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PREFATA

Existd o largd convergentd de opinii cu privire la rolul formativ al educatiei
antreprenoriale, un instrument esential in efortul de stimulare a spiritului intreprinzétor al
studentilor si valorificare a creativitatii lor. Totusi, intreg procesul educational vizand
antreprenoriatul are efecte/ rezultate greu de anticipat. De aceea, identificarea ,,portofoliului
adecvat” de metode de educatie antreprenoriala este dificila.

In mod traditional, educatia antreprenoriald a fost conceputd pentru a invita studentii
cum si inceapd o afacere, cum si creeze un plan de afaceri etc. Insa, abordirile moderne
evidentiaza faptul ca educatia antreprenoriala ar trebui sa vizeze toate cele trei caracteristici
principale ale intreprinzatorilor si inovatorilor: cunostinte, abilitati si atitudini.

»La nivelul Tnvatdmantului superior, scopul principal al educatiei antreprenoriale ar
trebui sa fie acela de a dezvolta capacitatile antreprenoriale si spiritul antreprenorial” (European
Commission, 2008, p. 11). Tntr-un asemenea context, institutiile de invatamant superior trebuie
sa faca fatd unor provocari importante pentru a dezvolta studentilor atribute personale care pot
avea un impact major asupra carierei lor profesionale, chiar daca intentioneaza sau nu sa devina
intreprinzatori. Astfel, in ultima perioadd se observa o trecere de la educatia antreprenoriala
formala (cea bazata pe simpla transmitere de informatii si cunostinte), catre o educatie
antreprenoriald menitd se dezvolte o atitudine si o mentalitate antreprenoriald in randul
studentilor, care include prezentarea de informatii si cunostinte relevante despre discipling, dar
care devine, in acelasi timp, si suport pentru initierea de afaceri.

Colaborarea intensid cu mediul de afaceri joacd un rol esential in acest sens. Intrucat
implicarea Intreprinzatorilor in procesul educational poate avea un efect pozitiv deosebit, 0
stransd si solida colaborare cu acestia este primordialda in asigurarea unei educatii
antreprenoriale de calitate.

Tn plus, educatia antreprenoriald experentiald, bazati pe experientd si observare este de
mare actualitate si este consideratd a fi de mare impact asupra studentilor. Multe initiative
educationale din tarile dezvoltate devin din ce in ce mai mult orientate spre ,,actiune”, punand
accent pe ideea de invatare prin practicd/implicare (learning by doing). Colaborarea indeaproape
cu intreprinzatori, observarea si analizarea afacerilor acestora, derularea de interviuri cu acestia,
identificarea si rezolvarea de probleme practice din mediul de afaceri reprezinta doar cateva
exemple de metode de invatare, specifice unei educatii bazate pe practica. (Maiyo, et al., 2016;
Welsh, Tullar si Nemati, 2016)

Avand la baza metode moderne de predare/ invatare din sfera educatiei experentiale, o
abordare inovativa asupra educatiei antreprenoriale din mediul academic din Romania, s-a
concretizat in derularea proiectului FRESHconsult, incepand cu anul universitar 2017-2018 n
cadrul Facultatii de Business si Turism, a Academiei de Studii Economice din Bucuresti.

Proiectul presupune oferirea de consultantd genericd gratuita IMM-urilor din Romania
(doar clasa micro si micd) de catre studenti, sub indrumarea cadrului didactic si vizeaza, in
principal, dezvoltarea spiritului antreprenorial al studentilor si consolidarea relatiilor dintre
mediul academic si cel de afaceri.

Prezenta lucrare 1si propune popularizarea proiectului FRESHconsult — un demers unic
in facultatile cu profil economic din Romania, din cunostintele si informatiile autorilor. Luand in
considerare informatiile evidentiate Tn special prin primele trei capitole, lucrarea se adreseaza
tuturor celor interesati de cunoasterea proiectului, atat din mediul academic, cat si din cel de
business. Cu toate acestea, elaborata, cu precadere ca un ghid practic, lucrarea este destinata, in
principal, studentilor participanti la activitatile de seminar, la disciplina ,,Antreprenoriat”, din
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cadrul Facultdtii de Business si Turism, Academia de Studii Economice din Bucuresti.
Implicarea in proiectul FRESHconsult reprezintd activitate de seminar pentru studentii ce
urmeaza aceastd disciplind obligatorie; in mod deosebit, capitolele 4 si 5 constituie un indrumar
pentru studenti in vederea realizarii cu succes a tuturor activitatilor si livrabilelor specifice
proiectului.

