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Introducere

Imagineaza-ti ce ar putea inventa o combinatie antreprenoriala cu aspecte creative si
culturale. Acesta ar fi un mix unic de tendinte independente: Arta ca valoare bazata pe
continut si imaterial si antreprenoriatul ca sustindtor al valorilor imateriale.

Baza si responsabilitatea sociala a antreprenorilor, antreprenoriatul creativ si cultural
indeplineste o misiune culturald strategica si se confruntd cu riscuri pentru crearea de
echilibru intre valorile manageriale si inovatia.

Acest toolkit a fost in creat in urma 4
Consolidarii ~ Capacitatilor din cadrul
proiectului  pentru tineri  “You(th)for
Cul/fu(ture)” si dezvoltat de partenerii:
ADVIT Moldova, Youth Association
Droni, Development Centre Pangeya
Ultima, Youth Education Centre “Fialta”,
Youth Mix, CODEC vzw, Geoclube,

B Comsotine o Planbe. Plan CUL/FU(TURE)
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antreprenori, facilitatori, traineri si pentru [}
toti cei care sunt interesati de copecvaw
antreprenoriatul creativ si cultural.




Despre proiect Proiectul are urmdtoarele obiective:

e consolidarea capacitatilor in domeniul antreprenoriatului creativ si cultural,
facilitarea schimbului de practici si incurajarea cooperarii intre tarile din Uniunea
Europeana si cele din Parteneriatul Estic;

Persoanele cu gandire creativa, interesate de arta si cultura,
sunt lipsiti In totalitate de oportunitati de invatare despre o

\ / conducere . acimlmst'ratl\./a | eﬁ(ilenta/l. ”Irf tlmp ce e crearea unui mediu de colaborare in retea si dotarea lucratorilor de tineret cu
D ./ antreprenor.lauAl qrea:uv si cultural (,c c-¢ contmuare} cunostinte si competente specifice in educatia antreprenoriatului creativ si
~ < este scenariul nvingator pentru ambele parti, care dezvolta cultural:
PRI . . .. . ’
5 ~ oportunttatt de angajare peP@ tlnernvcu potential (cum ar e crearea unui mediu care ar permite schimbul cunostintelor privind
i N fi tinerii interesati de artd si culturd). Acesta este abia

antreprenoriatul creativ si cultural catre tinerii NEET si promovarea
competentelor, a initiativei si a spiritului creativ;
e crearea unor materiale didactice — ghid si platforma online — destinate lucratorilor

inteles, In special in tarile Parteneriatului Estic, unde
mecanismele de politica culturald sunt departe de a fi bine

dezvoltate. de tineret, partilor interesate de domeniul antreprenorial social si potentialilor
Scopul proiectului este sa dezvolte un format educativ antreprenori;
inovativ pentru stimularea potentialului de angajare al NEET(tinerilor) in educatia e promovarea antreprenoriatului social, cultural si creativ, participare activa si
creativa si antreprenoriala culturala (,,c/c-e”). Proiectul nostru oferd abordari inovatoare educatie non-formala la nivelul tarilor europene;
structurate pentru educarea tinerilor cu privire la modul de integrare a antreprenoriatului e promovarea politicilor europene in domeniul antreprenoriatului social si
in dezvoltarea practicilor creative si de a aduce o abordare creativa la dezvoltarea noilor erasmus+ la nivel european in cadrul tarilor din Parteneriatul Estic.

afaceri sociale.

Prin activitatile proiectului, vom sprijini tinerii someri in capacitatea lor de a crea
inovatie si le vom oferi abilitati si calititi antreprenoriale pentru a-si imbunatati
cunostintele creative si culturale. Atat persoanele care lucreaza cu tineri, cat si tinerii care
participa la proiect, vor obtine cunostinte teoretice despre economia culturala si initiative
creative, vor dezvolta tehnici pentru a dezvolta gandirea lor creativa si critica.

Principala realizare al proiectului este de a dezvolta noi modele de
colaborare cu tinerii care au mai putine oportunitdti, instrumente inovative i
ghid care sa le permitd tinerilor sd-si implementeze propria idee de afacere
creativa si/sau culturald.
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Incurajeaza-ti creativitatea

Intr-o lume orientata spre profit termenul ,,strategie” a devenit unul dintre cel mai utilizat
cuvant fara sens. Strategia ar trebui sa fie un proces creativ si semnificativ care si ne
ajute sa proiectam un viitor durabil bazat pe viziuni, valori si atitudini clare. Conceptul

,,mission is possible” Tnseamna ca este nevoie de solutii noi, de gandire si actiune atipica,
neliniard, care este posibila doar cu o abordare creativa.

Sa incepem impreund “mission is possible” de la conceptul de creativitate si sa mergem
usor la modalitati de stimulare a creativitatii si blocuri creative.

Conceptul de creativitate didactica

Academicianul E. Paul Torrance, si-a dedicat toatd viata pentru implementarea
creativitatii in educatie. Torrance s-a confruntat cu multe obstacole cu privire la natura
creativitatii.

Creativitatea era considerata
inmasurabila, o abilitate naturala.
Torrance a solicitat educarea explicita
a creativitatii. El a sustinut ca este o
abilitate  specificd  si  necesita
instructiuni speciale. Activitatea vietii
sale a dus in cele din urmd la
dezvoltarea testelor Torrance si a
programelor inzestrate in intreaga
lume.

In ultima vreme, existi o schimbare spre acceptarea sporitd a creativitatii pentru toti
cursantii. Un discurs din cadrul TED din 2003 a lui Sir Ken Robinson a ajuns la peste 5
milioane de vizualizari. Acesta discutd despre modul in care sistemele noastre scolare
actuale suprima creativitatea. El afirmd ca modelul nostru actual lasa prea putin loc
pentru gandire divergenta.

O mare parte din vina pentru lipsa de creativitate si inovare pot fi analizate in
sistemele educationale traditionale. Se bazeaza pe predarea raspunsului corect.
Este nevoie de un model inovator de gandire. Robinson a scris recent pe Twitter
despre un nou studiu care afirma ca 80% dintre educatorii chestionati au
preferat sa includa creativitatea ca parte a standardelor de invatare.

In acelasi mod, David Hughes, fondator al Decision Labs si ~ 7
profesor la UNC Chapel Hill, sustine ca inovarea este o abilitate - =
esentiala pentru economia globald. Vorbind despre creativitatea NooN
in scoli, el afirma ca o mare parte din vina apartine sistemelor "‘
educationale traditionale. Fa [



Majoritatea metodelor creative se practica in afara institutiilor de invatamant traditionale
de catre firmele de consultanta si de catre persoane ce le-au fost instruite metode creative
de rezolvare a problemelor. In universititi nu s-au schimbat prea multe din 1950, cand
distinsul psiholog J. P. Guilford in discursul sau inaugural in calitate de presedinte al
Asociatiei Psihologice Americane a declarat ca neglijarea educatiei fatd de subiectul
creativitatii este ingrozitor.

In aceasta secventd de evenimente trebuie de adaugat faptul ci manualele sunt de cel
putin trei ani de actualitate, atunci cand acestea sunt publicate si... sistemele educationale
au fost cei mai lenti adoptatori ai inovarii. Observam ca institutiile de invatamant au
nevoie de o doza puternica de rezolvare a problemelor creative.

Am dori sa va oferim noua modalitati, pe care le-am gasit eficiente in timpul
cercetarii noastre.

Noua modalitati sa-ti dezvolti creativitatea

1. Restrictionati-vd

Ati observat vreodatd o problema dificila prin care implica ,,cea mai mica
rezistenta mentala”, bazandu-va pe toate ideile sau incercati sa folositi fiecare resursa la
indemana?

Va sugeram sa va impuneti limitari care pot stimula
creativitatea, aceasta forteazd chiar si oamenii
creativi sé lucreze n afara zonei lor de confort.

Unul dintre cele mai cunoscute exemple este cand
Dr. Seuss a produs ,,Green Eggs & Ham” dupa un
pariu in care a fost provocat de catre editorul sau sa
producd o carte intreagd in mai putin de 50 de
cuvinte diferite. Doar amintiti-vd acele momente
cand aveti caractere limitate si trebuie sa scrieti ceva, cum ar fi o biografie pe Instagram
sau niste tweeturi atragatoare.

Te poate duce la cateva rezolvari destul de creative si impulsuri improvizationale.
Incercati sa va limitati munca intr-un fel si este posibil si vedeti beneficiile creierului
dvs. cu solutii creative pentru a termina un proiect in jurul parametrilor pe care i-ati setat.

0 2. Re-conceptualizeazd problema

Ati observat vreodatd ca oamenii creativi tind sd re-conceptualizeze problema
mai des decat omologii lor mai putin creativi? Asta inseamna c4, in loc sa se gandeasca la
un obiectiv final pentru anumite situatii, ei examineaza problema in diferite moduri
inainte de a incepe sa lucreze.

Imaginati-va ca sunteti un scriitor care se ocupa de strategia de marketing de continut
pentru startup-uri, ,,instrumentele pentru campanie” este un obiectiv final. Problema este
ca, daca abordati un articol cu mentalitatea, “Ce as putea sa scriu ca sa am mai mult
feedback? ”, ar putea sa esueze.



Incearcd si pui intrebarea printr-un alt
unghi, de exemplu: “Ce fel de articole
interactioneazd cu adevarat §i capteazd
interesul oamenilor?”. Acum nu te
gandesti doar la tine, dar si la audienta ta,
incepi sa interactionezi cu ei. Cu astfel de
abordare ai putea sd inventezi ceva cu
adevarat original.

Daca te-ai blocat vreodatd cu intrebarea
“Ce ar fi interesant sa desenez?”.
Incearca sa re-conceptualizezi problema
prin focusarea Intr-un alt unghi: “Ce fel de
picturd evoca sentimentul de singurdtate cu care ne-am confruntat cu totii in timpul
regimului de carantina?”.

3. Creaza distanta psihologica

Desi se stie de mult cd abtinerea de la o sarcind este utild pentru a trece
printr-un bloc creativ, se pare ca crearea unei distante ,,psihologice” poate fi de asemenea
benefica. Oamenii care au participat la aceasta cercetare au putut sa rezolve de doua ori
mai multe probleme atunci cand li se solicitd sa se gandeasca la vreo sarcind ca pe ceva
indepartat, decat ca pe ceva apropiere.

Incercati si va imaginati sarcina creativi ca fiind deconectata si indepartati de
pozitia/locatia dvs. Conform acestei cercetari, acest lucru poate face problema mai
accesibila si poate Incuraja gandirea la un nivel superior. Aceasta cumva este un fenomen
uman care rezolva in vise si obiective indepartate.

