaceri pun intreaga economie pe roti. Prin
educatie antreprenoriala, au oportunitatea de a-si pune in aplicare ideile, infiintand firme si
realizand proiecte de succes de la varste fragede. Cultivarea unui spirit intreprinzator,
munca n echipa si insusirea notiunilor de baza despre mediul de afaceri ajuta tinerii sa inteleaga
care sunt responsabilitatile, indatoririle si avantajele unui antreprenor. Acestia pot sa inteleaga
nevoile societatii, cererea pietei si modalitatile prin care aceasta poate fi satisfacuta. De
asemenea, au posibilitatea de a se dezvolta din punct de vedere profesional.
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m Aplicabilitatea informatiilor

B Corelarea temei proiectului cu pasiunile studentilor
m Eficienta lucrului in echipa

H Exemplele prezentate

M Interactiunea cu persoane din mediul economic

m Platforma de simulare a afacerilor

© Punerea in practica a cunostintelor

M Toate informatiile primite

11% 5% 5% 6%

\. 6%
6

%

11%

4.Cum a functionat legatura cu tutorele de practica?

Foarte bine
6% Placuta

11%

Profesionala
11%

Tutorele de practica detine cunostinte despre domeniul de lucru si poate raspunde tuturor
intrebarilor legate de sarcinile trasate si procesele organizationale, deci joaca un rol esential in
acest proces de invatare si, din acest motiv, trebuie sa fie un model pozitiv, capabil sa sustina
practicantul, facilitind comunicarea si feedback-ul constant.

Conform documentarii bibliografice, un tutore trebuie sa respecte o serie de principii care il
vor ajuta sa isi desfasoare activitatea in mod eficient, si anume: principiul personalizarii relatiei;
principiul empatiei; principiul reciprocitatii; principiul dialogului; principiul feedback-ului. Pe langa
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aceste reguli care se refera, in fapt, la principii de baza ale asa-numitei comunicari de bun-simt,
se atrage atentia asupra principiului mentoratului si coaching-ului.

5. Ce nu a fost la nivelul asteptarilor?

In cea mai mare parte, asteptarile studentilor au fost indeplinite, dar au existat si unele
aspecte ce ar putea fi imbunatatite

prefer
desfasurarea unele deficiente
fizica a de comunicare
it H 0,
activitatilor 11%

17%

nu toti membrii
echipei au dat
dovadade
aceeasi
implicare
5%

Datorita contextului actual, generat de pandemia de Coronavirus, a lipsit interactiunea
fizica atat dintre studenti céat si dintre studenti, mediul academic si cel de afaceri. Din acelasi
motiv, si implicarea fiecarui membru al echipelor a fost diferitd. Nu suntem inca pregatiti pentru
instruirea online care necesita un grad ridicat de motivare si auto-disciplina. Instruirea online este
impersonala, spre deosebire de educatia in clasa in care exista o interactiune reala intre student
si profesor/ indrumator.

6. A fost utila participarea la proiect?
In marea lor majoritate, studentii au considerat utila participarea lor la acest proiect
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Urmarind structura planului de afaceri cat si informatiile oferite de tutorii din mediul economic,
studentii au invatat ca orice propunere trebuie documentata si argumentatad suficient, intr-o
maniera realista astfel incat sa reflecte dezvoltarea unei afaceri sustenabile.

7. Ce ati dori sa imbunatatesc eu, ca tutore din mediul economic, la urmatoarea grupa?
Studentii au oferit raspunsuri clare, sumarizate in graficul urmator.

Sanu se mai Sése utilizeze
interfereze platforme care
programul permit

pesteceldela facilitarea
facultate comunicarii
11% 6%

Gdsirea unor
metode pentru
cresterea
graduluide
implicare a
studentilor
5%

8. Va géanditi sa puneti in practica ideea de afacere?

Atitudinea pozitiva si curajul de a actiona sunt trasaturi definitorii pentru un viitor
antreprenor, indiferent de varsta. Din pacate foarte multe idei promitatoare s-au irosit din cauza
lipsei de curaj si de actiune. Pas cu pas se pot stabili obiective realizabile pe termen mediu, care
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sa creasca increderea in capacitatile antreprenoriale ale fiecaruia. De la realizare la realizare,
increderea in sine creste si odata cu aceasta si dificultatea obiectivelor propuse.

probabil da
11%

9. Cum au fost workshopurile?

Workshopurile au avut succes, constituind o altfel de modalitate prin care studentii au
putut sa-si imbunatateasca competentele si abilitatile personale si profesionale. Au fost apreciate
si prin prisma posibilitatii de interactiune cu echipe de specialisti.

interactive
11%
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Sintetizand in continuare informatiile din planurile de afaceri ale studentilor, din perspectiva
tutorilor din mediul economic, se poate afirma ca dezvoltarea unei afaceri de succes, presupune
un efort continuu, planificari, executii riguroase, precum si urmarea unor pasi precum:

1. Identificarea oportunitatii de business, -Efectuarea studiilor de piata, -Gestionarea
aspectelor fiscale si legale

Puncte tari: Au clar in minte ce si-au propus sa faca (informatiile descriptive sunt
suficiente) = DA.
Se observa adeseori originalitatea; se observa cand subiectul ii pasioneaza pe autori

Puncte tari: Au urmarit structura propusa = DA pentru 62% din proiecte.
Respectarea structurii i-ar fi ajutat pe tot parcursul detalierii planului de afaceri.

Puncte slabe: Au detaliat suficient fiecare capitol = PARTIAL.
Lipsa de experienta si-a spus cuvantul; instinctiv trateaza detaliat capitolele unde au mai multe
cunostinte / unde este mai usoara documentarea.