Caracterul sau de noutate si faza incipientd de derulare 1i conferd, totodatd, un potential
deosebit pentru expansiune, multiplicare si perfectionare. Autorii sunt deschisi sd ofere
informatii suplimentare tuturor cadrelor didactice care doresc dezvoltarea si implementarea unui
proiect asemdnator In cadrul disciplinelor pe care le coordoneazd, precum si sd primeasca
diverse sugestii/ recomandari/ propuneri in vederea dezvoltarii, expansiunii sau perfectionarii
proiectului.

Prof. univ. dr. Mariana Dragusin

Cadru didactic universitar, titular la disciplina Antreprenoriat

Departamentul Business, Stiintele Consumatorului si Managementul Calitatii
Facultatea de Business si Turism

Academia de Studii Economice din Bucuresti

Bd. Dacia nr. 41, sector 1, Bucuresti, cod postal 010404

http://bt.ase.ro/

mariana.dragusin@com.ase.ro

Lect. univ. dr. Raluca Mariana Grosu

Cadru didactic universitar, titular la disciplina Antreprenoriat

Departamentul Business, Stiintele Consumatorului si Managementul Calitatii
Facultatea de Business si Turism

Academia de Studii Economice din Bucuresti

Bd. Dacia nr. 41, sector 1, Bucuresti, cod postal 010404

http://bt.ase.ro/
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1. CADRUL CONTEXTUAL

Diverse studii stiintifice recente din literatura de specialitate internationala releva ca:

- Studentii de azi au ,,0 perceptie supradimensionata privind abilitatile lor, manifesta
aversiune fata de risc, NU pot face fata si NU apreciaza valoarea efortului necesar
pentru a obtine succesul” (Hoppe, Westerberg si Leffler, 2017, p.2)

- Exista un declin al activitatii antreprenoriale, indeosebi in randurile tinerilor! (Fairlie,
2013)

- O educatie antreprenoriala bazata preponderent pe metode pedagogice traditionale,
centrate pe aspecte teoretice, tinde sa fie ineficienta,; deoarece astfel de abordari inguste
tind sa aiba eficacitate scazutd, practicile educationale au inceput sa se concentreze mai
mult pe metode experimentale (Kyrd, 2005; Kolb si Kolb, 2008; Dobson, Jacobs si
Dobson, 2017)

- Cea mai buna metoda de a invdta Antreprenoriatul este prin practica (Cope, 2005;
Lackéus, 2015)

Tn Romania, Drigusin, Sirbu si Grosu (2018) evidentiazi o serie de probleme si aspecte
specifice mediului academic, dar si celui de afaceri, astfel:

a) Tn mediul ACADEMIC:

Studentii isi doresc sa:

e sa se bucure de diversitate si flexibilitate in timpul studiilor;

e sd-si foloseasca creativitatea in moduri variate si cu semnificatii practice;

e sa se conecteze la economia reala si sa-si aplice cunostintele de baza intr-un context,
pe cat posibil real.

Cadrele didactice universitare:

e au cunostinte avansate in domeniul antreprenoriatului;

e resimt provocarea din timpul orelor din partea unei generatii de studenti cu asteptari
mai mari, nu numai in ceea ce priveste continutul cursului, ci si metodele folosite
pentru a transmite cunostintele si dinamica relatiilor generate in timpul activitdtilor
de predare/ invatare;

e au autoritatea si responsabilitatea de a gestiona eficient procesele de invatare legate
de antreprenoriat.

b) Tn mediul de BUSINESS, majoritatea intreprinzitorilor:

e fsi incep si isi desfdgoara activitatea pe baze preponderent empirice, ceea ce explica
in mare parte rata ridicata a esecurilor;

e nu au, de cele mai multe ori, un plan de afaceri, ceea ce le-ar imbunatati sansele de
supravietuire, invocand lipsa de timp sau lipsa instruirii adecvate sau pur si simplu
contestand utilitatea unui astfel de document; chiar si atunci cand este scris, planul
este adesea prea vag, incomplet sau bazat pe ipoteze nerealiste;




e nu au o imagine clard a modelului lor de afaceri, rezultdnd o capacitate scazutd de a
intelege corelatiile/ interdependentele dintre componentele afacerii necesare
succesului;

e au adesea cunostinte de baza in economie si/ sau un grad de alfabetizare digitala
inadecvate; multi nu dispun de informatiile si abilitatile necesare pentru a identifica
corect segmentele vizate, caracteristicile concurentei, tendintele pietei, instrumentele
adecvate, pentru a face publicitate etc.