4. Visul

Studiu dupa studiu confirma faptul ca visul si somnul pot
ajuta cu procesul de gandire creativa si ajuta la depasirea stresului si
a experientelor negative.

Visul si incubatia pot deveni cele mai eficiente intr-un proiect in
care ati investit deja mult efort creativ.

Inainte de a incerca si folosesti somnul si visul ca scuza pentru a nu
lucra, fii sincer cu tine insuti si nu uita sa te provoci mai intai!

5. Scufundati-vd in ceva absurd

Cat de des te prinzi intr-o imaginatie ciudata? Trebuie sa stiti ca cercetarile

sugereaza citirea/experimentarea a ceva absurd sau suprarealist poate ajuta la
stimularea recunoasterii modelului si a gandirii creative.
Studiului indicat il citeazd pe Franz Kafka, dar si
povesti precum ,,Alice in Tara Minunilor” sunt sugerate
de psihologi.

Mintea cauta intotdeauna sa inteleagd lucrurile pe care
le vede, iar arta suprarealistd/absurda pune mintea in
,epuizare” pentru o perioada scurtd, in timp ce Incearca
sd rezolve exact ceea ce priveste sau citeste.

Gaseste ceva timp sd descoperi ceva nou si neobisnuit
din domeniul artei si literaturii, de exemplu istoriile
scurte ,,Ultima Intrebare” de Isaac Asimov, ,,Alice in
tara minunilor” de Lewis Carrol sau arta absurda ca
r/Heavymind, etc.

6. Separd munca de consum

Cunoscuta ca si ,,starea de absorbtie”, aceastd tehnica ajutd la procesul de

incubare si este mult mai eficientad decat incercarea de a combina lucrul cu
gandirea creativa.
De multe ori suntem in doud stari sufletesti foarte diferite atunci cdnd absorbim o
activitate si cand Incercadm sa credm ceva. Este mult mai bine atunci cand opriti ,,timpul
de lucru” si consumati mai multd inspiratie sub forma de citire, vizionare si observare.
Dupa aceea, plin de inspiratie, puteti activa ,timpul de lucru” si va puteti lumina
proiectul.

7. Creati in timpul unei dispozitii puternice

Mult timp cercetatorii ziceau cd atunci cand esti fericit esti cel mai eficient.
Insa recent, ultimele studii in domeniul creativitatii afirma ca ,, Creativitatea
este dezvoltatd atunci cdnd ambele sentimente (pozitive si negative) sunt prezente...”

Presupunem ca, desi anumite stari de spirit negativ pot ucide creativitatea, acestea nu sunt

la fel de universale ca dispozitiile pozitive (bucurie, emotie, iubire etc.), deoarece uneori
pot face un impuls gandirii creative. Nu dorim s vad puneti intr-o dispozitie proasta
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pentru a crea ceva, dar data viitoare cand va aflati intr-o stare emotionald puternica,
incercati sa va asezati si sd va concentrati energia pe crearea de ceva, rezultatul final ar
putea fi util si neasteptat.

8. Misca-te

Exista vreo mirare ca ,, Exerseaza mai mult” este una dintre cele mai bune
obiceiuri din Intreaga lume?

Unele cercetdri sugereaza ca exercitiile fizice
pot stimula gandirea creativa datorita
capacitdtii sale de a face inima sa pompeze si
sa puna oamenii intr-o dispozitie pozitiva.
Este similar cu alte cercetari care aratd ca
gandul despre iubire poate produce idei mai
creative; nu este neapdrat sa iubesti,
important e starea de spirit.

Daca sunteti blocat intr-o directie creativa si
doriti sa faceti o pauza, Incercati sd faceti
exercitii fizice. In timp ce creierul dvs. este in
mod inconstient la locul de munca, ar putea
accelera momentul ,,ah, trebuie sa fac asa”.

9. fntrebaﬁ: »Ce ar fi putut fi?”

Conform cercetarilor bazate pe
procesu,,gandirii contrafactuale”,
analizeaza situatia si intreaba-te ,, Ce
s-ar putea intdmpla?”, ar putea sa
accelereze creativitatea pentru o
perioada scurtd de timp.

11

Cum sa treci de blocajul creativ

Sprintul spre ,, blocajul creativ” este extrem de frustrant
pentru oricine, mai ales pentru oamenii din domeniul
creativitatii. Apare o stare de neputinta cand trebuie sa
faci un progres, dar nu vezi solutia.

=1

Indiferent daca sunteti incarcat cu prea multe optiuni
simultan sau, nu puteti formula o singura idee creativa
pentru a merge mai departe, blocurile mentale
intr-adevar amortizeaza eforturile creative.

Y

!

Foarte des gasim solutia atunci cand facem un pas inapoi
si revenim asupra problemei. Ai avut un esec intr-un joc video? La sigur ai facut un pas
inapoi si ai revenit asupra jocului mai tarziu, ai mai incercat odata, si dupa ceva timp ai
simtit gustul dulce al victoriei.

Atunci te intrebi, “De ce nu mi-a iesit din prima?!” Se datoreaza creierului si a
. efectului incubatiei”, care face parte din cele 5 etape propuse ale creativitatii:

o
o Pregatirea 4
9 Incubatia a¥a!

9 Sesizarea

[luminarea sau intuitia
e Verificarea

Problema acestor etape este ca cea obisnuita sa treaca prin blocul creativ (Incubatia) este
oarecum misterioasd si vaga; stim ca a face o pauza este o solutie, dar ce mai exista? Un
lucru este sigur: functioneaza cu sigurantd. Aproximativ ~ 50 de studii separate despre
incubare si creativitate au fost efectuate, iar peste 3/4 dintre ele au identificat un efect
major (altele au gasit efecte mai mici asupra creativitatii, sau fara efect, dar este de
asteptat).

In aditional, cercetarile au dezvaluit ca, atunci cand oamenii sunt Intrerupti in timp ce

indeplinesc o sarcina creativa, atunci cand li se zice cd vor reveni, probablitatea este
foarte mara sa revind cu idei mai creative.
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Ce inseamna: Persoanele intrerupte
in timp ce fac sarcini creative, iar
acestia nu stiau ca vor reveni la
aceasta sarcind, nu au putut genera
idei mai creative. Insd cei care stiau
cd vor reveni, au reusit sd identifice
mai multe idei creative.

Cercetatorii  au concluzionat ca,
probabil, pauzele planificate permit
oamenilor sa lucreze inconstient la
sarcini, ceea ce duce la momentul
»Ahal” pe care 1l cunoastem si il
iubim cu totii. Acest lucru inseamna ca spargerea blocajul mental dureazad mai mult decat
0 pauza aleatorie si cd oamenii creativi pot beneficia de pauze planificate acolo unde sunt
motivati si stiu ca se vor confrunta din nou cu problema.

Pentru a maximiza eficienta perioadelor de incubatie si a stimula mai

mult momentul ,,Aha!”, incercati sa nu va lasati obositi mental, luati

pauze creative planificate pentru a va lasa inconstientul sa lucreze la
= problema care v-a lovit.

-

Creativitatea in grup: De ce brainstorming-ul nu lucreazd

Neasteptat, corect? Cercetatorii au descoperit cd oamenii cand
lucreaza in grupuri pentru brainstorming produc mai putine idei si de
calitate inferioara, decat atunci cand lucreaza singuri.

Iata de ce asa cred cercetatorii:
Inactivitate sociald: Cercetarile In domeniul ,,inactivitatii sociale” aratd ca atunci
cand oamenii sunt In grupuri, sunt mai putin productiv si asteapta ca alti oameni sa

genereze ideile.

ﬁ Blocajul productiv: Cand alte persoane vorbesc, restul grupului din cadrul
brainstorming-ului trebuie sd astepte. Acest lucru face ca unii oameni sa-gi piarda
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interesele pe ideile lor, se descurajeazd sa le mentioneze sau pur si simplu uit
perspectivele pe care tocmai le-au formulat.

ﬁ Aprecierea evaludrii: desi multe grupuri de brainstorming incearcad sa lase
evaluarea cat mai tarziu, participantii stiu cd alte persoane pot judeca ideile
prezentate. Cand sunteti singur, aveti mai mult timp pentru a va construi o idee
inainte de a o prezenta oricui.

Nu toate sarcinile creative pot fi realizate singur, este necesard o colaborare
pentru a vd asigura cd toate ideile sunt transmise §i cd intregul grup se
simte implicat.

Cum functioneaza? In primul rand, respectd regulile mai vechi de brainstorming, care
includ urmatoarele:

Nu critica.

Cantitatea conteaza.

Combina si dezvoltd ideile propuse de
altii.

Y
ﬁr“?{f

Noteaza orice idee, nu are importanta cat
de bizara pare. @

N,
Noi credem in TINE.

¢ 4 8383
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Analizeaza si alege cea mai buna idee de afacere

Sa Incepi o afacere sociald este foarte greu. Ar putea fi foarte profitabila, dar la inceput
va fi foarte greu. Singura modalitate pentru a-ti face initiativa cu succes, este sa fii
pasionat de ceea ce faci, chiar daca o sa depui mult efort si ore intregi. Urmeaza-ti visul si
foloseste-ti cunostintele. Pasiunea ta si cunostintele e cel mai bun loc ca sa-ti alegi ideea
ta pentru afacere. Acceptd provocarea si urmareste trucurile vietii :)

Idee de afaceri

Indeplinirea obligatiilor sociale si culturale depinde de o afacere puternica si durabila.
Pentru a construi o afacere de succes, sustenabild, ideea initiala trebuie sa fie realizabila
si creativa. E posibil ca unii oameni si aiba o idee minunata pentru o afacere Inainte de a
o incepe altii, iar alti oameni au nevoie de mult timp pentru a genera ideea vietii sale.

Aceasta sectiune va va ajuta sa intelegeti cum s generati si sa evaluati o idee de afacere.
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1. De ce este importantd o idee de afaceri?

O idee de afaceri este un concept care poate avea ca rezultat un castig

financiar, fie un produs sau un serviciu care poate fi schimbat cu bani. Daca
scopul antreprenoriatului este atingerea unui scop social, pe langa faptul ca este creativ si
cultural, este posibil sa va intrebati de ce este importantd ideea de afaceri.

De fapt, ideea de afaceri este fundamentald fiecarui antreprenor, uneori mai importanta
decat misiunea sociald, intrucat antreprenoriatul social este in primul rand o afacere.
Ideea de afaceri este cea care diferentiazd un antreprenoriat social de o institutie de
caritate. Posibilitatea unei surse de venit din activititi comerciale permite
antreprenoriatului creativ si cultural sa isi urmeze propria agenda, fara interferente din
partea guvernului local, regional sau national si nici a altor organizatii care ar dori sa
dicteze directia si misiunea.