2. Scrierea planului de afaceri,-Dezvoltarea produsului/serviciului,-Promovarea afacerii

Puncte tari: Detin abilitatile necesare in cadrul viitoarei afaceri = DA pentru 62% proiecte
Puncte tari: Au inteles importanta promovarii = DA.
Strategia de lansare / dezvoltare a fost unul din capitolele destul de detaliate, argumentate, cu
idei originale — uneori cu logo / video promovare etc.
Puncte slabe: Este alocat buget pentru cheltuieli neprevazute = NU.
In mod clar partea financiara nu este unul dintre atuurile pentru planurile de afaceri analizate.
Puncte slabe: Care sunt dezavantajele proiectului = PARTIAL.
Capitolul ,Factori de succes. Riscuri si solutii de administrare a riscurilor” i-ar fi condus Tnspre o
analiza corecta si detaliata.
Puncte slabe: Este realista planificarea propusa = mai mult inspre NU.
Nu ar fi neaparat un punct slab, avand in vedere lipsa de experienta, daca ar exista parghii
ulterioare de redresare

3. Finantarea afacerii, -Crearea echipei, - Dezvoltarea retelei de parteneri,- Investirea in
cresterea afacerii

Oportunitati: Informatiile prezentate sunt relevante pentru a dovedi sustenabilitatea afacerii
pe termen mediu si lung = mai mult inspre NU.
Foarte putin a fost atins subiectul convingerii unui posibil investitor.
Amenintari: Este disponibila o estimare solida a costurilor = mai mult inspre NU.
In mod clar partea financiara nu este un atu pentru planurile de afaceri analizate
Amenintari: Cheltuielile sunt identificate corect = mai mult inspre NU.
Lipseste documentarea, desi aceasta ar fi fost posibila.
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4.Importanta realizarii unui plan fezabil, posibil de implementat

Oportunitati: Informatiile sunt realiste, in strdnsa corelare cu capacitatea de productie /
prestare si cu scenariile de vanzari = in general DA.

Oportunitati:  Evidentierea punctele slabe ale competitorilor, daca acestea exista =
PARTIAL.
Subiectul este atins uneori la capitolul introductiv de prezentare generala.

Oportunitati: Evidentierea tendintelor actuale din industria in care vor activa = la unele
proiecte DA, la altele deloc.

Amenintari: Cunosc mediul economic in care ar functiona afacerea = PARTIAL.
Se considera lipsa de experienta / documentare.

Amenintari: S-au documentat temeinic privind afacerea propusa (informatiile prezentate
sunt documentate) = doar la unele proiecte (prezinta chestionare / rezultate, linkuri / statistici).

Amenintari: Ar putea situatia economica nationald sau mondiala sa afecteze proiectul =
PARTIAL.
Se considera lipsa de experienta / documentare.

e v

In majoritatea proiectelor este specificata importanta personalului specializat / bine platit

Sintetizand:

Obiectivele stagiului de practica am constatat ca au fost indeplinite, si anume:

. completarea pregatirii teoretice a studentilor cu o serie abilitati practice si competente
antreprenoriale;

. cresterea gradului de familiarizare a studentilor cu realitatea economica concreta, specifica
unei organizatii comerciale active;

. cresterea capacitatii studentilor de a se integra in colectivitati, de a lua decizii,de a delega,
de a-i asuma deciziile luate;

. motivarea studentilor in directia dezvoltarii armonioase a carierei profesionale si a
dezvoltarii personale;

. intelegerea de catre studenti a modalitatii de organizare si functionare a organizatiilor

economice active;

Programul stagiului de practica

Programul de desfasurare a perioadei de stagiu cuprinde planificarea activitatilor desfasurate,
urmarind valorificarea cunostintelor teoretice asimilate in urma parcurgerii programului de formare
antreprenoriala si dobandirea deprinderilor practice pe parcursul perioadei de stagiu.

Importanta si atractivitatea unui astfel de stagiu consta in insusirea si dezvoltarea unor abilitati
profesionale aplicate, precum munca in echipa sau castigarea experientei profesionala in
antreprenoriat.Totodata, stagiul de practica permite cultivarea unei atitudini proactive si
antreprenoriale in randul viitorilor antreprenori.
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Pentru realizarea acestor deziderate, in cursul stagiilor de practica, studentii vor trebui sa
treaca prin toate departamentele intreprinderii (vanzari, achizitii, productie, financiar-contabil,
resurse umane) pentru a se familiariza cu operatiunile specifice diferitelor compartimente ale
firmei.

Ca o concluzie, un ghid de practica antreprenoriala ar trebui sa documenteze capitolele:
Ce este un plan de afaceri bun; Necesitatea planului de afaceri; Importanta intocmirii unui
plan de afaceri bun; Importanta realizarii unui plan implementabil, tindnd cont de analiza
critica exemplificata mai sus.

Structura de ghid de practica antreprenoriala

Asa cum am putut obseva, antreprenoriatul este un proces. Activitatile antreprenoriale
implica o serie de competente si abilitati care pot fi invatate si pot fi aplicate oricaror contexte
organizationale (poti sa fii antreprenor inclusiv ca angajat). De asemenea, aceste activitati trebuie
analizate pentru a invata din greseli si pot fi imbunatatite in permanenta.

Antreprenorul este persoana care isi asuma riscul de antreprenoriat si cauta mijloace pentru
organizarea intreprinderii. El trebuie sa cunoasca modul de efectuare a activitati de
antreprenoriat,mediul de afaceri, problemele cu care se poate confrunta in activitatea sa si
posibilitatile de solutionare .

Pentru a lua decizii corecte, antreprenorul trebuie sa estimeze la justa valoare conjunctura
pietei si pozitia sa efectiva .

Notiunea de baza utilizata in domeniu este aceea de ,,antreprenor" - o persoana care
reuseste sa transpuna un vis (o idee) in realitate (intr-o afacere) .

