Ghid pentru sesiune:
~Introducere in antreprenoriat”

Astdzi vom explora ce inseamnd antreprenoriatul si cum putem transforma o simplda
idee intr-o afacere reald. Vom explora impreund care sunt calitdtile unui
antreprenor, vom descoperi cum sd ne cunoastem mai bine, cum sd generdm idei si
ce instrumente putem folosi pentru a le dezvolta. Aceastd sesiune este ganditd sd fie
interactiva si sd ofere participantilor atat informatii teoretice, cat si exercitii practice
prin care sd inteleagd conceptele de bazd.

A. Descrierea activitatii

Sesiune interactivd de 90-120 min pentru tineri, menitd sd introducd bazele
antreprenoriatului: concepte de bazd si actuale, diferente intre tipuri de afaceri,
generarea ideilor, instrumente vizuale simple si exercitii practice.

B. Obiective

e Familiarizarea cu termenii cheie (startup, business model, morketing).
e Dezvoltarea unei gandiri orientate spre solutii si inovatie.

e Exersarea creativitdtii prin exercitii practice.

e Invatarea unor instrumente simple pentru structurarea ideilor.

C. Structura recomandatd

1. Introducere (10 min) — Prezentarea facilitatorului, de ce antreprenoriatul conteazd
astdzi si care sunt posibilitatile acestui domeniu.

Discutie interactivé (10 min) — Ce calitati are un antreprenor? Brainstorming.
Autocunoastere (15 min) — Exercitiul Ikigai.

Startup vs Afacere traditionald (10 min) — Clarificarea termenilor + discutii.
Generarea ideilor (10 min) — De la ce poti porni o idee de afacere
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Instrumente vizuale (30 min) - Despre Business Model Canvas si Value
Proposition Canvas, lucru in mini-grupuri.
7. Dezvoltarea produsului si Modele de business (15 min) - Explicarea pasilor.



8. Marketing si Surse de finantare (15 min) - Prezentarea instrumentelor
9. Incheiere si reflectii (5 min) — Cum ati descrie acum un antreprenor? Despre
gdandirea antreprenoriald si afaceri care inspird.

D. Exercitii recomandate

e Exercitiu Ikigai (individual) — Tinerii raspund la cele 4 intrebdri (5 min), apoi
impdrtdsesc in grup reflectiile.

e Mini-Business Model Canvas (grupuri de 4-5 persoane) — Fiecare grup alege o
idee de afacere si completeaz& pe scurt BMC (ex. pe flipchart sau foaie A3/Al).
Ulterior prezentdrile afacerilor sunt prezentate si analizate in grup.

e Golden Circle (in perechi) — Tinerii formuleazd o prezentare scurtd - De ce? -
Cum? - Ce? - despre ideea lor de afacere.

E. Materiale necesare

e Proiector si laptop pentru prezentare.

e Flipchart sau coli A3.

e Markere, stilouri, post-it-uri.

e Foi de lucru Ikigai si Business Model Canvas tipdrite.

F. Pasi de pregdtire

e Citeste prezentarea simplificatd si ghidul.

e Pregdteste materialele vizuale (foi Ikigai, BMC).

e Pregdteste cdteva exemple de afaceri traditionale si startup-uri cunoscute,
apropiate de interesele tinerilor.

e Stabileste durata exactd a prezentdrii si exercitiilor in functie de grupul de lucru.

G. Recomanddri

e Pdstreazd un ton curios si prietenos.

e Incurajeazd creativitatea si réspunsurile diverse, nu existd rdspuns ,gresit”.

e Foloseste exemple reale si actuale (Airbnb, Netflix, Revolut, LEGO, Perplexity Al).
e Lasd suficient timp pentru discutii si intrebdri.

e Incurajeazd tinerii s& gandeascd la cum pot aplica ideile in comunitatea lor.