2. Generarea ideilor

Generarea ideilor este primul obstacol in initierea propriei afaceri. lata cateva
metode care ar putea sd va ajute s mergeti mai departe:

W Familia — Foarte des antreprenorii 1si gasesc sursa de creativitate in sanul familiei.
Petrece ceva timp cu familia, intreaba-i despre ideile tale si vezi ce va iesi.

X Prietenii prietenii tai ar putea fi o sursa valoroasa ca si familia ta.

X Ce te enerveaza?? — La sigur ai fost enervat de multe ori de un serviciu sau un
produs. Mediteaza asupra acelor timpuri, s-ar putea sa-ti vind ideea cum sa
imbunatatesti acel produs sau serviciu.

X Hobby-uri — Ce hobby-uri ai? S-ar putea ca una din ele si-ti aduci bani?

<% Calditorie — Cilatoriile pot si-ti dea o perspectivd mai bund asupra lumii si si-ti
dezvolte abilitatile. Ai putea sa observi ceva ce ai putea implementa in tara sau
localitatea ta, sau ai putea sa intdlnesti pe cineva si sa-ti devina partenerul de afaceri.

¢ Tine-ti ochii deschisi — S-ar putea ca imprejurimile locale sa-ti ofere muza, iar de ce
ai nevoie sa fie chiar in fata ta.

X Examineazi produsele si serviciile existente — Inovatiile sunt provocate de ceva ce
se intdmpla in fiecare zi. Examineaza ce ai in jurul tau si intreaba-te: ,,ce as putea sa
fac ca sa fie mai bun?”
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X Dormi suficient — Deseori suntem mai creativi cand dormim. Cand te trezesti,
noteaza-ti ce ai visat.

<X Cautii in internet — Ai o enciclopedie enorma la indemana, foloseste-o!

Sa incepem? Ia un creion si incepe sd vizualizezi

o Scrie ideea ta de afaceri, poate fi atat de trasnita cat iti doresti.

9 Analizeaza daca aceastd idee a mai fost implementata, daca nu a fost, atunci cauta
daca e posibil de implementat.

6 Identifica partile pozitive (este cu adevarat utild/va face viata oamenilor mai buna?),
sau ce poti face pentru imbunatati produsul/afacerea existenta.

9 Noteaza-ti punctele slabe al ideii, (este prea scump?/tehnologia deja exista?)

Has the idea been | Advantages or positi Disadvantages or
Ideas
done before? (Y/N) impact of this idea impact of this idea

3. Evaluarea ideii de afaceri
Odata ce ai ideea de afaceri, e foarte important sa o evaluezi si sa te asiguri ca
e viabila.

Viabilitatea se refera la potentialul unei afaceri de a supravietui si de a sustine profiturile
pe o perioada lunga de timp. Pentru ca o afacere sa poata supravietui, trebuie sa asigure
un profit an de an. Cu cat o companie poate ramane mai profitabild, cu atat viabilitatea
este mai buna.
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Sunt trei intrebari care poti sa-ti adresezi s vezi cat de viabila este ideea:

=» Ce problemd incerci si rezolvi? Care este punctul forte al
produsului/serviciului? . @ ‘

=p Ce elemente noi are serviciul/produsul tau? Este cineva care deja

Q

face ceea ce ti-ai propus? Daca da, cu ce va fi abordarea ta .
diferita?
== Cine va achita?/Existd vreo piatd pentru ceea ce oferi?

Este important sd te asiguri ca ideea de o afacere creativa si culturald este viabild si
durabila. Un creator nu-si va putea atinge ambitiile creative, culturale si sociale daca nu
este Tn masura sa se sustind financiar, acesta este motivul pentru care ideea de afaceri este
esentiala pentru succesul unui antreprenoriat social.

4. Misiunea sociali

Diferenta dintre antreprenoriatul creativ si cultural fatd de cel clasic este
misiunea sociald si culturald prin abordare creativa. Te vom ajuta sa intelegi ce inseamna
misiune sociald si cum ar trebui abordatd. Deasemenea vom discuta despre cum trebuie
intretinute relatiile cu partenerii si beneficiarii.

Exista o serie de probleme sociale cu care se confruntd oamenii din intreaga lume. lata
cateva exemple la ce ne referim atunci cand zicem de misiune sociala:

@ Un numir mare de refugiati si migranti;
@ Gradul inalt de somaj in randul tinerilor;

@

@ Imbatranirea populatiei;
@ Un numir mare de nevoiasi.

Problemele identificate mai sus sunt probleme care afecteaza multi oameni si multe
locuri din lume. S-ar putea sd ai parte si de probleme pe care le-ai observat in
comunitatea ta si specifice doar regiunii tale. Spre deosebire de ideea de afaceri,
majoritatea antreprenorilor sociali nu ,,aleg” o problema sociald, ei aleg una cu care au
interactionat sau au capatat experienta.

18



Problema sociala este motorul antreprenoriatului social, motiv pentru care si operatiunile
sale ar trebui sa fie orientate cétre abordarea problemei sociale cat mai mult posibil.

Atunci cand identificati o problema sociala, ar
trebui sa luati in considerare dacd solutia dvs.
abordeaza cauza principald sau daca este doar o
latura al unei probleme mai largi. De exemplu,
daca afacerea dvs. sociald oferd instruire in
domeniul competentelor persoanelor fara
adapost pentru a-i ajuta sd gaseasca un loc de
muncd, desi ii ajutd pe oameni sa scape de
problema  addpostului, nu  solutioneaza
problema prioritara in sine.

Cu toate acestea, pentru unele probleme, ar fi foarte dificil sa abordam cauza principala.
De exemplu, situatia refugiatilor si a migrantilor este provocata de evenimente
geopolitice, este putin probabil sd intervii cumva. Cu toate acestea, este o problema
sociala care poate fi ameliorata.

Solutia este abordarea problemei principale unde este posibil, iar unde nu e
posibil, de avut mdcar un impact pozitiv.

Social Issue Business
Homelessness Tour Guiding Business
Youth Unemployment Café/Restaurant
Refugees and Migrants Grocery Store
Disabled Adults Magazine/Newspaper
Vulnerable Elderly People Upcycling Shop
Indigenous Populations Art Gallery
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Dezvoltarea ideii de afaceri

Odata ce ai o idee creativa de afaceri si o
misiune sociald, trebuie sa-ti dezvolti ideea si
sd o transformi in ceva real. Pentru a face
acest lucru, ar trebui sa intelegeti valoarea pe
care o creezi.

Antreprenoriatul creativ/cultural se bazeaza pe
,,Iriple Bottom Line” pentru a evalua valoarea
creatd si impactul. Acesta este un alt factor
care 1i diferentiaza de afacerile traditionale.

Pentru a intelege pasii practici pe care trebuie sa-i faci pentru a-ti crea afacerea, ar trebui
sa-ti definesti viziunea, misiunea si sd-ti setezi obiectivele.

&
N 1. Crearea profitului ,, Triple Bottom Line”
e

» I RIPLE BOTTOM LINE” este conceptul ca afacerile trebuie sa se concentreze
pe trei linii de baza diferite:

<% Profitul - diferenta traditionali a profitului si a
cheltuielilor intr-o afacere.

W Oamenii — despre responsabilitatea personalului in
activitatile companiei.

<% Planeta — Cat de responsabild este organizatia fati de
mediul inconjuritor. SUSTAINABILITY

Deci, acum ca ai o idee de afaceri si ai identificat o misiune sociald. Acum trebuie sa
analizezi modul in care le vei combina pentru a crea o afacere cu profitul Triple Bottom
Line.
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Iata cateva exemple de succes:

J Compensare multipla - Un grup de clienti plateste serviciul. Profiturile acestui
grup sunt utilizate pentru subventionarea unui alt serviciu.

Taxa pentru serviciu - Beneficiarii platesc direct pentru bunul sau serviciile
furnizate.

J Angajatii si formarea competentelor - Scopul de baza este de a oferi salarii
decente, dezvoltarea competentelor si instruiri (angajatilor).

Intermediar - Afacerea actioneaza ca intermediar sau distribuitor pe o piata
extinsa. Beneficiarii sunt furnizorii de produse si/sau servicii care distribuie pe o
piatd internationala.

Conector - afacerea faciliteaza relatiile comerciale intre beneficiari si noile piete.

LN

Suport Independent - Antreprenoriatul creativ/cultural livreazd un produs sau
serviciu pe o piatd externd care este separata de beneficia. Fondurile sunt utilizate
pentru a sprijini beneficiarul cu programe sociale.

\/ Cooperare - O afacere cu scop de profit sau non-profit, este detinutd de mai multi
membri care utilizeaza serviciile sale, pentru a furniza ulterior orice tip de bunuri
sau servicii.

N 2. Analiza SWOT
eh)

Afla ce functioneaza bine si ce mai putin bine. Intreabi-te unde vrei sa
ajungi, cum poti ajunge acolo — §i ce ai putea intdlni in drumul tau. Acestea sunt
probleme majore si vei avea nevoie de o tehnicd simpld si puternici, care si te ajute:
SWOT Analysis.

Sa descifrdm si sd aruncdm o privire mai atentad la Analiza SWOT.
SWOT inseamna: Strengths (punct forte), Weaknesses (punct slab), Opportunities
(oportunitati), and Threats (amenintdri), te va ajuta pentru evaluarea afacerii tale.

adl

OPPORTUNITIES

STRENGTH /N 4

WEAKNESSES

21

Poti utiliza Analiza SWOT pentru a profita la maxim de avantajele ideii, si poti reduce la
maxim sansele de esec. Trebuie sd intelegi ceea ce lipseste si sd elimini pericolele
neasteptate.

Mai mult, poti Incepe sa creezi o strategie care sa te distingd de competitorii tai si sa

concurezi cu succes pe piata ta.

WEAKNESSES THREATS
= Things the company « Things the company « Untapped or « New competition
does really well lacks underserved markets
« New industry and/or
» Qualities and - Things the « Few competitors regulatory standards
characteristics which ~ competition does
give you an better « Growing demand for - Negative
advantage over the your products or press/media
competition « Limited resources services coverage
« Internal resources + Positive press/media + Lack of goodwill
such as dedicated coverage
and knowledgable
staff « Goodwill amongst

target audience
Assets such as
capital, intellectual
property, etc.

Foloseste tehnica de brainstorming pentru a crea o listd de idei pentru organizatia la care
activati. De fiecare data cand identifici punctul forte, punctul slab, oportunitatea sau
amenintarea, noteaz-o in partea relevanta a grilei.