Avand In vedere importanta studierii educatiei antreprenoriale dar si parcurgerea activitatii de
practica in acest sens,ca urmarea a discutiilor cu tutorii din mediul economic, un ghid de practica
antreprenoriala ar trebui sa cuprinda urmatoarele informatii:

1. Identificarea modalitatilor de functionare a organizatiilor in Romania
1.1. Tipologia firmelor romaneti

1.2. Documentele necesare inregistrarii unei organizatii

2. Marketing-ul

2.1. Aspecte generale legate de aparitia si evolutia marketingului
2.2.  Mediul marketingului si analiza acestuia

2.3. Piata. Instrumente de cercetare a pietei

2.4. Marketing societatji

3. Organizarea intreprinderii si management

4, Notiuni financiare generale

4.1. Notiuni generale despre contabilitate

4.2. Intocmirea bilantului, balantelor cantabile

5. Planul de afaceri
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5.1 Introducere in planul de afaceri

5.2  Conceptul de plan de afaceri

5.3 Componentele planului de afaceri
5.4  Construirea planului de afaceri

6. Comunicare si negociere

6.1. Comunicarea

6.2. Factori care influinteaza comunicarea
6.3 Forme ale comunicarii

6.4. Strategia de comunicare-negociere
6.5. Tactici, tehnici, scheme si trucuri de negociere
7. Tehnologia informatiei

8. Antreprenoriat in economia sociala

Din analiza facuta, am desprins ideea unor chestionare cu seturi de intrebari la care studentii ar

trebui sa raspunda:

Pentru identificarea punctelor tari ale viitoarei lor afaceri

. La ce suntem cei mai buni?

. Ce aptitudini specifice are forta de munca de care dispunem?

. De ce avantaje dispunem pentru a atrage personal de calitate?

. Ce experienta detine echipa de proiect din proiecte similare?

. Echipa prezinta abilitati si educatie pentru desfasurarea unei activitati de acest tip?
. Ce resurse unice detinem?

. De ce resurse financiare dispunem?

. Ce tehnologie folosim?

© 00 N O 0o b W DN PP

. Care este gradul de optimizare al proceselor interne?

Pentru identificarea punctelor slabe ale viitoarei lor afaceri

1. La ce suntem cei mai slabi?

. Ce fel de instruire le lipseste angajatilor nostri?

. Care este nivelul de atasament al angajatilor nostri?

. Este disponibila o estimare solida a costurilor?

. Care e pozitia noastra financiara?

. Exista lucruri de care afacerea are nevoie pentru a fi competitiva?

. Locatia in care se desfasoara activitatea este ideala? Poate fi imbunatatita?

0o N oo 0o B~ WD

. Ce procese de afaceri trebuie imbunatatite?

10
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9. A alocat compania un buget suficient pentru a acoperi anumite cheltuieli neprevazute?

Pentru identificarea oportunitatilor ar trebui sa-si puna urmatoarele intrebari:

1. Ce oportunitati se pot identifica?

2. Care sunt tendintele pietei la momentul implementarii ideii de afaceri ?

3. Exista tendinte care incurajeaza oamenii sa cumpere mai mult din ceea ce vinzi?

4. Exista viitoare modificari ale reglementarilor care ar putea avea un impact pozitiv asupra
companiei tale?

5. Clientii se gandesc la tine atunci cand vor sa cumpere un produs pe care il ai si tu la vanzare?
6. Exista evenimente viitoare de care ai putea sa profiti ca sa-ti dezvolti afacerea?
7. Exista oportunitati de care nu am profitat ihca?

Pentru identificarea riscurilor pe care trebuie sa si le asume in dezvoltarea afacerii

1. Cine sunt competitorii nostri?

2. Cat de puternica este concurenta?

3. Este in scadere dimensiunea pietei?

4. Exista un producator de incredere?

5. Ce schimbari legislative se schimba si ar putea afecta negativ?

6. Ce schimbari (de tehnologie, cerere si oferta, de servicii, industrie etc.) ar putea interveni pe
parcurs? Cu impact

negativ asupra afacerii?

7. Céat de dificila ar putea fi schimbarea personalului?

8. Furnizorii vor putea oferi intotdeauna materiile prime de care ai nevoie la preturile pe care ti le
permiti?

9. Exista tendinte de piata care ar putea deveni o amenintare?

10. Care sunt tendintele economice, sociale, comerciale?

Tinand cont de toate aceste , se poate de a defini o strategie care sa duca la imbunatatirea
punctelor forte, la depasirea sau corectarea punctelor slabe, la controlarea sau neutralizarea
amenintarilorsi la valorificarea oportunitatilor.....totul pentru o afacere de succes

Tutorii din mediul economic cu care am interactionat mereu, ca responsabil de relatia cu ei in
cadrul proiectului, care au lucrat efectiv cu studentii in indrumare practica si evaluare, au subliniat
aspecte care rezulta in urma acestei experiente. In principal, au fost multumiti de implicarea
studentilor in programul de tutoriat online, dar au remarcat ca la aceasta au contribuit toti actorii
implicati in proiect: personalul de predare/proiectare, expertii grup tinta studenti, echipa de
management, care au fost mereu disponibili si cooperanti.

11
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- Din perspectiva antreprenorilor, introducerea unor cursuri de antreprenoriat in
curricula academica este esentiala. Notiunile pe care ar trebui sa se puna accent sunt modul de
organizare si de gandire al unei afaceri, managementul resurselor umane, sau al timpului, dar si
dezvoltarea géandirii critice astfel incat pe baza pregatirii sa poate dezvolta orice tip de activitate
antreprenoriala.

- In acest sens, o alta propunere, a fost organizarea unor stagii de practica
antreprenoriala pentru studenti, a caror menire sa fie furnizarea unor oportunitati de
experimentare a muncii desfasurate intr-o companie. Pentru acest lucru este nevoie de
cooperarea unui numar mare de firme care sa accepte mentoratul elevilor si sa inteleaga
adevarata importantd a unei astfel de actiuni.