1. Introducere

Consiliul EU a identificat 8 competente cheie necesare pentru implinirea personalg,
un stil de viatd sdndtos si sustenabil, capacitatea de angajare, cetdtenia activd si
incluziunea sociald. Acestea sunt:

Alfabetizare

Multilingvism

Abilitati numerice, stiintifice si ingineresti

Competente digitale si tehnologice

Abilitati interpersonale si capacitatea de a adopta noi competente
Cetdtenie activa

Antreprenoriat

Constientizare si exprimare culturald

Fiecare dintre noi are nevoie de spirit antreprenorial, initiativd si angajament in ceea
ce facem. lar sa fii curios si s& explorezi diverse posibilitdti, te va ajuta atat s mergi
spre aceastd implinire personald, cat si sd rdspunzi la necesitdtile actuale si viitoare
ale pietei fortei de munca.

2. Ce este antreprenoriatul?

intrebare cdtre participanti: Ce calitati credeti cd detine un antreprenor? Creati
profilul unui antreprenor.

Totusi ce este antreprenoriatul? In esentd, o afacere existd pentru a rezolva
probleme reale din societate si pentru a aduce un plus de valoare prin solutii
relevante pentru oameni. Impactul autentic al unui antreprenor se mdsoard in
capacitatea de a construi o comunitate in jurul ideii sale si de a contribui la binele
comun. Cu cat intelegem mai profund nevoile celor din jur si modul in care le putem
rdspunde, cu atdt mai de succes devine afacerea noastrd. lar veniturile sunt o
consecintd fireascd a valorii pe care o aducem in vietile oamenilor.

3. Autocunoastere
in antreprenoriat sau in formarea unei géndiri antreprenoriale un lucru crucial este
autocunoastereq, cine esti, ce te pasioneazd. Un instrument simplu, dar puternic,
este Ikigai — un model japonez care te ajutd sa-ti gdsesti sensul. In antreprenoriat,
Ikigai te poate ghida s& descoperi o idee care nu e doar profitabilg, ci si aliniatd cu
cine esti tu cu adevdarat.



Pentru a folosi acest instrument, géndeste-te la patru lucruri:

1. Ceiti place sa faci?

2. Lace estibun?

3. De ce are nevoie lumea?
4. Pentru ce ai putea fi platit?

Cea mai bund idee de afacere porneste de la tine — de la ce stii, ce te pasioneazd si
ce problemad vrei sd rezolvi. Acolo, la intersectia dintre ce iti place si ce are nevoie
lumeaq, se naste o idee cu adevdrat valoroasa.

Exercitiu: Fiecare participant completeazd de sine stdtdtor exercitiul Ikigai pe foaie.
Timp: 5 minute, apoi discutii de grup pe exemple individuale.

4. Afacere traditionala vs Startup
inainte de a ne aprofunda in esentele despre cum treci de la idee la afacere, este
important sd clarificdm doud tipuri de afaceri: afacere traditional si startup.

Discutie: Care credeti cd sunt avantajele si dezavantajele fiecdruia?

O afacere traditionald (cum ar fi o cafeneq, o firmd de contabilitate sau un salon de
coafurd) oferd produse sau servicii locale si are o crestere mai lentd, bazatd pe efort
direct si resurse fizice si nu neaparat are la bazd o componentd tehnologicd. Deseori
aceasta este bazatd pe o idee deja testatd.

Un startup este o organizatie temporard, aflatd la inceput de drum, care cautd un
model de afaceri repetabil si scalabil. Adicd, isi propune sd creeze o solutie care
poate fi livratd unui numdar mare de clienti, fard ca si costurile s& creascd
proportional (ex: aplicatii precum Spotify sau Revolut). Dar pentru a ajunge la un
numar cat mai mare de clienti afacerea trebuie sd aibd o componentd tehnologicd.

S& concluziondm: o afacere traditionald este locald, creste treptat si este axatd pe
stabilitate. Un startup, in schimb, este construit pentru scalare rapidd, este inovativ si
implicd un grad mai mare de risc.