intreprinzitorii, in special cei neexperimentati si intreprinderile lor micro/mici au o
nevoie considerabila de consiliere/sugestii creative viabile, pentru a-si conduce si dezvolta
cu succes afacerea!

Este imperativa o mai bund interactiune intre:
e mediul academic — reprezentat de profesori si studenti — si
e mediul de afaceri — reprezentat de intreprinzatori!

Astfel, s-ar putea raspunde mai bine asteptarilor ambelor parti, intr-un mediu n care este
recunoscutd ,,prapastia” dintre teorie si ...practica!

Intr-un astfel de context a luat nastere ideea proiectului FRESHconsult, ce
reprezinta o forma de colaborare de tip castig-castig!
Proiectul conecteaza doua categorii principale — mediul academic si
Intreprinzatorii, ca principali reprezentanti ai mediului de afaceri romanesc —
avand potentialul de a genera sinergii pozitive semnificative!



2. DESCRIEREA PROIECTULUI FRESHconsult

Proiectul FRESHconsult

a fost initiat in cadrul Facultatii de Business si Turism, din cadrul
Academiei de Studii Economice din Bucuresti, n anul universitar 2017-2018, cu
scopul de conecta, la un nivel superior, mediul academic cu cel de afaceri din
Romania.

Activitatile din cadrul Proiectului FRESHconsult au potentialul de a pune Tn
valoare resursele de cunoastere si creativitate ale comunitatii academice —
profesori si studenti, oferind consultanta generica gratuitd mediului de afaceri
din Romania, in special IMM-urilor din clasele micro si mica!

Denumirea a fost aleasa pentru a sugera centrarea proiectului pe latura
creativa/,,fresh”: ,,FRESHconsult” 111

La Tnceputul anului 2018 a fost dezvoltat si logo-ul proiectului, ca principal element de
identitate vizuald a acestuia, de catre studenta Facultdtii de Business si Turism, Damian
Florentina:

Foto credit: Damian Florentina

Proiectul are la baza Modelul Interactiunii Augmentate dintre Mediul Academic si
cel de Business (The Model of Augmented Interaction Academia - Business Environment (MAI
A-BE)) (Dragusin, Sirbu si Grosu, 2018) si urmareste atingerea urmatoarelor doué obiective
majore:

o Dezvoltarea spiritului antreprenorial al studentilor in timpul activitatilor de
predare/invatare la discipline universitare avand componente de antreprenoriat;

o Consolidarea relatiilor dintre mediul academic si cel de afaceri romanesc, oferind
consultanta generica gratuitd pentru Intreprinzatori.




Modelul MAI-A-BE are potentialul de a combina asteptarile si competentele
complementare ale fiecarei categorii si de a crea avantaje/beneficii reciproce directe si
indirecte pentru toate partile interesate (Dragusin, Sirbu si Grosu, 2018):

A) Pentru mediul academic:
Al) Studenti;
A2) Profesori universitari;
A3) Universitati/ facultati.
B) Pentru mediul de business, respectiv intreprinzatori, ca principali reprezentanti.

A) Beneficii (+) pentru mediul ACADEMIC:

Al) Studentii (+):

pot dezvolta o mai bund intelegere a proceselor antreprenoriale, fiind
implicati in proiecte direct legate de economia reala;

au posibilitatea de a aplica teoriile predate in practica, iar motivatia si
perseverenta lor pot atinge niveluri mai Tnalte in incercarea de a identifica
solutii creative clasice si/sau noi, pentru problemele cu care se confrunta
intreprinzatorii;

au sanse mai mari la o mai buna cunoastere de sine, de a-si perfectiona
abilitati importante precum comunicarea eficientd, gandirea creativa,
planificarea, capacitatea de a-i mobiliza pe altii, de a lucra in echipe etc.
isi pot consolida cunostintele financiare, economice si pot afla, mai multe
despre riscurile asociate unei afaceri si cum sa faca fata incertitudinii,
instabilitatii etc.;

pot contribui la progresul multor intreprinderi micro/mici, deoarece ideile
lor creative pot fi apreciate si chiar implementate.