- Taberele de vara tematice pentru studenti au reprezentat un alt subiect dezbatut,
astfel Tncéat este o perioada mai putin solicitantd pentru acestia in ceea ce priveste volumul de
munca cdaruia 1i sunt supusi. Organizarea unor tabere cu scopul de a promova cultura
antreprenoriala a tarii trebuie sa fie o combinatie intre partea teoretica (realizarea unui plan
de afaceri, obtinerea de fonduri, digitalizarea unei intreprinderi etc.) si cea empirica (realizarea
unui plan propriu de afaceri analizat ulterior de o comisie specializata, care sa ofere feedback
aplicat sau oportunitatea unui internship). In general, toate activitatile practice, de tip “hands-
on”, unde studentii pot aplica teoria asimilata, sunt incurajate.

- in completarea acestei experiente, s-a discutat, totodata, posibilitatea de creare a unui
fond din donatiile antreprenorilor dornici, care sa serveasca drept imbold de incepere a unui
bussines pentru tinerii cu adevarat interesati sa isi realizeze ideea de afaceri.

- Aditional, ONG-urile pot ajunge sa fie influenta principala in ceea ce inseamna
constientizarea antreprenoriald. Cu ajutorul parteneriatelor cu universitatile (sau in mod
individual), acesti actori statali pot aduce studentilor (si nu numai lor) sansa de a interactiona
cu mediul antreprenorial.

- Un aspect cu o importanta ridicatda este accesibilitatea cursurilor de antreprenoriat
oferite, ceea ce presupune gratuitatea oricaror activitati intreprinse. Ca aceasta propunere sa
fie realizabila este desigur nevoie de un entitati de educatie extinse care sa aiba parte de
oameni experimentati si dornici de a ajuta.

- Tutorii din mediul economic considera, de asemenea, ca prezenta media este
importanta, un detaliu demn de luat in considerare Th momentul promovarii unui proiect de
dezvoltarea a competentelor antreprenoriale, astfel incat majoritatea studentilor sa aiba o
prezenta constanta.

- Din perspectiva unor actori activi, care sa implementeze ideile anterior explicate,
Ministerul Educatiei, scolile, liceele, universitatile si ONG-urile sunt cele mai potrivite institutii
pentru elaborarea si implementarea proiectelor de educatie antreprenoriala la toate nivelurile
de Tinvataméant. Daca Ministerul Educatiei este in mod constant solicitat sa regandeasca
curricula academica si s& o actualizeze in concordanta cu standardele celorlalte state
europene, dar si cu nivelul de modernizare pe care statul roman l-a atins in prezent,
institutile de invatdmant superior sunt autonome in organizarea unor proiecte de educatie
antreprenoriala si in oferirea unor oportunitati de practica pentru studenti.

12
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Discutiile cu tutorii din mediul economic au condus si la promovarea unor idei legate de esecul,
respectiv succesul unei afaceri. Astfel:

De ce esueaza o afacere?

Antreprenorul trebuie sa fie optimist, dar in acelasi timp si realist deoarece sunt multe cauze
care conduc la falimentul unei afaceri. Principalele sunt:

- Lipsa unei planificari aprofundate si a unei evaluari serioase

Multi considera afacerile ca un joc de noroc. Aceasta abordare este gresita si poate duce la
esecul afacerii. O afacere de succes se bazeaza pe o planificare buna, care sa prevada cat mai
corect toti pasii ce trebuie urmati.

Cele mai frecvente efecte negative rezultate din lipsa unei planificari serioase sunt:

o Fluxuri de numerar negative, care inseamna pierdere de bani

o Stabilirea de preturi prea mici, care, chiar daca la inceput permit vanzarea rapida a
produselor, nu pot asigura functionarea afacerii pe termen lung

o Esecul in a controla relatia cu furnizorii/distribuitorii, care determina blocarea
productiei sau vanzarilor

o Niveluri neadecvate ale stocurilor este una din greselile cele mai frecvente si foarte
periculoase pentru firma

o Munca excesiva, datorita unei necorespunzatoare estimari a nevoii de personal, cu
efecte negative asupra calitatii rezultatelor

o Rezultate supra-estimate, fata de resursele firmei

o Capital de lucru insuficient care determina imposibilitatea functionarii afacerii

- Lipsa experientei

Experienta este foarte importanta atunci cand incepem o afacere, fie ca este vorba de
experianta manageriala sau tehnica, de specialitate. In general, intreprinzatorii au experienta
profesionala, asa alegandu-si domeniul in care vor demara o afacere. Foarte putini, insa, au Si
abilitati si cunostinte manageriale.

Pentru a depasi acest handicap, un intreprinzator trebuie:

o Sa citeasca (studiu individual)

o Sa participe la seminarii de specialitate

o Sa lucreze sau sa fi lucrat efectiv in domeniul respectiv

o Sa ceara sprijin managerial de la consultanti sau alte persoane care au avut o functie de

conducere intr-o alta companie

- Lipsa finantarii

Sa incepem o afacere fara resurse, este imposibil! Chiar daca este un proiect foarte bun, este
putin probabil ca un finantator extern (fie banca sau investitor) sa acorde finantare in
momentul inceperii afacerii. Orice finantator doreste sa vada o minima istorie a firmei pentru a
putea evalua seriozitatea si capacitatea dvs. de a genera suficient profit. Chiar daca s-ar obtine
un credit, este foarte riscant pentru lichiditatea si solvabilitatea firmei sa s e contracteze datorii
semnificative de la inceput. De aceea, este important sa existe resurse financiare proprii sau
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sa le obtineti din familie si sa incepeti la scara mica afacerea, urmand a va dezvolta, printr-o
planificare riguroasa, pe masura ce apare succesul.

- Politica de personal inadecvata

Gasirea persoanelor potrivite si conducerea lor eficienta este o conditie fundamentala pentru o
buna operare a firmei. Daca nu folosim metode de recrutare si selectie corespunzatoare, nu
stim sa ne organizam si motivam forta de munca, nu delegam autoritate si nu stim sa controlam
performanta, vom avea rezultatele scontate si firma nu va obtine profit.