Pentru a clarifica din ce sectiune apartine fiecare idee, trebuie sa te gandesti la punctele
forte si slabe ca factori interni - ceea ce priveste organizatia, activitdtile si oamenii.
Noteaza oportunitatile si amenintérile ca factori externi, deduse din piatd, concurenta si
economie.

&
N\ 3. Viziune, misiune si obiective
@A)

La fel ca afacerile traditionale, companiile sociale la fel au nevoie de
planificare. Trebuie sa Intelegi ce doresti sa obtii prin intermediul companiei
sociale, sa Intelegi cum vei ajunge acolo si ce pasi trebuie realizati.

Pentru a crea un plan pe care sad-1 poti urma, iata trei lucruri pe care trebuie sa le iei in
considerare: viziune, misiune si obiective.
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X Viziunea — rezultatul maret al intreprinderii sociale. Nu e neaparat sa fie specific,
dar trebuie sd descrie ambitiile. Cum sau de ce va fi lumea
diferita datorita afacerii tale?

<X Misiunea — trebuie sa fie mai specifica, ce incerci de fapt sa
realizezi?

X Obiective — pasii practici care trebuie sd-i faci pentru a-ti
atinge misiunea si indeplini viziunea. Care sunt actiunile care
trebuie sa le Intreprinzi si de cat timp ai nevoie.

Obiectivele fac parte din mai multe aspecte al afacerii/vietii si oferd un sentiment de
directie, motivatie, un accent clar si important. Cand iti stabilesti obiectivi, te asiguri ca-ti
indeplinesti scopul.

Schema ,,SMART” este utilizatd pentru stabilirea eficientad a obiectivelor. Se abreviaza:

Specific (specific), Measurable (mdsurabil), Achievable (realizabil), Relevant
(relevant), si Timely (timp).

Measurable Attainable

From? To? How?
Identify evidence Make sure you are
for when you able to put the goal
reach the goal. into action.
How will you know? Can you achieve it?

= SPECIFIC - Obiectivele specifice au o sansd semnificativ mai mare de a fi
realizate.

De exemplu, un obiectiv general ar fi ,, vreau sa cdnt”. Un obiectiv mai specific ar fi
»Vreau sa predau lectii de muzica in centrul comunitatii mele locale, intr-un an , pentru a
populariza muzica in randul populatiei locale.”
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MASURABIL - un obiectiv trebuie sa aib criterii pentru masurarea progresului.
Dacd nu existd criterii, nu vei putea determina progresul si/sau dacad ti-ai
indeplinit ce ti-ai propus.

De exemplu, bazandu-ne pe obiectivul specific de mai sus: “Voi preda lectii de muzica in
centrul comunitatii mele locale, in perioada verii, pentru a populariza muzica printre
generatia tanard. In fiecare saptamdna voi avea trei lectii.”

REALIZABIL - un obiectiv trebuie sa fie realizabil si posibil de atins. Acest
punct te ajutd sd descoperi modalitati prin care poti realiza acel obiectiv si sa
pasii care trebuie sd-i urmezi. Obiectivul trebuie sa fie dificil pentru a te simti
provocat, dar suficient de bine definit incat sa-1 poti atinge.

= RELEVANT - un obiectiv trebuie si fie relevant prin faptul ca poate fi atins cu
resursele si timpul disponibil.

=) TIMP - un obiectiv trebuie si fie limitat in timp, si aiba o dati de inceput si una
de incheiere. Cand obiectivul nu este limitat in timp, nu exista nici un sentiment
de urgenta si motivatie pentru atingerea obiectivului.

Conform exemplului de mai sus: “Joi
preda lectii de muzica in centrul
comunitatii mele locale, in perioada verii,
pentru a populariza muzica printre
generatia tandrd. In fiecare saptamand voi
avea trei lectii. Prima lectie va fi pe 1 iunie
2020.”

Capacitatea de a comunica viziunea si
misiunea este deosebit de importantd cand
interactionati cu clientii si publicul
potential. Te va ajuta sa gasesti parteneri in bord, nu te poti astepta ca acestia sa se
implice, daca nu poti descrie cu exactitate ce incerci sa obtii.
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Gaseste audienta (grupul tinta)

Una dintre cele mai mari greseli, atunci cand iti Incepi afacerea, ar putea fi idea sd ajungi
la toti oamenii. In loc sa Incerci s@ ajungi la toti, mai bine ar fi sa-ti gasesti audienta. Ca
sa-ti gasesti publicul tinta, trebuie sa te pui in locul lor.

Esti gata? Urmeaza acesti pasi simpli care te vor ajuta sa-ti gésesti publicul tinta si sa ai
mai mult succes decét ti-ai imaginat vreodata.

1. Cunoaste publicul tintd

Gandul ca publicul tau este o camera mare plind de oameni ar putea fi gresit.
Trebuie sa te gandesti la individualitati din camera respectiva.
Poti sd faci asta prin crearea ,, profilelor”. Acestea sunt personaje fictive care reprezinta
cel mai bine piata tinta.
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Numele: Maria Ciocan.

Varsta: 23.

Starea civild: necasatorita.

Copii - 0.

Educatie: colegiu.

Ocupatie: voluntard intr-un ONG local.

Pozitia: somer

Unde locuieste: intr-o garsonierd la marginea orasului
lubeste: calatorii, festivaluri, sa citeasca.

Nu-i place: corporatii si restaurante fast-food.

Care sunt nevoile ei - un job In domeniul educatiei si
culturii.

Retele de socializare — Facebook si Twitter.

Desigur, putem explora mult mai adanc decat exemplul de mai sus si sa adaugdm mai
multe persoane suplimentare in planul nostru de marketing. Cand personalizezi audienta,
trebuie sd incepi sa ai o idee despre persoanele care vor intra in contact cu afacerea ta
sociala.

2. Retea si cercetare

Al prieteni in retele de socializare, prietenii tai tot
au prieteni care la fel au prieteni... contacteaza-i si roaga-i
sd-si invite prietenii sa pund like la pagina ta. Pagina de
facebook sau Google analytics oferd o perspectiva deosebita
despre pagina pe care o ai, vezi cum poti extrage informatia si
utilizeaz-o pentru binele tau.

S-ar putea sa fii nevoie si sd analizezi ce fac concurentii: cum
vorbesc ei cu clientii, abordarea lor, si sa te gandesti ce-i putea
face diferit.

3. Fa o diferentdi in viata lor

Fii clar ce aduci nou. De ce ar veni un potential client la tine, spre deosebire de
a merge la concurent? Este vorba despre produse si servicii de calitate
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superioarda, existd o nisa pe care ai descoperit-o, ai lucruri suplimentare pe care
concurentii nu le au?

Daca ai observat o groapa pe piatd, fii persoana care o va aborda si adapteaza canalele de
comunicare pentru a dezvalui acest fapt. Nu cadeti in capcana de a nu avea nimic nou sau
unic, deoarece nu veti putea concura cu afacerile mai stabile.

4. Continut

Adapteaza continutul ca sa fie relevant pentru consumatori. Fa sa raspunda la
intrebarile lor, in loc sa aducd informatii generale fara valoare.
Povestirea despre cunostintele tare educationale si profesionale, desi este bine sa le stie,
nu va face viata clientului mai usoara.

Monitorizeaza ce postezi si analizeaza ce le place oamenilor si ce nu. Sunt o multime de
instrumente online pe care poti sa le folosesti, inclusiv Google Analytics. Odata ce stii ce
le place oamenilor sa citeasca sau sa priveascd, ai putea sa adaptezi continutul mult mai
eficient.

5. Sondaje

Nu-ti asuma ca stii ce vor oamenii. )

Invata de la ei, implica-i in procese, ’
genereaza conversatii care te vor ajuta sa intelegi
cum sa te afirmi mai eficient si relevant in
domeniul online.

Poti folosi instrumente ca clickinsights, survey
monkey.  Poti programa e-mailuri sa fie
transmise in fiecare doud luni abonatilor,
adreseaza-le intrebari directe despre ce le place si/sau ce ar dori nou.

6. Interactioneazd cu abonatii tii

Un lucru care 1i face pe oameni sa se dezaboneze este lipsa de implicare cu
pagina de socializare. Asigura-te ca monitorizezi bine paginile si raspunzi la intrebari sau
comentarii. Da, chiar si comentariile rautacioase.

Participarea in grupuri relevante; ai putea sa intelegi multe prin interactiunea cu diferite
audiente, iti va oferi o mai buna intelegere a ceea ce isi doresc cu adevarat oamenii.
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Organizeaza mini-sondaje despre lucruri interesante, chiar dacd nu are legatura cu
afacerea ta. Tine-i pe oameni implicati in paginile tale.

7. Ramai aproape

Al cheltuit destul timp pentru a-ti cunoaste publicul si esti gata sa creezi un
continut bun care sa-i facd pe oameni sa interactioneze pe paginile tale.
Nu uita sa creezi continut concentrat pe nevoile si interesele abonatilor. Genereaza o lista
de intrebari frecvente pe care le-ai primit pe paginile din retele de socializare si/sau
e-mail-uri. Spune-le cum initiativa ta i va ajuta sd aiba grija de ceea ce 1i tulbura; vor sa
li se spund cum produsul le va face viata mai usoard, nu cat de grozave sunt
caracteristicile produsului

In cele din urma, ghidatii catre un ,,apel la actiune”, de exemplu, si se aboneze la canalul
de YouTube sau sa urmareascd noutatile pe Instagram.

In asa mod 1iti vei crea o comunitate pe retelele de socializare si vei avea mai multi
oameni care interactioneaza cu paginile tale.
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Creeaza planul de afaceri - Misiunea

Un antreprenoriat social si cultural

“Planurile sunt inutile, dar planificarea este pretioasa.” e ; .
trebuie sa-si prezinte clar misiunea,

Dwight D. Eisenhower viziunea si valoarea, despre care am discutat
deja mai sus.
Sa ludm in considerare declaratia generalului armatei americane ca un sfat bun si sa Unele includ teoria schimbarii. Adaptarea la
dezvoltam impreuna planificarea de succes pentru antreprenoriatul social si cultural. misiune este o Intrebare cruciala.