AZ2) Profesorii universitari (+) care coordoneaza studentii, pot:

diversifica semnificativ activitatile lor de predare/invatare si pot face o
mai bund corelare a teoriei cu practica prin aplicarea principiului invatarii
prin practicd/invatarii experientiale;

creste sansele de a dezvolta competentele antreprenoriale ale studentilor;
concepe numeroase teme de cercetare din astfel de proiecte de tip
colaborativ, dezvoltate in cadrul MAI-A-BE si pot realiza proiecte de
cercetare vizand o mai bund intelegere a Intreprinzatorilor, a nevoilor
acestora, a profilului lor etc.; asemenea studii pot sd genereze noi
informatii si cunostinte despre lumea complexd si dinamicd a
antreprenoriatului/mediului de business.

A3) Universitatile/facultatile (+) care deruleaza proiecte de tip MAI-A-BE:

construiesc o ,,punte” suplimentara catre mediul de afaceri, consolidand
legaturile cu acesta, practic fara costuri suplimentare;

pot inregistra si promova numdrul de ore gratuite de consultantd
generica oferite de studentii sdi (coordonati de cadre didactice) pentru
mediul de afacerti;

se pot bucura de o imagine publica imbunatdtita, marind astfel
probabilitatea de a atrage un numar mai mare de candidati, de a creste
numarul de stagii de practicad pentru studenti, de a-si spori productia de
materiale stiintifice, de a construi o baza de date specializata etc.
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B) Beneficii (+) pentru mediul de BUSINESS:
intreprinzitorii:
e pot beneficia de ocazia rard de a obtine un sprijin real si gratuit, avand
totodata libertatea totald de a pune in aplicare sau nu propunerile
studentilor/ ideile ,,creative”;

e se pot bucura, de noile informatii / cunostinte, cercetate / furnizate de
studenti, economisind astfel timp pretios.

Pe termen lung, vor putea fi inregistrate chiar imbunatitiri in mediul de afaceri!!!

Tn Roménia, majoritatea intreprinzitorilor nu au cunostintele si/ sau resursele financiare
pentru a plati pentru activitatile de consultanta profesionala (Nicolescu et al., 2017). Deci, exista
o nevoie latenta de consiliere / recomandari, inclusiv pe probleme aparent simple, cum ar fi:

tendintele pietei; analiza concurentei, strategii de marketing; segmente vizate (structura,
dimensiunea, etc.).

In acest context, schimbarea rolului studentilor de la simpli receptori de cunostinte la
generatori de noi informatii / idei si cuplarea potentialului lor creativ cu nevoile micilor
proprietari poate fi un demers reciproc avantajos!

Premisa este aceea ca,
expunerea studentilor la experiente reale de viata le poate stimula
comportamentul creativ, le poate imbunatati cunostintele si le poate stirni
interesul fatd de activitati capabile sa-i formeze si sa-i transforme din ,,simpli
spectatori”, n ,,actori inovatori”, pe ,,scena” economicd ''!



3. MANAGEMENTUL PROIECTULUI FRESHconsult

I) Etapa de initiere a proiectului

Au fost stabilite 2 obiective:

a) Implicarea in proiectul pilot a cel putin 40% din studenti (anul Il de studii/ semestrul
1), avand ,,Antreprenoriatul” drept curs obligatoriu;

b) Furnizarea de consultanta generica gratuiti, pentru cel putin 30 de intreprinzatori
romani.

Pentru a atinge obiectivele, au fost luate cateva decizii suplimentare:

» Sa fie vizati exclusiv intreprinzatori ai IMM-urilor micro si mici, cu activitate mai putin
complexa si, In general, cu resurse financiare foarte modeste.

* Promovarea intensa a proiectului FRESHconsult printre studenti.

» Derularea proiectului pe tot parcursul semestrului (14 saptamani).

I1) Etapa de planificare a proiectului FRESHconsult

» Determinarea ,,rezervorului” de studenti: echivalentul a minim 40% din numarul total
de studenti, din anul II.