- Utilizarea inadecvata a profitului

De multe ori, intreprinzatorii considera ca vor avea intotdeauna profit si, ca atare, atunci cand il
obtin, il folosesc integral ca venit personal. In realitate, afacerea are suisuri si coborasuri si nu
inregistreaza constant profit. O firma fara rezerve financiare este expusa falimentului. Profitul
trebuie sa fie partial reinvestit in afacere, in special la inceput, atunci cand veniturile companiei
sunt mici. Si dupa aceea, firma trebuie sa creasca pentru a face fata competitiei, astfel incat
este necesar ca reinvestirea profitului sa devina o activitate constanta.

Ce determina succesul unei afaceri?

Nu exista, din pacate, o reteta universala si infailibila pentru obtinerea succesului in afaceri.
Totusi, putem evita multe din riscurile cu care ne confruntam daca:

o Avem o idee viabila de afaceri,

o Planificam serios,

o Suntem dedicati total afacerii,

o Avem angajati si parteneri loiali si profesionisti,
o Beneficiem si de putin noroc!

Planificarea afacerii este o conditie de baza pentru succesul sau.

o Unul din instrumentele cele mai utile este planul de afaceri.

o Identificarea si evaluarea alternativelor si stabilirea masurilor de combatere a riscurilor
sunt elemente absolut necesare.

o Luarea deciziilor este un proces complex ce trebuie tratat cu maxima atentie.

o Intreprinzatorul trebuie sa aiba o atitudine pozitiva fata de afacerea pe care o

construieste dar sa arate, in acelasi timp, si mult realism in identificarea posibilelor conditii
de esec.

Ca urmare a acestor intrevederi lunare cu tutorii din mediul economic implicati in proiect, a
schimburilor de mailuri, telefonice, putem proiecta o fisa de autoevaluare pentru viitorii
antreprenori, actualmente studentii nostri, mult mai cuprinzatoare si edificatoare pentru
promovarea unei afaceri pe cont propriu.

Fisa de autoevaluare este utila candidatilor - antreprenorilor intrucat identificd punctele tari si
punctele slabe ale acestora Tnainte de a-si deschide o afacere proprie.
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Fisa de autoevaluare pentru antreprenori

Numele candidatului-antreprenorului

Va rugdm sa cititi cu atentie intrebarile urmatoare si sa dati, cu sinceritate, raspunsurile
corespunzatoare.

Nr.cr
t

Intrebare

ASPECTE GENERALE

Da

Parti
al

Nu

Observatii

Ai intre 18-24 de ani?

Ai un loc de munca stabil?

Lucrezi cu fractiune de norma?

BAIW] N[ P~

Vrei sa-ti iei soarta in propriile
maini?

Vrei sa devii intreprinzatorul care
isi asigura existenta proprie?

Esti constient ca in etapa de
intemeiere a firmei tale te poti
confrunta cu situatii extrem de
dificile?

Dispui, Tnainte de infiintarea firmei,
de timp suficient pentru toate
preqgatirile necesare?

Esti in masura sa te adaptezi la
partenerul tau de discutie si la
argumentele acestuia?

Poti sa identifici rapid ceea ce
este necesar pentru o decizie?

10

Esti capabil sa planifici o
activitate, sa-ti fixezi niste
obiective si sa stabilesti etapele
intermediare de atingere ale
acestora?

11

Esti capabil de a improviza, in
cazul In care a intervenit ceva
imprevizibil?

12

Esti capabil si in situatii de stres
sa te concentrezi si sa actionezi
in
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13

Esti dispus sa-ti asumi riscuri?

14

Starea sanatatii iti permite sa
lucrezi 10-12 ore/zi, uneori mai
mult, 6 - 7 zile/ saptamana?

15

Familia este dispusa sa-ti acorde
sprijin si intelegere in aceasta
perioada de intemeiere a firmei?

16

Esti dispus tu si familia ta sa-1i
asumi riscul unor venituri incerte
si neregulate care pot influenta
negativ nivelul de trai al tau si al

17

Indeplinesti prevederile pe care
legea le stabileste pentru
intemeierea unei ntreprinderi? (de
ex. studii de specialitate)

18

Dispui de suficiente cunostinte in
domeniul financiar si al conducerii
afacerilor?

19

Doresti sa-ti completezi anumite
cunostinte care-ti lipsesc prin
participarea la diferite cursuri de
specialitate?

CONTEXT

20

Produsele/serviciile oferite de
tine, privite din punct de vedere al
clientului, sunt peste cele ale
concurentei?

21

Stii ce trebuie sa faci ca
performantele produselor-
serviciilor tale sa se situeze in
deasupra celor ale concurentei?

22

Ai identificat nise ale pietei pe
care concurenta nu le acopera?

23

Ai definit cu claritate segmentul
de piata pe care intentionezi sa
actionezi?

24

Oferta ta este adresata unei piete

care are sanse si de viitor?

16




* * o
* *
* *

<

Instrumente Strictursie
20M4-2020

* *
* o

UNIUNEA EURDPEANA

25

Ai analizat grupele de clienti care
urmeaza sa constituie principalii
tai beneficiari?

26

Ai analizat care sunt problemele,
dorintele si asteptarile clientilor tai
potentiali?

27

Cunosti modalitatile de influentare
a comportamentului de
cumparare a clientilor tai (pret,
calitate, reclama, ervicii
acordate,etc.)?

28

Esti capabil sa realizezi o estimare
a cererii pentru produsele si
serviciile oferite de tine?

29

Cunosti care sunt obiceiurile de
consum sau de utilizare ale
clientilor potentiali in raport cu
produsele/serviciile tale?

30

Poti aprecia in ce masura diferitele
segmente de piata prezinta interes
din punct de vedere al potentialului
si al capacitatii de absorbtie?

31

Dintre concurenti, i cunosti pe cei
care au cea mai asemanatoare
ofertd pentru clientii tai?

32

Cunosti punctele tari si slabe ale
concurentilor tai?

33

Poti aprecia in ce mod v-a
reactiona concurenta atunci cand
vei intra pe piata?