Dorim sa va oferim schita pentru planul de O Misiunea si/sau viziunea organizatiei;

. Team . . 1 11 1 1si
Goals A operons *" Marketing afaceri ca un ghid pentru cercetare, (O Relatia afacerii sociale cu misiunea

Workshategy \ £ -3 planificare, si scri.erea plapulqi de afacere organizationald.
\ S 0 pentru antreprenoriatul social si cultural.
m 0 SWot
%Ugn@gg ?@m 7 Sectiunile de mai jos sunt furnizate ca foaie
) & de parcurs pentru plan. Majoritatea v W) Istoria i structura
/ »—\ Financlal Success . .o . v ’
\ planurilor de afaceri includ fiecare din . . . . o . L .
Mission ¢ aceste sectiuni, desi lungimea si numarul Aceastd sectiune sintetizeaza istoria si programele organizatiei si modul in
| 5 > 5 £

care Intreprinderea se va incadra in organizatia mai mare.
Formularul trebuie sa urmeze functia, iar structura juridica ar trebui sa sprijine scopul si
activitatile intreprinderii.

Timeline 7 ' ' 2ol detaliilor vor wvaria 1in functie de
asetia| \ ‘ " 1l intreprindere, de complexitatea

organizatiei, de scopul si audienta.

(O Descrierea scurti cu programe si contextul organizatiei;
(O Modul in care se va structura activitatea in organizatie;
(O Structura legala si de conducere (board, comitete, raportari).

W\ Rezumat

Rezumatul ofera cele mai importante informatii pentru cititorii, acestia trebuie - Oamenii
sa inteleagd si sd sprijine conceptul, dar nu au nevoie de planurile detaliate. -—

Oamenii implicati sunt foarte importanti, mai ales pentru donatori si
Descrierea organizatiei investitori.

Conceptul afacerii .
O Personalul cheie;

O Consilieri;
(O Suporteri/partnerei;
(O Organigrama;

Descrierea pietei
Valoarea sau avantajul competitiv
Factorii cheie de succes

00000

Rezumatul financiar si cerinte de capital .
O Planul pentru viitor pentru atragerea resurselor umane.
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W Analiza pietei

Analiza pietei este inima unui plan de afaceri si foarte des este neglijat in
planificarea afacerii sociale. O analizd buna este necesara pentru a intelege piata, clientii
si cum afacerea va umple groapa si nevoile conform pietei.

(O Sumarizarea situatiei curente pe piata;
(O Piata tinta si clientii;
O Caracteristicile consumatorilor.

Analiza competitivi

Aceasta sectiune descrie concurentii, atdt non-profit, cat si pentru profit,
precum si propunerea de valoare, sau avantajul de piata al activitatii propuse.

O Competitorii primari;

O Servicii/produse competitive;

O Riscurile si oportunititile in piata competitivi;

(O Descrierea specifici a avantajelor si valorilor competitive a produsului sau
serviciului propus.

1 Servicii si produse

Un rezumat al produsului saufe
serviciului care va satisface cererea de pe
piata.

Nu trebuie sd includa descrieri detaliate, ®
preturile sau alte detalii.

O Descrierea serviciilor/produselor;
(O Poritionarea serviciilor/produselor;

O Vviitoarele servicii/produse.
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‘ Marketing si vanzdri

Aceasta sectiune descrie modul in care organizatia va atinge piata tinta si va
transforma acei potentiali beneficiari in clienti care vor plati pentru
serviciu/produs.

QO Strategie de marketing;

O Tactici de vanzari;

(O Publicitate, relatii cu publicul si promotii;
(O Rezumatul prognozelor de vanzari.

. B\ Operatiuni

Aceasta este sectiunea ,cum trebuie”, care descrie crearea si livrarea
serviciului sau produsului afacerii.

O Structura de management;

(O Personalul cheie;

(O Planul de asistenta/ajutor pentru clienti;

(O Facilitati necesare, inclusiv echipamente/imbunatatiri speciale.

‘ Evaluare

Majoritatea companiilor - / ;
traditionale 1si masoara succesul
prin rezultatele financiare. Afacerea sociala
se bazeaza pe triple bottom line. Mai tii
minte?
Aceasta sectiune descrie factorii care va
evalua succesul fiecarui aspect al afacerii.

(O Obiective financiare cuantificabile;
(O Obiectivele de scopuri cuantificabile;

(O Strategia de monitorizare si evaluare.
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1 Planul financiar si proiectarea

Planul financiar trebuie proiectat pentru venituri si cheltuieli pentru cel putin

trei ani.

Aceasta sectiune detaliaza costurile pentru
a Incepe o afacere: echipament, inventar,
marketing si salarii. Acesti bani ar putea fi
colectati din contributii a membrilor
ONG-urilor, sau granturi pentru afaceri,
etc.

Costuri si investitii in
echipament/tehnologie;

Capitalul initial si resurse;

Proiectie de venituri si cheltuieli;
Rezumatul sau proiectia fluxurilor de numerar;
Ipoteze si comentarii.

o000 O

Riscuri

w
L} g 3

Analizati riscurile majore si modul in care acestea vor fi solutionate. Aratati
intotdeauna solutiile posibile pe care le aveti pentru riscurile mentionate.

(O Riscuri externe;
(O Riscuri interne.
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Vinde ideea

Deseori nu ¢ suficient sd ai o viziune buna sau o idee, trebuie sa pui in aplicare multe alte
etape si evaludri necesare pentru a le transforma intr-un succes masurabil. in epoca
abundentei informationale, atentia oamenilor nu poate fi concentratd pe mai multe
variatii, mai degraba mintea oamenilor actioneaza intr-un mod selectiv pentru a proteja
persoana impotriva suprasolicitarii.

La inceput, aceasta prioritizare se intdmpla in mod constient, iar cu timpul se transforma
in subconstient si, prin urmare, este un adevar solid cu care ar trebui sa se confrunte
fiecare antreprenor - existd doar o cantitate limitata de persoane care ar putea fi interesate
de o oferta in functie de statutul lor social actual, de starea emotionala sau de altd
conjunctura.

IDEAS INTo AcTioN™

r’-«‘
<..co’ w i
DRGVER  SHATE mq“‘nl& AT

Unul dintre primele lucruri pe care un antreprenor, la inceput de cale, ar trebui sa faca
este sa Inteleaga grupul tintd care ar putea beneficia de produs, sau grupul tintd care ar
putea colabora pentru realizarea ideii.

Aceasta implica studierea mediului social, a nevoilor potentialilor beneficiari si a
clientilor sau donatorilor. Trebuie sa-ti amintesti ca orice idee sau afacere trebuie sa
rezolve o anumitd problema si trebuie sa te intrebi In permanentd ce probleme exista
imprejur, pentru a le aborda. Pentru antreprenorii sociali, succesul este masurat in primul
rand prin efectul social pe care 1l creeaza afacerea.

Recomandam cu incredere sd incepi sd cercetezi ceea ce te
inconjoara. Fezabilitatea ideilor se bazeaza pe unicitatea, inovatia si
relevanta sa.

Vorbeste cu expertii locali pe care-i cunosti face-to-face sau prin
intermediul instrumentelor online, citeste cat mai multe surse, si
informeaza-te cu cele mai actuale noutati.
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Trebuie sa ai rdspunsuri la urmatoarele intrebari:

avut succes, conceptul meu e mai bun?

Care sunt alte solutii similare disponibile??
==zp Cdt de larg este publicul tinta?
= Ma simt implinit lucrdnd pentru aceastd cauza?

= A incercat cineva sd implementeze ideea mea? Dacd ei nu au | @ .

@)

Inainte de a studia ideea ta si grupul tintd, trebuie sa fii pregatit cu informatii asupra
subiectului si sa fii gata sa prezinti idea intr-o maniera atractiva catre potentialii tai
clienti. Este foarte importantd pregatirea, iar neglijarea acestui lucru poate duce la
subestimarea sau ignorarea ideilor bune.

Existd o serie de tehnici pe care ar trebui sa le inveti pentru a putea prezenta mai bine
ideile, noi vom dezvalui tehnica ,,Pitching”.

Pitching (Discurs)

Sa ajungi la o idee buna e greu, dar e si mai greu sa convingii pe altii sa faca
ceva. In multe domenii, livrarea ideii citre cineva care are putere (resurse) se
numeste ,,pitching”: un scenariu bun pentru un film, o schita de afaceri, inovatii software,
implementarea strategiilor - sunt transmise(pitched) de la o persoana la alta.
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Timpul este limitat

Cu cat mai scurt e pitch-ul tdu, cu atat mai bine. O idee formidabila poate
deveni nimic, daca nu stii cum sa o distilezi iIn momente importante. Cu cat mai
concis vei fi, cu atat vei fi mai eficient.

Transformé-ti pitch-ul intr-o istorie
Povestirea este o modalitate dovedita stiintific de a capta atentia unui ascultator
si de a-l tine concentrat. In plus, face ca pitch-ul s fie de neuitat.

Explica clar despre ce este produsul tau
Arata-le investitorilor o fotografie a produsului, sau da-le sa tina produsul tau.

Explica pe scurt de ce produsul/serviciul tau este unic.

Explica exact publicul tinta

Utilizeaza caracteristici demografice si psihografice pentru a-ti identifica
clientii. Prezintd-le investitorilor profilul cumpdratorilor sau altd informatie
relevanta.

Fii entuziast

O tehnica buna pentru cresterea nivelului de energie este sa addugi 50% mai
multd energie decat te simtiti confortabil. Entuziasmul salbatic nu va diminua
intuitia, integritatea si realismul, o va imbunatati doar.

Arata bine

Poti judeca o persoana
dupa felul cum arati.
Poate sa fie pe nedrept si
ar putea sa-ti displaca,
dar nu ai cum depasi
aceastd tendintd natural
umana.

Exerseaza pitch-ul
Da, inca odata.

Fii gata sa raspunzi la
intrebari
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Elevator Pitch (discurs in ascensor)

O abilitate importantd in activitatea oricdrui antreprenor este nu numai
capacitatea de a prezenta o idee/un produs, dar si de a putea face o prezentare buna. Acest
lucru poate fi util atunci cand faci conexiuni cu donatori/clienti.

Este un discurs care este despre tine: cine esti, ce faci si ce vrei sé faci.

Elevator pitch este o modalitate de a impartasi cunostintele si ideile Intr-un mod rapid si
eficient cu persoane care nu te cunosc.
Components of an Effective & Powerful Elevator Pitch

Hi, I'm Sara Jordan—I'm a
communications consultant

(V' ‘; 0 in the non-profit sector!
Who you are How you’re different
9’ »
What )}ou do What happens next
0 3 I
A v
&g .

Your ideal clients  An attention-getting hook N

Q) the balance

Discursul tdu trebuie sa fie scurt

Ajusteaza discursul la 30-60 de secunde - acesta e timpul de parcurgerea a unui
ascensor, de aici si numele. Nu trebuie sd incluzi toatd istoria ta si obiectivele.
Discursul tau trebuie sa fie scurt despre cine esti si ce vrei sa faci.