5. Generarea ideii
Ideea — prima scdnteie din care porneste orice proiect, initiativd, afacere. De multe
ori credem cd ideile apar dintr-un moment de inspiratie - ,Bingo!”, dar studiile aratd
cd ele sunt rezultatul unui proces. Exemple: inventarea calculatorului si a internetului,



Airbnb, s.a. Ideile vin din experiente si observatii, au nevoie de timp si curiozitate. Si
mai ales de o intrebare simpld: Ce nevoie intr-adevdr are lumea in jurul meu?

Sunt diverse metode de generare a ideilor si selectarea celei mai potrivite pentru a
porni o afacere. Desi deseori credem - "imi trebuie o super idee ca sd pot sd fac o
mega afacere’, observdm in jurul nostru, de fapt, cd ideile care stau la baza
afacerilor foarte mari in acest moment revolutioneazd piata in care sunt, dar nu
aduc o schimbare majora.

latd trei directii de pornire a unei afaceri:

e O problemd - Porneste de la o problemd& personald si/sau regdsit& in
societate, observatd la cei apropiati.

e Un trend - Selecteazd o piatd interesantd, in crestere, unde ai oportunitate de
dezvoltare si spatiu pentru a inova, a veni cu un produs nou (ex.: trenduri Al).

e Pasiune - Alege un domeniu care iti este interesant, care are o piatd existentd
in dezvoltare si unde iti reuseste sd identifici un avantaj competitiv.

Exercitiu: Discutati in grup exemplele companiilor mari precum: Airbnb, Wizz air,
Netflix, Perplexity Al, Etsy, Lego, si definiti oportunitdtile de piatd care le-au identificat
acestea.

6. Business Model Canvas (BMC)

In aceastd lume a antreprenoriatului existd o multime de instrumente, pe care le
puteti folosi pentru a pune in scend sau a ardta celor din jur care este ideea voastrd
fard a vorbi foarte mult.

Business Model Canvas este un instrument vizual care ajutd sd intelegi si sd
structurezi o idee de afacere. Este compus din 9 blocuri: segmente de clienti,
propunere de valoare, canale, relatii cu clientii, fluxuri de venituri, resurse cheie,
activitati cheie, parteneri cheie, structurd de costuri.

Exemplu: Uber — clienti (pasageri), valoare (transport rapid la un click), venituri
(comision din plata cursei).

Exercitiu: Tn grupuri, completati un mini-BMC pe flipchart pentru o idee aleasd.
Prezentati modelul completat si discutati particularitdtile fiecdrei afaceri.

Profilul consumatorului: Un antreprenor trebuie sd 1si cunoascd bine clientul. Cine
este clientul? Ce nevoie are? Cum poate ajunge la el? Pentru a rdspunde, se
construieste un profil de consumator (persona).



7. Dezvoltarea produsului
Dezvoltarea produsului in antreprenoriat se referd la procesul prin care o idee de
produs/solutie este transformatd intr-un produs final, gata de a fi vandut pe piatd.
Acest proces implicd mai multe etape, de la conceperea ideii, cercetarea de piatd,
prototipare, testare, pdnd la lansarea propriu-zisd si monitorizarea performantei
produsului.

Produs vs Serviciu: Solutia oferitd cdtre consumator poate lua forma unui produs
sau unui serviciu. Un produs este ceva tangibil, un obiect pe care il poti folosi (ex.
Telefon, un burger). Un serviciu este o experientd sau un ajutor pe care il primesti (ex.
frizerie sau livrare de mancare).

Dezvoltarea produsului

Dacd inainte procesul era urmatorul: existd o idee, se creeazd produsul, se vinde.
Acum: marile companii, ca Apple, au decis cd e important sd mergi mai intdi sa
discuti cu clientul, apoi sa dezvolti produsul propriu-zis

Un produs trece prin mai multe etape: ideea — cercetarea de piatd — prototipare —
testare prototipului si colectarea feedback-ului — lansare — monitorizarea si
imbundtdtirea produsului. Este important sd se testeze rapid si sd se adapteze dupd
sugestiile generate in urma interactiunii cu clientii.