ASPECTE

34

Ai efectuat un calcul al resurselor
financiare care sunt necesare in
stadiul de

35

Dispui de resurse proprii pentru
acoperirea macar partiala a
necesarului (economii sau aport in
natura: echipamente, constructii
sau altele)?
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36

Exista posibilitatea de a obtine
capital de la rude sau cunostinte, n
conditii avantajoase?

37

Dispui de garantii ce urmeaza a fi
oferite unei banci pentru un
eventual credit?

38

Capitalul de start de care dispui
este suficient pentru perioada in
care cheltuielile vor depasi
incasarile?

39

Calculele tale referitoare la
veniturile previzionate sunt
fundamentate pe baza unor date
certe de piata?

40

Ai luat n calcul toate cheltuielile
posibile?

41

Ai stabilit in cat timp veniturile vor
egala cheltuielile?

42

Ai calculat beneficiul personal?

LEGISLATIE

43

Cunoasti legislatia in vigoare
privind infintarea unei afceri?

44

Stii care sunt taxele care
trebuie platite?

45

Stiii care sunt impozitele,
contributiile sociale si de sanatate
care trebuie platite?

46

Cunoasti legislatia privind
achizitiile?

a7

Exista in legislatie reglementari
speciale pentru afacerea ta?

48

Ai consultat un jurist despre modul
in care trebuie sa iti asumati

responsabilitatile legale?

Proiectarea unei proceduri de practica antreprenoriala, rezultata in urma consultarilor cu tutorii

din mediul economic, este de asemenea necesara.
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PROCEDURA PRIVIND EFECTUAREA STAGIULUI DE PRACTICA

1. SCOP

Procedura privind efectuarea stagiului de practica are ca scop stabilirea modalitatilor si
responsabilitatilor cu privire la modul de desfasurare a stagiilor de practica pentru studentii din
grupul tinta.

2. DOMENIU DE APLICARE

Procedura se aplica in Universitatea Tehnica ,Gheorghe Asachi’din lasi3. DOCUMENTE DE
REFERINTA

Legea nr.258/2007 privind practica elevilor si studentilor, publicatd in Monitorul Oficial nr.493 din
27 iulie 2007.

Ordinul Ministrului Educatiei, Cercetarii si Tineretului nr.3955 privind aprobarea Cadrului general
de organizare a stagiilor de practica in cadrul programelor de studii universitare de licenta si de
masterat si a Conventiei-cadru privind efectuarea stagiului de practica in cadrul programelor de
studii universitare de licenta si masterat, publicat in Monitorul Oficial nr.440 din 12 iunie 2008
Legea nr.1/2011, a educatiei nationale, cu modificarile ulterioare

4. DEFINITII

Stagiu de practica — activitatea desfasurata de studenti si masteranzi, in conformitate cu planul
de invatamant, care are drept scop verificarea abilitatii cunostintelor teoretice insusite de acestia
in cadrul programului de instruire;

educative si formative;

Partener de practica — unitate economica, institutie centrala ori locala sau orice alta persoana
juridica ce desfasoara o activitate in corelatie cu specializarile cuprinse Tn nomenclatorul
Ministerului Educatiei Nationale si Cercetarii Stiintifice si care poate participa la procesul de
instruire practica a studentilor si masteranzilor;

Stagiar — studentul sau masterandul care desfasoara activitati practice pentru consolidarea
cunostintelor teoretice si pentru formarea abilitatilor, spre a le aplica in concordanta cu
specializarea pentru care se instruieste;

Personal didactic de proiectare/predare activitati studenti - cadru didactic supervizor
desemnat de organizatorul de practica care va asigura planificarea, organizarea si
supravegherea desfasurarii stagiului de practica;

Tutore — persoana desemnata de partenerul de practica care va asigura respectarea conditiilor
de pregatire si dobandire de catre practicant a competentelor profesionale planificate pentru
perioada stagiului de practica;

Conventie privind efectuarea stagiului de practica — acordul incheiat intre organizatorul de
practica, Partenerul de practica si Stagiar;

Program de practica — documentul atasat conventiei privind efectuarea stagiului de practica si
modalitatile de derulare ale stagiului de practica.
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DESCRIEREA ACTIVITATII
Desfasurarea stagiului de practica

Stagiul de practica se desfasoara la sediul/punctul (punctele) de lucru al/ale unui Partener de
practica, iar in cazul starii de urgenta sanitare, se desfasoara online pe platforme educationale.
Partenerul de practica activeaza in sectorul economic caruia i se adreseaza planul de afaceri
elaborat de Stagiar.

Stagiul de practica se desfasoara conform Programului de practica, a repartizarii studentilor la
practica (la firma partenera de practica, la Tutore si la tema de practica), care va fi adusa la
cunostinta fiecarui Stagiar.

Obligatiile Organizatorului de practica

Sa elaboreze Programul de practica, Repartizarea studentilor la practica, care sa asigure
Stagiarului formarea competentelor antreprenoriale necesare conducerii ulterioare a propriei
afaceri.

Sa desemneze Personal didactic proiectare si predare activitati studenti - responsabili cu
planificarea, organizarea, indrumarea Stagiarilor.

Sa identifice un Partener de practica, care sa isi desemneze un reprezentant cu rol de Tutore
de practica si cu care sa incheie contract de practica in vederea asigurarii Stagiarului toate
conditiile pentru efectuarea stagiului de practica.

In cazul in care derularea stagiului de practica nu este conforma cu angajamentele luate de
catre Partenerul de practica, reprezentantul legal al Organizatorului de practica, in baza informarii
acestuia de catre Managerul de proiect, poate decide rezilierea contractului de practica cu
respectivul Partener de practica, dupa informarea prealabila a reprezentantului legal al
Partenerului de practica.

In cazul rezilierii contractului cu Partenerul de practica, conform celor prevazute mai sus, sa
identifice un alt Partener de practica si sa incheie un alt contract in vederea asigurarii Stagiarului
toate conditiile pentru efectuarea stagiului de practica.