« Stabilirea principalelor coordonate ale colaboririi cu intreprinzitorii.

* Organizarea studentilor: impartire in echipe (de 4-5 membri), fiecare avand sarcina de
a identifica (din propria retea de contacte) si lucra cu un intreprinzator, dintr-o firma
micro sau mica.

» Planul de comunicare, pentru crearea si mentinerea unui nivel adecvat de motivare intre
partile implicate - studenti si intreprinzatori:

— o prezentare generald a scopului, obiectivelor si fazelor proiectului (fiecare cu
livrabilele asociate);

— criteriille pe care fiecare echipa trebuie sa le utilizeze pentru a identifica un
intreprinzator eligibil;

— programul activitatilor echipei si termenele limitd pentru livrabilele preliminare;

— continutul raportului final al echipei si termenul limita la care trebuie predat.

Principalele riscuri identificate:

— absenta unei surse stabile/constante de intreprinzatori care doresc sda beneficieze de
consultantd genericd gratuitd, tindnd cont de caracterul de pionierat al proiectului si
realitatea ca a fost necunoscut/netestat;

— reticenta studentilor de a lucra in cadrul proiectului; ca urmare, au avut posibilitatea de a
alege intre abordarea traditionala - lucrul la propria idee de afaceri a echipei, sau sub
,umbrela” FRESHconsult.



I11) Etapa de executie

* prezentarea proiectului studentilor, subliniind natura sa unicd in mediul academic din
Romania si beneficiile pe care le poate aduce pentru toti cei implicati, pe termen scurt,
mediu si lung; studentii trebuie ajutati sa internalizeze scopul si obiectivele proiectului si
sa devind constienti de responsabilitatile lor, impreuna cu influenta lor majora asupra
succesului proiectului.

» trebuie subliniat faptul ca este esential ca studentii care participd la acest proiect sa fie
seriosi, corecti si rigurosi in toate actiunile, inclusiv in autoevaluarea timpului alocat
pentru consultanta generica (in orele de seminar si in afara orelor de seminar).

» constituirea echipelor care au acceptat sa lucreze pentru proiect. Fiecare echipa trebuie sa
colaboreze cu un intreprinzator-beneficiar, doritor sa participe, caruia i se trimite spre
semnare ,,Scrisoarea oficiala” (Anexa 1);

+ atentionarea cu privire la si asigurarea confidentialititii informatiilor prin semnarea
angajamentului de membrii fiecarei echipe (Anexa 2);

* comunicarea cerintelor/ asteptarilor din partea echipei de studenti si a metodelor/
tehnicilor/ instrumentelor stiintifice cu care sa opereze (Model CANVAS; Analiza
SWOT; Analiza concurentei etc.);

* cadrul didactic coordonator la disciplind supervizeaza activitatea fiecdrei echipe si
acorda studentilor Indrumare profesionista;

» primirea livrabilelor de la fiecare echipa de studenti sub forma unui raport final de
consultanta, potrivit graficului stabilit de cadrul didactic coordonator, cu semnaturile
acestora si cea a intreprinzatorului-beneficiar (Confirmare de primire livrabile — Anexa
3):

» 1. Fisa intreprinzatorului/firmei beneficiare (Fisa 1) impreuna cu o scurta
prezentare a ,,povestii” intreprinzatorului (maxim o pagina), in baza intrebarilor din
GHIDUL de interviu;

» 2. Detalierea celor 9 ,,blocuri” ale Modelului CANVAS;

» 3. Analiza SWOT;

» 4. Continutul Programului/ planului sugerat/ asteptat de intreprinzator;

»5. Tabel (minim 4 componente) cu propuneri/ solutii/ sugestii/
recomandari, reprezentand plusvaloarea oferita de echipd, intreprinzatorului beneficiar
(Fisa 2), pe teme vizand: segmentele tintd, piata, concurenta, publicitatea si promovarea off
si online, structura organizatoricd, resursa umana, Studiile de marketing, gestionarea
fluxurilor de numerar, extinderea pe o noua piata etc.;

» 6. Tabel contindnd timpul alocat proiectului FRESHconsult/ pe saptamana /
membru/ echipa (Fisele 3 si 4);

» 7. Evaluarea individuala a efortului/ implicarii fiecaruia dintre ceilalti
membrii ai echipei (scala de evaluare 1-10) (Fisa 5);

» 8. Fisa de sinteza a activitatii (Fisa 6)

»9. Colectarea feedback-ului scris din partea intreprinzatorului-beneficiar
(beneficii/ satisfactii/ efecte (Fisa 7 ));

» 10. Fotografii (cu studentii din echipa si intreprinzatorul-beneficiar) care sa
documenteze experienta sub ,,umbrela” proiectului FRESHconsult.