\/ Trebuie sa fii perseverent
Chiar dacd este un discurs scurt, acesta ar trebui sa fie suficient de convingator
pentru a starni interesul ascultitorului despre ideea, organizatia si experienta ta.
Impartaseste-ti abilitatile. Elevator pitch ar trebui si explice cine esti si ce
calificari/abilitati ai.

J Exerseaza, exerseaza, exerseaza

Cea mai bund metoda pentru a te simti confortabil in timpul ,,elevator pitch” este
sd exersezi pana discursul devine natural si nu suna robotic.
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V/ Fii flexibil
Nu intervievezi pentru un job, deci vrei sd pari open-minded si flexibil. Este
sansa ta sd creezi o impresie buna pentru un potential partener.

J Mentioneaza obiectivele tale
Nu trebuie sa fii prea specific. Un obiectiv prea mare nu este util, deoarece vei fi
in multe circumstante si cu diferiti oameni. Dar nu uita s spui ce doresti sa obtii.

J Cunoaste audienta si comunica cu ei
In unele cazuri, utilizarea jargonului poate fi o miscare puternici - demonstreaza
cunostintele din domeniu. Dar fii atent atunci cand le rostesti in elevator pitch,
s-ar putea ca persoana sa nu fie familiara cu asa cuvinte si nu te va intelege. Acest
exemplu ar putea sa te ajute.

\/ Trebuie sa ai mereu pregétita o carte de vizita
Daca ai o carte de vizitd, ofer-o la sfargit conversatiei ca sa continuati dialogul
prin alt intermediu. Daca nu ai, atunci foloseste smartphone-ul si fd schimb de
informatie.

In timpul exersarii acorda atentie acestor puncte. Acestea sunt greseli comune, Incearca
sd le eviti.

3¢ Nu conectezi publicul.

3¢ Nu ajungi la subiect.

x Slide-uri incéarcate.

3¢ Subestimarea a ceea ce inseamna cu adevirat ,»pe scurt”.
X Prezentarea a prea multe detalii financiare.

X A face concurenta sa para lipsitd de importanta
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Crearea Pitch Deck-ului

Pitch deck este o prezentare scurtd, de obicei creatd prin Power Point, Keynote
sau Prezi, folosita pentru a oferi publicului tau o privire de ansamblu rapida
asupra conceptului sau a unui plan de afaceri. Pitch Deck-ul este folosit in convorbirile
face-to-face sau intalniri online cu potentialii investitori, clienti, parteneri sau
co-fondatori.

Continutul unui Pitch Deck:

Spune o poveste;
Evita slide-uri complicate;

o000

Fii practic.

Structura unui Pitch Deck:

Prezentarea trebuie sa contina 10-15 slide-uri;
Cand prezinti, conversatia este mai importantd decat prezentarea;

o 00

Planifica timpul ca sé poti discuta suficient orice slide.

Schita unui Pitch Deck:

Ideea (1 slide);

3ACT STRUCTURE . .
! FOR PITCH DECKS Problema (1-3 slide-uri);

/ (Moment o sell) Solutia (1-2 slide-uri);
Conceptul afacerii (1-2
bt | Slide-uriy:
: Epilogue Competitia (1 slide);
o Planul pentru marketing (1
i slide);
development Echipa (1 slide);

Viitorul (1 slide);
Bani (1-2 slide-uri).
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Implementeaza & creste

Probabil deja stii ca pentru a ajuta initiativa sa creasca si sa prospere, este important sa
monitorizezi diferite aspecte cheie ale afacerii. Nevoia de masurare este cea mai evidenta
atunci cand un start-up concureazd cu sine insusi. Acesta este cel mai bun fel de
concurentd din doud motive principale:

\/ In primul rand, atunci cand faci ceva mai bine decat anul g
trecut, deja e un semn bun de crestere.

a . A .. . . -
In al doilea rand, competitia de sine este stimulul perfect \9

‘/ pentru motivatia personala.

Cele mai elementare intrebari care apar in minte cand ne gandim despre masurare este
,,de ce?” si,,cum?”. Te provocam sd raspunzi la aceste intrebari, inainte sd Incepem:

=2 De ce ar trebui si misor?
Daca nu esti sigur ce trebuie sa avansezi ca sa devii mai bun, atunci cu cine concurezi?
Ai nevoie de un reper pentru a masura progresul. Un indice de performanta, la sfarsitul
fiecarui an, este cel mai bun punct de referintd pentru urmatorul, daca doresti o crestere
constanta.

= Cum ar trebui si mdsor?

Exista multe raporturi folosite ca indicatori de progres. Acestea pot fi clasificate in
categoria Key Performance Indicators (indicatori de performantd).

e .
i A%

Objective Measurement Optimization Strategy Performance Indicator Evaluation
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Beneficiile folosirii metodei KPI

Setarea si monitorizarea metodei KPI te pot tine pe cale. Daca le-ai setat
corect, ele reflecta cele mai importante elemente ale afacerii.
Pentru fiecare task din lista ta, poti sa te Intrebi cum va contribui la atingerea obiectivelor
KPI si sa le prioritizezi. Vei putea fi sigur ca-ti petreci suficient timp pentru sarcinile care
vor avea un impact direct cu adevarat important pentru afacerea ta.

Alege modelul KPI conform obiectivelor strategice

Deci, sa revenim la planul de afaceri.
Chiar si cel mai simplu plan de afaceri trebuie sa aiba obiective strategice clare. Incepe
cu aceasta lista si dezvoltd metoda KPI ca sa reflectezi asupra celor mai importante arii.
Organizatia britanicd pentru educatie JISC ofera o lista utila cu mai multe intrebari pe
care sa-ti acordezi cand iti setezi modelul KPIL.

O versiune mai scurta:

=¥ La ce intrebiri speri sa raspunzi prin modelul KPI?
= Aceste intrebari au legatura directd cu obiectivele

.
strategice din plan? ’ ?

=2 Colectezi datele necesare pentru a raspunde la unele
intrebari mai grele sau te concentrezi pur si simplu pe .
datele pe care sii ca le poti colecta cu usurinta?

=% Colectezi date inutile?

=) Cat de des vei monitoriza progresul KPI?

Acceseaza link-ul de mai sus pentru toata lista de intrebari. Trebuie sa stii ca unele din
ele sunt pentru institutii mari si ar putea avea nevoie de adaptare pentru afacerea ta
creativa/culturala.

Y

Diversitatea metodelor KPI

Deci, ce tipuri de KPI-uri existd? La sigur, poti urmari orice doresti si zonele
vor fi diferite pentru fiecare afacere.

STRATEGICVS ( \
OPERATIONAL \ KPITYPOLOGY |

EFFICIENCY VS
EFFECTIVENESS

INPUT/PROCESS/ QUALITATIVEVS LEADING VS
OUTPUT/OUTCOME QUANTITATIVE LAGGING

X Calitativ vs Cantitativ

This is probably one of the most popular approaches to defining KPIs. Acesta este
probabil cel mai popular model KPI. De regula, indicile care masoara trasaturile si
perceptiile personale sunt considerate calitative, restul sunt cantitative.

{Y Dirijare vs Incetinire

Aceasti tipologie analizeaza interdependentele dintre modele KPI. In aceasta
situatie, distinctia dintre un KPI de dirijare si cel de incetinire depinde de context.
“Dirijare” se refera la acele KPI-uri care pot influenta valoarea viitoare, pe cand
“Incetinire” include KPI-uri care indicd performantele din trecut.

<X Eficienti vs Eficacitate

Aceste categorii sunt utile pentru a Intelege dimensiunile importante ale unui proces.
Eficacitatea analizeaza daca rezultatele dorite au fost atinse, in timp ce eficienta indica
masura de timp, efort sau cost, si daca sunt bine utilizate pentru rezultatele dorite.

N inceput - Proces - Terminare - Rezultat

Implementarea unei analize a fluxului valoric pentru fiecare obiectiv oferd mai
multe informatii pentru masurarea KPI. Un indice relevant poate fi identificat pentru
toate patru stadii: (inceput, proces, terminare, rezultat).
Aceastd analizd genereaza mai multi indicatori de interes, care pot fi utilizate pentru a
urmari realizarea fiecarui obiectiv.
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<Y Strategic vs Operational

KPI bazat pe nivelul organizational si impactul obtinut.

¢ Public vs Intern

KPI publicat pentru o audientd larga sau raportat doar in cadrul organizatiei.
In practica, recunoasterea existentei a mai multor tipuri de KPI ofera informatii cum se
comporta indicile in diferite contexte si ce instrumente pot fi folosite pentru masurarea

obiectivelor.

0000

Instrumente Software

Asana
Dasheroo
Databox
Handy KPI
Inetsoft
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Finante

Antreprenoriatul suna interesant si misto, nu?

it BT 1

Bugete si planificarea afacerii

Detinerea si  administrarea propriei
afaceri poate fi un vis devenit realitate,
dar va trebui sa ramai cu picioarele pe
pamant daca doresti sa reusiti.

La urma urmelor, afacerea trebuie sa
aduca bani, ceea ce Inseamna ca
antreprenorii trebuie sd cunoasca cum sa
se descurce cu finantele si sd aiba un
buget efectiv. Nu conteaza ce tip de
afacere ai, controlul asupra finantelor te
va ajuta sa eviti pierderi financiare si sa
dezvolti activitatea mai repede.

Un numar de beneficii pentru a-ti crea un plan bugetar, inclusiv sa fie capabil

sa:

Gestioneaza eficient banii;

Aloca resurse adecvate pentru proiect;
Atinga obiectivele;

Imbunatateasca procesul decizional;

Planifica viitorul,;

0000000

Dezvolta motivatia personalului.

Crearea unui buget

Identificd probleme inainte ca ele sa apara;

Crearea, monitorizarea $i gestionarea unui buget este cheia succesului in
afaceri. Trebuie sa te ajute sa aloci resurse unde e nevoie, astfel afacerea ta
ramane profitabila si de succes. Nu trebuie sa fie complicat. Trebuie sa lucrezi simplu la

ceea ce primesti si pe ce vei cheltui bugetul.
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Incepe prin adresarea acestor intrebari:

=zp Care sunt vdnzdirile asteptate pentru perioada bugetata? Fii
realist - dacad supraestimezi, ifi va cauza probleme in viitor.
= Care sunt costurile directe ale vinzarilor -

%

ex: costurile

materialelor sau subcontractantilor pentru produs/serviciu? Q@

=% Care sunt costurile fixe sau cheltuielile generale?

Ar trebui sa descompui costurile fixe si cheltuielile generale pe tipuri.