Obligatiile Stagiarului

Stagiarul are obligatia ca pe durata derularii stagiului de practica sa mentina legatura in mod
permanent cu Personalul didactic proiectare si predare activitati studenti, desemnati de
Organizatorul de practica in vederea planificarii, organizarii, indrumarii, monitorizarii, verificarii si
raportarii modului in care se desfasoara stagiului de practica.

Stagiarul are obligatia ca pe durata derularii stagiului de practica sa respecte programul de

lucru stabilit si sa execute activitatile indicate sub indrumarea reprezentantului cu rol de Tutore de
practica din partea Partenerului de practica.
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Stagiarul va fi de acord ca datele sale cu caracter personal (date personale de identificare)
sa fie utilizate si prelucrate in conformitate cu dispozitile legislatiei in vigoare cu privire la
prelucrarea datelor cu caracter personal si libera circulatie a acestor date - GDPR.

Pe durata stagiului de practica, Stagiarul va respecta regulamentul de ordine interioara al
Partenerului de practica. In cazul nerespectarii acestui regulament, reprezentantul legal al
Partenerului de practica isi rezerva dreptul de a exclude Stagiarul de la stagiul de practica, dupa
ce in prealabil a ascultat punctele de vedere ale Stagiarului si Tutorelui, iar ulterior a instiintat
Organizatorul de practica.

Stagiarul are obligatia de a respecta normele de securitate si sanatate in munca pe care si le-
a insusit de la reprezentantul cu rol de Tutore de practica al Partenerului de practica inainte de
inceperea stagiului de practica.

Stagiarul se angajeaza sa nu foloseasca, in niciun caz, informatiile la care are acces in timpul
stagiului despre Partenerul de practica sau clientii sai, pentru a le comunica unui tert sau pentru a
le publica, chiar dupa terminarea stagiului, decat cu acordul respectivului Partener de practica.

Obligatiile Tutorelui

a)In timpul derularii stagiului de practica, Tutorele impreuna cu Personalul didactic vor evalua
Stagiarul in permanenta prin intalniri online. Vor fi evaluate atat nivelul de dobandire a
competentelor antreprenoriale prin planurile de afaceri elaborate de studenti, cat si
comportamentul si modalitatea de integrare a Stagiarului in activitatea Partenerului de practica
(disciplina, responsabilitate in rezolvarea sarcinilor, etc.).
b) La finalul stagiului de practica, Tutorele va face o evaluare a planurilor de afaceri alocate pe
baza unei grile unitare de evaluare.
c) Dupa iesirea studentilor din grupul tinta, activitatea tutorilor de practica continua prin realizarea
unor analize critice ale planurilor de afaceri evaluate, dezvoltand concluzii utile pentru viitor.
Astfel, tutorii au posibilitatea sa dezvolte programe/ghiduri de practica pe care tinerii ar trebui sa
le efectueze in firmele lor, ca sa castige competente antreprenoriale.
6. RECUNOASTEREA S| EVALUAREA STAGIULUI DE PRACTICA
a)Tutorii din mediul economic vor avea intalniri directe, pe o platforma online, cu grupurile de
studenti alocati. In cadrul acestor intalniri, discutiile se vor concentra pe evaluarea proiectelor
studentilor alocati. Ca urmare, tutorele va face recomandari si va oferi sugestii, urmarind sa
prezinte pe intelesul studentilor cum poate fi imbunatatit proiectul fiecaruia/fiecarei echipe,
dezvoltat si implementat in contextul realitatii economice. Discutiile vor fi libere, cu schimburi de
idei, iar studentji pot aborda si dezvolta pe parcursul semestrului si alte proiecte de afaceri,
diferite fata de tema proiectului initial
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b) Tutorii din intreprinderi vor mentine in permanenta legatura cu personalul de proiectare si

predare activitati cu studentii.

c) Recunoasterea stagiului de practica se realizeaza prin finalizarea planurilor de afaceri
elaborate de studenti (individual sau echipe).

d) Evaluarea acestora se realizeaza printr-un punctaj stabilit pe baza unei grile de evaluare
(transmisa de catre responsabilii grupului tinta studenti), completata atat de catre tutorii din
mediul economic, cat si de catre personalul de proiectare si predare. Cadrul didactic supervizor si
tutorele vor evalua practicantul in ceea ce priveste nivelul de dobéndire a cunostintelor

antreprenoriale.

e)Stagiul de practica va fi recunoscut in baza urmatoarelor documente:

- Conventia de practica tripartita incheiata intre Organizatorul de practica, Partenerul de practica

si Stagiar;
- Planul de afaceri

- Grila de evaluare a proiectelor stagiarilor (individual sau pe echipe).

Nr. inregistrare plan de afaceri .......

Titlul planului de afaceri..................