8. Model de business
Un model de business descrie cum face bani o companie. Existd mai multe modele
de afaceri si in dependentd de tipul produsului sau industrie, afacerea are un anumit
model prin intermediul cdruia face bani. Este modalitatea prin care o companie
monetizeazd valoare care o oferd in piatd.

Alegerea modelului potrivit de venituri este cruciald, deodrece va avea interventii
asupra strategiei de preturi, a structurii costurilor si a potentialului general de
crestere. Existd o serie de modele comune de venituri utilizate de afaceri astdzi,
fiecare cu propriile lor puncte forte, puncte slabe si consideratii unice. Ne-am invatat
sd grupdm aceste modele, deoarece ele se repetd.

9. Marketing
Marketingul este modul prin care produsul ajunge cunoscut si dorit de clienti. Nu
inseamnd doar vAnzare sau publicitate, ci procesul prin care intelegem piata si
conectdm produsul la nevoile reale. Analiza concurentei ne ajutd sd stim cum sd ne
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diferentiem. Golden Circle al lui Simon Sinek aratd importanta de a comunica intdi
.De ce”"-ul nostru, iar mixul de marketing (4P - Product, Price, Place, Promotion)
structureazd strategia de promovare.

The Golden Circle (Simon Sinek): Un concept de leadership creat de Simon Sinek,
care explicd cum reusesc liderii si brandurile de succes sd inspire actiune. Ideea de
bazd este simpld: Oamenii nu cumpdrd ceea ce faci, ci de ce faci acel lucru.

Exercitiu: Tn perechi, formulati o mini-prezentare pentru ideea voastrd de afacere
folosind Golden Circle.

Mixul de marketing (.cei 4P”) arat& cum combini produsul, pretul, plasarea si
promovarea pentru a raspunde nevoilor clientilor si a avea succes.

e Produsul trebuie sd fie atractiv, de calitate si diferit de ce existd deja pe piatd,
cu un brand si un ambalaj care sd rdmand in mintea clientilor.

e Pretul se stabileste In mai multe moduri — dupd cost, valoare perceputd,
concurentd sau psihologic (ex. 49.99 pare mai mic decat 50).

e Plasarea inseamnd cum ajunge produsul la client: direct (online, la targ), prin
intermediari (magazine, platforme) sau mixt, cu o distributie bine ganditd si
rapidad.

e Promovarea reprezintd toate modalitdtile prin care atragi clientii: publicitate,
promotii, vnzare directd si marketing digital.

10. Sursede finantare
Orice idee are nevoie de resurse pentru a prinde viatd. Sursele de finantare pot fi
economiile proprii, sprijinul prietenilor si familiei, granturile nerambursabile, creditele
bancare, investitorii privati sau crowdfunding-ul. Exemple reale aratd cd multe
startupuri au inceput prin granturi si acceleratoare, iar apoi au atras investitori. Cel
mai important nu este sa obtii bani, ci sd stii clar cumii vei folosi pentru a transforma
ideea intr-un business real si sustenabil.

11. Gandirea antreprenoriald
Antreprenorul este cel care vede problemele ca pe niste sanse de a inova si de a
aduce schimbare. Astfel, gdndirea antreprenoriald inseamnd sd vezi oportunitdti
acolo unde altii vad probleme. Aceasta se bazeazd pe curaj, creativitate si
perseverentd. Este un proces care se invatd prin experientd.



incheiere

Antreprenoriatul nu este doar despre afaceri, ci despre felul in care vezi lumea si
creezi valoare pentru ceilalti. Acesta incepe cu o géndire proactivd si orientatd spre
solutii, iar fiecare pas conteazd in construirea unui viitor de succes. Fiecare idee
mare incepe de la un pas mic si doar cei care incearcd pot reusi.
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