Pro Forma Business Budget

Expense Category Planned Expense |Actual Expense |Variance
Building Rent / Lease $0.00 $0.00 $0.00
Equipment Rent / Lease $0.00 $0.00 $0.00
Product / Material

Coffee $0.00 $0.00 $0.00
Other $0.00 $0.00 $0.00
Marketing Expenses

Brochure $0.00 $0.00 $0.00
Website $0.00 $0.00 $0.00
Business Cards $0.00 $0.00 $0.00
Advertising $0.00 $0.00 $0.00
Other $0.00 $0.00 $0.00
Administrative Expenses

Fax/Copies $0.00 $0.00 $0.00
Postage $0.00 $0.00 $0.00
Office Supplies $0.00 $0.00 $0.00
Other $0.00 $0.00 $0.00
Sales Expenses

Mileage $0.00 $0.00 $0.00
Parking $0.00 $0.00 $0.00
Other $0.00 $0.00 $0.00
Operating Expenses

Utilities $0.00 $0.00 $0.00
Insurance $0.00 $0.00 $0.00

viitoarea perioada - de reguld un an.

Afacerea ta ar putea avea
diferite cheltuieli, tu ar trebui
sd&  T1mparti  bugetul pe
departamente. Nu uita sa
adaugi cat trebuie sa-ti achiti
personal si sa incluzi taxe.

Odata ce ti-ai setat un buget, ar
trebui sd mergi cu el cat mai
departe, dar trebuie sa-l revezi
si sa-1 adaptezi la necesitati.

Afacerile de succes de succes
au adesea un buget continuu,
astfel 1ncat acestea sunt in
continud bugetare, de ex. cu un
an In avans.

Decide de cate bugete ai
nevoie. Multe afaceri mici au
unul general operational care
seteaza de cati bani este nevoie
ca afacerea sd existe pentru

Pe masura ce afacerea creste, bugetul total de exploatare este probabil format din mai
multe bugete individuale, cum ar fi bugetele de marketing sau de vanzari.
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Ce trebuie sa incluzi in bugetul tau

W Proiectarea fluxului de numerar

Bugetul de numerar proiecteazi viitoarele pozitii de numerar in fiecare luna. in acest fel,
bugetarea este vitala pentru afacerile mici, deoarece poate depista orice dificultate pe care
o poti intampina. Ar trebui revizuit cel putin lunar.

W Cheltuiclile

De reguld, afacerea va avea trei tipuri de cheltuieli:

== Cheltuieli fixe - chirie, salarii, etc.
= Cheltuieli variabile - include materii prime si lucru suplimentar
== Costuri unice - achizitionarea unui calculator, echipament, etc.

Pentru a prognoza costurile, poti consulta inregistrarile de anul trecut si sa contactezi
furnizorii pentru a cere oferte din timp.

<X Veniturile

Prognozele privind vanzérile sau veniturile se bazeaza, de regula, pe o combinatie din
istoricul vanzarilor si cat de eficient va asteptati sa fie eforturile viitoare. Folosind
prognozele de vanzari si cheltuieli, puteti pregati profiturile proiectate pentru urmatoarele
12 luni. Acest lucru va va permite sd analizati marjele si alte raporturi cheie, precum
rentabilitatea investitiei.
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Foloseste bugetul pentru a mdsura performanta

Daca bugetul este bazat pe planul de afaceri, vei crea un plan de actiune
financiard. Aceasta poate servi pentru mai multe functii utile, in special daca-ti
revizui regulat bugetele ca parte a ciclului de planificare.

Bugetul poate servi ca:

: ﬁ (O Un indicator pentru costuri si
: : venituri legate de orice activitate
F ' personala;

B O Unmod de a furniza informatii si
de a sprijini deciziile de
management pe tot parcursul

O anului;
Un mijloc de monitorizare si
controlare a afacerii.

= Performantdi de evaluare comparativi

Compararea bugetului an de an poate fi o modalitate buna pentru evaluarea comparativa a
performantii - ai putea deasemenea compara cifrele proiectate din anul anterior ca sa-ti
masori performanta.

De asemenea, poti compara cifrele pentru marjele si cresterea proiectata cu cele ale altor
companii din acelasi sector.

X KPI

Ca sa cresti performanta afacerii trebuie sa gasesti si sd
monitorizezi ,,soferii” cheie ai afacerii. ,,Soferii” este ceva/cineva
care are un impact major asupra afacerii. Trei soferi cheie pentru
majoritatea afacerilor sunt:

=» Vanzari = Cheltuieli = Capital Circulant
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Orice tendinte catre problemele fluxului de numerar sau scaderea profitabilitatii vor
aparea 1n aceste cifre atunci cand sunt méasurate in raport cu bugete si prognoze. Daca
calculati in mod consecvent, ar putea sa observati mai devreme problemele financiare.

Revizuieste bugetul regulat

Pentru a utiliza eficient bugetele, va trebui sa le revizuiti frecvent. Acest lucru
este valabil in special daca afacerea creste si intentionezi dezvoltarea in zone noi.

Bugetele actualizate permite sa fii flexibil, sa gestionezi fluxul de numerar si sé identifici
ce trebuie de realizat in urmatoarea perioada de bugetare.

X Venitul actual
in fiecare luna, compari veniturile actuale cu bugetul de vanzri, prin:

Analiza motivelor pentru orice deficit;

Analiza motivelor pentru vanzari cu cifre deosebit de mari;

Compara timpul predestinat veniturilor cu proiectiile facute anterior, verifica
daca se potrivesc;

Analiza acestor puncte te vor ajuta la setarea mai precisa a bugetelor viitoare,

4§ 383

deasemenea sa intervii acolo unde este nevoie.
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ﬂ Cheltuielile actuale

Analizeaza in mod regulat cheltuielile reale cu bugetul. Acest Iucru te va ajuta sa prezici
viitoarele costuri cu o fiabilitate mai buna.

e |

O

O 0O 0O 0 OO

% Trebuie:
|

== Analizeazi cum diferd costurile fixe de la
buget.

Verificd dacd costurile variabile au fost in
conformitate cu bugetul tau;

Analizeaza motivele modificarilor dintre
costuri si cifra de afaceri

iaan

s 4§ 3

Ia in calcul orice diferentd in momentul
cheltuielilor, verifica conditiile de platd ale
furnizorilor.

Sabloane bugetare si instrumente software utile

Simple Budget Worksheet Template este un sablon simplu pentru a-ti nota
bugetele si fluxul de numerar;

Weekly Budget Planner Template este o versiune mai detaliatd pentru
antreprenorii care revizuie bugetele in fiecare saptaimana,

Small Team Budget Template este un pas inainte pentru antreprenorii care au deja
echipa si au nevoie de un buget detaliat;

Project Budget Template va fi un mare plus pentru a planifica si verifica bugetul
proiectului si cat de bine 1l realizezi in timp real.

Event Management Project Tracker Template este un instrument bun pentru
evaluarea cheltuielilor pentru evenimente si iti arata toate detaliile bugetului.
Expense Tracker Orange Template este un sablon presetat care verifica
cheltuielile afacerii si este destul de colorat, va mai fi si distractiv.
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(O Personal Budget Template te va ajuta sa-ti separi cheltuielile personale si cele ale
afacerii, te va ajuta sa fii organizat.

(O Cash Flow Statement Blue Template este un sablon pentru companiile
traditionale, schitat s3 urmareasca fluxul numerar si finantele.

O Financial Report Template este creat recent, te va ajuta sa intelegi cheltuielile
pentru impozite, la sigur iti va reduce stresul in perioada de achitare a impozitelor.

© YNAB
© Personal capital
© Quick Books

9 Wave
© Mint
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Educatia non-formala

Au trecut zilele cand trainerul depindea de un conspect ca si-si duci sesiunile. in zilele
noastre un trainer trebuie sd stie s combine un numar de instrumente sd surprinda
participantii si sa-i tind motivati pana la finele programului.

Si participantii acum asteapta metode inovative si interactive, decat lectii plictisitoare
pline cu lectura.

Jocurile este un astfel de instrument, folosit foarte des in zilele acestea.

<% Jocurile incurajeazd interactiunea dintre trainer si participanti, la fel si intre
participanti.
Jocurile icebreaker fac ca participantii sa se simta mai usor si confortabil.

¢ Jocurile sunt folosite sd demonstreze tendintele comportamentale (comunicare,
spirit de echipa, leadership) si dezvolta abilitati noi (gandire critica, negocieri, etc).

Jocurile pot fi utile atunci cand sesiunea sau programul au o duratd mai lunga.

Cand participantii devin mai putin atenti, introducerea unui joc ar aduce mai multd
dinamica si miscare, iar participantii devin mai entuziasmati si mai energici.

Deasemenea, jocurile pot fi folosite pentru a implementa concepte noi. Acesta va ajuta

participantii sd memoreze subiectul pentru o perioadd mai lunga si sa inteleaga practic
procesul si sa-1 aplice la locul de munca.
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«Masterpiece»

Scopul: Lucru in echipa, icebreaker, consolidarea cunostintelor despre un subiect
dupa partea teoretica.

Numairul participantilor: 20-30.

Timp: 30-60 minute.

Materiale necesare: spatiu suficient.

$488 §

Exemple de subiecte: Elevator pitch, Lansarea unui Start-up, Grupul tinta,
colectarea banilor, Antreprenoriat, etc.
Pasii:

d

1. Acest exercitiu ajutd oamenii sa
memoreze informatia despre anumite
subiecte. Trebuie de inceput numai
dupa ce trainerul explica regulile si
se asigura ca toti participantii le-au
inteles.

2. Participantii sunt impartiti in grupe
cate 4-6 persoane.

3. Fiecare grup primeste un nume
conectat la subiect (de ex: ,tipurile
de economie sociala”, ,,unul dintre
Obiectivele de Dezvoltare
Durabila”). Numele echipelor trebuie
sd fie secrete pentru celelalte grupe.

4. Fiecare grup are sarcina de a descrie subiectul printr-o o sculpturd (o forma) a
corpurilor lor. Grupurile au la dispozitie 10 minute pentru a-si pregati sculpturile.

5. Apoi toate grupurile se intdlnesc in aceeasi camerd si fiecare grup, unul cate unul,
prezintd sculptura. Este important ca alti participanti sa nu stie toate subiectele, acestia
vor incerca si le ghiceasca.

6. La sfarsit, ofera participantilor lista tuturor subiectelor si explica-le.
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«Mission (IM)possible»

=2 Scopul: Lucru in echipi, icebreaker, rezolvarea problemelor.
=» Numairul participantilor: 5-30.
Timp: 60 minutes (in dependenta sarcinilor).

Materiale: telefon mobil, acces la internet.