Autorul/autorii planului de afaceri...........ccceeeieiiiieieeiiiee

GRILA DE EVALUARE

Structura planului de afaceri Punctaj | Punctaj | Precizari cu privire la modalitatea
maxim obtinut | de acordare a punctelor
acordat
1.Prezentare generala 10 pct 0 nu sunt prezentate informatii
1.1  Descrierea generala a 0-1 |informatiile sunt insuficiente
produselor si serviciilor 2-5 | informatjile exista partial, dar
1.2  Descrierea pietei (a nu sunt relevante pentru o
clientilor) viziune clara asupra afacerii
1.3  Scopul afacerii propuse
6-8 | informatiile sunt realiste, dar
insuficient argumentate
9-10 | informatiile prezentate sunt
documentate si argumentate
suficient, toate punctele cheie
sunt atinse
2.Competentele echipei in 9 pct 0 nu sunt prezentate informatii
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legatura cu afacerea respectiva 0-3 | sunt prezentate informatii, dar
2.1 Experienta relevanta si sunt incomplete
specializarile legate de produs si 4-7 | informatiile exista, dar lipseste
de piata-tinta a afacerii coerenta si argumentarea
2.2  Experienta profesionala 8-9 | informatjile prezentate sunt
relevanta documentate si argumentate
suficient, toate punctele cheie
sunt atinse
3.Produse si/sau servicii 12 pct 0 nu sunt prezentate informatji
3.1 Detalierea 0-4 | informatiile sunt insuficiente,
produselor/serviciilor oferite produsele / serviciile nu sunt
3.2  Productie descrise clar si complet
3.3 Distributie 5-8 | informatiile exista, dar nu sunt
3.4  Pret/pachete de pret suficient de coerente si
argumentate
9-10 | informatiile prezentate sunt
suficient documentate
(incluzand caracteristici
tehnice si preturi )
11- | informatiile prezentate sunt
12 documentate si argumentate
suficient, toate punctele cheie
sunt atinse
4.Estimarea nevoilor pietei 13 pct 0 nu sunt prezentate informatii
4.1  Nevolle clientilor si ale 0-4 | informatjile sunt insuficiente,
pietei nu sunt documentate si
4.2 Profilul clientului ideal sustinute prin studii, statistici,
4.3  Cercetari de piata. sondaje informatii publice
printre potentialii clienti, rezultate 5-8 | informatiile prezentate nu sunt
ale pilotarii relevante, astfel incat sa
permita o corecta identificare
a clientului si pietei
9-10 | informatjile prezentate sunt
realiste, cuantificabile, bazate
pe studiul pietei
11- | informatiile prezentate sunt
13 documentate si argumentate
suficient, toate punctele cheie
sunt atinse
5.Avantaje competitive 11 pct 0 nu sunt prezentate informatji
5.1 Analiza competitiei directe 0-3 | informatiile sunt insuficiente,
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si indirecte
5.2  Avantajele competitive ale

nu se poate realiza o proiectie
corecta a afacerii

afacerii fatd de competitia 4-7 | informatiile prezentate sunt
identificata insuficient documentate prin
studii, statistici, informatii
publice
8-9 | informatjile prezentate sunt
documentate, dar nu reiese
relevanta lor pentru afacere
10- | informatiile prezentate sunt
11 realiste, documentate,
coerente si argumentate
suficient, toate punctele cheie
sunt atinse
6.Strategia de 11 pct 0 nu sunt prezentate informatji
lansare/dezvoltare 0-3 | informatiile sunt insuficiente,
6.1 Obiective nu se pot constitui intr-o
6.2  Strategie de marketing si strategie pentru
generare a vanzarilor lansare/dezvoltare
6.3 Factori de succes. Riscuri 4-7 | informatjile nu sunt
si solutii de administrare a cuantificabile si relevante
riscurilor 8-9 | informatiile sunt cuantificabile,
6.4 Plan de actiune si dar nu sunt suficient de
amenintari realiste.
10- | informatiile prezentate sunt
11 documentate, coerente si
argumentate suficient, toate
punctele cheie sunt atinse
7.Management si organizare 11 pct 0 nu sunt prezentate informatii
7.1  Modul de administrare a 0-3 | informatiile sunt insuficiente si
companiei si ce fel de afacere iti necorelate cu profilul afacerii
doresti 4-7 | Informatiile sunt suficiente,
7.2  Locatia si nevoile de baza dar nu sunt realiste si
pentru inceputul afacerii: anumite documentate
facilitati, echipamente de 8-9 | informatiile sunt relevante, in
productie, amenajari ale spatiului corelare cu natura afacerii si
7.3  Resurse umane/ Angajati nevoile de competente ale
7.4  Alte activitati si aspecte de acesteia
management: juridic, achizitii, IT, 10- | informatiile prezentate sunt
marketing, vanzari 11 | documentate, coerente i

argumentate suficient, toate
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punctele cheie sunt atinse

8.Contabilitate si finante 13 pct 0 nu sunt prezentate informatji
8.1 Potentialul financiar 0-4 | cheltuielile nu sunt identificate
8.2 Cerere initiala de finantare corect si informatiile
(suma si modul in care ar fi descriptive nu sunt suficiente
folosita). Modul in care investitorul 4-8 | informatiile prezentate nu sunt
isi recupereaza investitia relevante pentru a dovedi
8.3  Planul financiar sustenabilitatea afacerii pe
termen mediu si lung
9-11 | informtiile sunt realiste, in
stransa corelare cu
capacitatea de productie /
prestare si cu scenariile de
vanzari
12- | informatiile prezentate sunt
13 documentate, coerente si
argumentate suficient pentru
dezvoltarea unei afaceri
sustenabile, toate punctele
cheie sunt atinse
Punctaj la dispozitia | 10 pct
evaluatorului
(pentru originalitatea,
creativitatea, maturitatea
planului)
Comentariile evaluatorului
TOTAL PUNCTAJ 100
puncte

Evaluator: [nume, prenume]
Data evaluarii:

Gradul de folosinta al acestor componente de practica antreprenoriala din cadrul proiectului difera
in functie de cunostintele prealabile ale antreprenorului in cauza, insa acestea ofera cel putin
oportunitatea de a capata experienta si posibilitatea de a descoperi metode alternative de lucru.
impactul acestui proiect asupra
procesului de munca. In consecinta, astfel de cursuri au o insemnatate deosebitd in sistemul
educational roméanesc indiferent de cariera pe care fiecare student alege sa o urmeze, insa
importanta acestora creste in cazul in care familiarizarea timpurie cu mediul antreprenorial
poate conduce la un numar mai mare de afaceri reusite din prima incercare.

Tutorii din mediul economic considera util si productiv
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Concluzia finala este ca e nevoie de curaj, dedicatie, cunostinte si abilitati, energie, multa

munca si noroc pentru a fi un intreprinzator de succes!
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http://travail.mpe.ro
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https://ro.wikipedia.org/wiki/Analiza SWOT
http://www.marketwatch.ro/articol/11410/Analiza_ SWOT in_Project Management/
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https://corporatefinanceinstitute.com/resources/knowledge/strategy/swot-analysis
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