=y Pasii:

1. Acest exercitiu are scopul ca oamenii sa
lucreze impreund, si facd toate sarcinile
primite si sd exploreze teritoriul nou pentru ei.

2. Participantii trebuie impartiti in grupe mici;
3. Fiecare grup primeste o lista cu sarcini;

4. Cand timpul expird, toti participantii se
aduna intr-o sald. Pe rand, unul cate unul,
prezinté ce au reusit;

5. La sfarsit, participantii isi impart emotiile.

Exemple de sarcini:

Faceti o fotografie de grup si publicati pe Facebook;

Faceti o piramida de oameni si fotografiati;

Dansati un dans traditional cu localnicii;

Desenati cel mai apropiat drum spre magazin/centru/plaja;
Desenati ERASMUS+ cu oamenii si faceti o fotografie;

Faceti 10 fotografii cu oameni locali;

Invatati cum sa salutati oamenii in limba romana/germani/italiana;
Scrieti o poezie despre prima zi;

Faceti fotografii la afacerile locale.

oooododoo
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‘ «Solve It!»

Scopul: Incurajarea tinerilor sa gandeasca ca antreprenori in situatii cand trebuie

s rezolve probleme.

Timp: 60 minute.

=
=% Numirul participantilor: 5- 20 participanti divizati in echipe mai mici.
=
=p

Materiale: stickere, pixuri, foi, markere, lipici.

§

sa gaseasca solutii prin afaceri.

1. Cei 20 de participanti trebuie sa se Tmpartd in
grupuri a cate patru. Fiecare grup are initial 10
minute pentru brainstorming, acestia se gandesc la
situatie, probleme, nevoi (a societatii, localitatii) care
ar putea fi salvate prin antreprenoriat. Acestia
noteaza ideile pe foaie sau flipchart. Cu cat mai
multe, cu atat mai bine.

2. Fiecare grup trebuie sa selecteze 3-4 cele mai
reusite idei care s-ar putea incadra pentru afacere
sociald sau afacere cu elemente sociale, bazate pe
aceste criterii: resurse (umane si materiale) nevoite
pentru rezolvarea problemei/situatiei, cu ce produs
acestia vor veni, profilul
cumparatorului/consumatorului produsului si
componenta financiara.

3. Analiza ideilor. Toate grupurile trebuie sa stea
impreuna intr-un cerc si sd prezinte ideile selectate.

Pasii: Sarcina fiecarui grup este sa se gandeasca la probleme din localitatea lor si

Ei trebuie s discute/dezbata orice problema si solutia posibila; sa selecteze cea mai buna

optiune.
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«The Pitch of Ideas» ‘ «What do you see?»

=zp Scopul: Incurajarea tinerilor sa gindeasca ca antreprenori in situatii cand trebuie sa = Scopul: II.lcuraJare.a partICIpan.plor sa dezvolte gandirea creativa despre
< S . antreprenoriatul social si economia sociala.
rezolve probleme, sa prezinte ideile scurt si clar < . . oo A
o =» Numairul participantilor: 10-25 (cate 5 per grup).
= Numairul participantilor: fard limita. =% Timp: 60 - 90 minute.
e=p Timp: 60 minute. == Materiale: stickere, pixuri, foi, markere, lipici, etc.
= Materiale: stickere, pixuri, foi, markere. = Pasii:
=2 Pasii:

1.Participantii trebuie sa formeze grupuri a cate 5.

1.Grupul trebuie Impartit In 6 grupuri mici, conform
ideilor lor creative: tezaur, artd, media, creativitate,
creativitate sociala, etc.

2. Fiecare echipa primeste aceeasi mapa cu 10 fotografii diferite. Fotografiile reprezinta
diferite aspecte al economiei sociale.

3. Fiecare echipd trebuie sa aleaga 3
fotografii din 10 si sd dezvolte o
istorie  despre economie sau
antreprenoriat social conectate cu
fotografiile.

| 2. Fiecare participant trebuie sd tind un discurs despre
. ideea de afacere in fata unui grup de 3-7 persoane, iar
apoi din aceste grupuri doar un discurs va fi selectat,
acestea sunt prezentate in fata tuturor participantilor.

3.Conceptul a fost scris si a fost identificat publicul tinta;

A 4. Fiecare echipd prezintd istoria
a fost creat un grafic pentru a reprezenta ideile individuale. ba P

creata cu ajutorul fotografiilor.

5. Fiecare persoana este invitatd sa
comenteze povestile la care au
«Advertising. Sell it!» contribuit  grupurile. Scopul este
initierea unei dezbateri deschise

=5 Scopul: Incurajarea tinerilor si gindeascd ca antreprenori si si promoveze o despre ideile care au fost inventate.
idee/un produs, sa gandeasca creativ. Cum se filmeaza si prezinta un video.

=2 Numirul participantilor: 5- 40 participanti (divizati in echipe mai mici).

=% Timp: 60 - 80 minute.

== Materiale: stickere, pixuri, foi, markere, lipici si alte materiale aflate la indemana.

=» Pasii:

1. Participantii sunt legati la ochi, acestia trebuie sa
extragd dintr-o cutie 3-4 obiecte, unde poate fi orice
(umbrela, markere, ciocolata, telefon, jurnal, floare, etc.)

2. Fiecare grup are sarcina sa filmeze o reclama (folosind
toate obiectele).

3. Prezentarea video-urilor si promovarea produselor.
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Surse utile pentru tinerii antreprenori

UnLtd

Furnizorul principal de asistentd pentru antreprenorii sociali si cea mai mare astfel de
retea din lume. Recruteaza sute de persoane in fiecare an prin programul lor principal de
premii. UnLtd investeste direct in persoane care ofera premii de finantare, consultanta
continud, retea si suport practic.

Prince’s Trust

http://www.princes-trust.org.uk/

Ofera sprijin practic si financiar tinerilor, ajutandu-i sa dezvolte abilitati cheie, Incredere
si motivatie, permitandu-le sd se mute In munca, educatie sau formare. Programul
Enterprise oferd bani si sprijin pentru a ajuta tinerii sa inceapa afaceri.

Rockstar Youth

http://www.rockstarstartup.co.uk/

Rockstar Youth este o parte din grupul Rockstar, cea mai larga organizatie de mentorat
din Marea Britanie. Rockstar Youth au produs un top program pe piatd pentru tinerii
antreprenori cu varsta cuprinsa intre 18-30 de ani pentru a-i sprijini prin ideea de
principiu catre crearea de intreprinderi si in plus accelerarea cresterii si a investitiilor.
Prin intermediul procesului, tinerii antreprenori castiga experientd, incredere, o retea si o
afacere durabila.

Newable

https://www.newable.co.uk/

Ofera Tmprumuturi la start de 500 de lire sterline pentru fiecare 500 de lire sterline.
Tinerii primesc asistenta gratuita pentru a pregati aplicatia si indrumare odata ce primesti
tranzactia. Trebuie s ai o varsta de peste 18 ani, dorinta de a incepe o afacere in Marea
Britanie, sa traiesti sau sa ai o adresa permanenta in M. B. si sa aveti dreptul legal de a
lucra in aceastd tard, doar asa poti cere un imprumut. De asemenea, vor sa afle daca
acesta e unicul imprumut la care doresti sa aplici pentru inceperea afacerii.

Elevation Networks

http://www.elevationnetworks.org/

Ofera antreprenorilor care locuiesc in Marea Britanie sansa de finantare a unei idei. Ca sa
aplici trebuie sd ai peste 18 ani si afacerea ta trebuie sd aiba minim un an de existenta.
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Start Up Direct
http://startupdirect.org/

Start Up Direct oferd finantare, indrumare si sprijin pentru intreprinderile cu sediul in
Anglia. Toti beneficiarii imprumutului vor avea acces la 12 luni de mentorat, ateliere si
evenimente de retea, o linie de asistenta pentru afaceri, coaching de afaceri individual si
reduceri de la partenerii lor la nivel mondial.

Small Business Centre

http://smallbusinesscentre.org.uk/

Furnizeaza servicii de sprijin teoretic si practic, inclusiv; ateliere de planificare a
afacerilor, cursuri de instruire, consultantd de afaceri unu la unu (mentorat) si
imprumuturi. Ofera imprumuturi la pornire pentru intreprinderi noi si credite de crestere
pentru intreprinderile mici existente cu sediul in Londra.

Startup Nation
Startup Nation ofera sfaturi antreprenoriale de la o multime de oameni cu experienta si au

afaceri uimitoare. Site-ul ofera sfaturi despre aproape fiecare aspect al credrii si rularii
unui start-up.

Lateral Action
Pentru categorii creative, design grafic, scriitori. Sunt unele sarcini speciale care te ajuta
sd conduci propria afacere. Laterlal Action ofera sfaturi in special acestor categorii.

Freelance Switch

FreelanceSwitch are toate lucrurile despre freelance - sfaturi pentru afaceri, idei cum sa
fii productiv, etc. Chiar daca in titlu este cuvantul ,,freelance”, sursa oferd o gama foarte
larga de informatii pentru oricine care are o afacere.

Young Entrepreneur
Se focuseaza pe obstacolele care le intalnesc antreprenorii tineri cand incep afacerea. Are
si 0 baza interesanta cu profile a tinerilor antreprenori.

Small Business Labs
Nu este usor sa prezici trendurile care vor afecta afacerile mici, insd Small Business Labs
este cu un pas nainte in a ajuta antreprenorii sa inteleaga ce urmeaza.

SCORE

Daca simti ca ai nevoie de un mentor, un antreprenor care a trecut deja prin toate, atunci
SCORE te poate ajuta sa-ti gasesti mentorul potrivit. Organizatia este o sursa excelentd
pentru sfaturi gratuite.
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Freelancers Union
Ofera o lista lunga cu surse pentru freelanceri, de asemenea ofera vaste definitii pentru
antreprenori si freelanceri. Printre informatiile pe care le puteti gasi pe acest site se afld
optiunile de asigurare de sanatate, care nu necesitd destul de multe cheltuieli, si alte
informatii relevante.

Entrepreneur
Pentru o colectie colosala de informatii despre cum sa-ti incepi afacerea, incepe cu

Entrepreneur.

Women Entrepreneur
O o sursa bund pentru femeile care doresc sa-si initieze o afacere.

About.com Entrepreneurs
Ofera o resurse actualizate regulat cu privire la antreprenoriat. Are link-uri catre tot felul

de alte resurse, atat pe About.com cat si in alte parti de pe internet.

Entrepreneurship.org
Site-ul Entrepreneurship.org este condus de Fondatia Ewing Marion Kauffman pentru a

oferi resurse globale pentru antreprenori.
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