10



IV) Etapa de monitorizare si control

» raportari periodice privind problemele aparute, riscuri, progresele facute in derularea
proiectuluti;

» verificari permanente ale echipelor in timpul si chiar in afara seminariilor;

* predarea/ primirea versiunilor scrisa si electronica a proiectului fiecdrei echipe, la final
de semestru.

V) Etapa de inchidere a proiectului

 analiza fiecarui Raport final/firma din punct de vedere al calitatii continutului si formei si
validarea/ nevalidarea materialului pe fiecare echipd de studenti in parte;

» verificarea si validarea numarului de ore de consultantd genericd raportate de fiecare
echipa si student in parte;

» Tnsumarea si raportarea numarului total de ore de consultantd generica gratuita oferita de
student;

+ transmiterea Raportului final de consultanta catre intreprinzatorul-beneficiar;

+ colectarea feedback-ului din partea studentilor implicati in proiect;

 identificarea punctele tari/ slabe in derularea fiecarei etape a proiectului.
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4. RECOMANDARI PENTRU STUDENTI

Membri echipei de studenti trebuie:

e sd semneze Angajamentul de confidentialitate

e sd raporteze progresele inregistrate regulat (saptimanal/ la seminar) cadrului didactic
coordonator, semnaland eventualele probleme aparute in desfasurarea proiectului;

e sa se intalneasca cu Intreprinzatorul-beneficiar (de minim 3 ori fata-in-fata si prin telefon
de minim 3 ori pe parcursul proiectului) pentru a identifica zonele cu probleme de
rezolvat ale afacerii, dezvoltand sau selectand astfel diverse modalitati de actiune si sa
faca recomandari adecvate pentru implementarea unor schimbari in firma; studentii, sub
coordonarea cadrului didactic, se vor centra pe acele probleme pe care cred ca le pot
rezolva;

e sia colaboreze 1indeaproape cu intreprinzdtorul-beneficiar si cu cadrul didactic
coordonator, sa comunice solutiile identificate, sa le discute cu cadrul didactic si cu
intreprinzatorul-beneficiar, sa accepte sugestiile acestora;

e sa tina o evidentd a ntalnirilor cu intreprinzatorul-beneficiar si a orelor de consultanta
generica oferite (pot fi definite ca timp petrecut Tnh contact direct cu intreprinzatorul
si/sau cadrul didactic, plus acele ore petrecute pentru pregatirea raportului). Orele de
pregatire pot include timp petrecut pentru a cerceta detaliile problemei identificate,
discutadnd respectiva problema cu alti experti in business, deplasari la sediul firmei-
beneficiare, cat si pentru pregatirea raportului.

,Z0ne” potentiale de consultanta ce pot fi recomandate studentilor: surse de finantare
alternative la inceput de afacere, marketing, vanzari, publicitate, analiza costurilor, probleme de
personal, managementul resurselor umane, eficacitatea sistemelor informationale, extinderea pe
alte piete, etc.

ATENTIE!
Intreprinzatorul-beneficiar poate accepta, respinge sau modifica recomandarile/
sugestiile/ propunerile/ solutiile furnizate de echipa de studenti.

REGULI DE CONDUITA a studentilor:

o Fiti onesti! NU promiteti mai mult decat puteti oferi!

o Ajungeti la timp la intalniri! Punctualitatea este o forma minimd de consideratie fata de
intreprinzator si spune multe despre seriozitatea dumneavoastra!

e Comunicati eficace (respectdnd regulile si principiile invatate la disciplina
,comunicare”)!

o Solicitati ajutorul cadrului didactic coordonator cand ajungeti In impas!

e Manifestati respect §i consideratie fata de timpul, experienta §i opiniile
intreprinzatorului-beneficiar!

e Respectati confidentialitatea informatiilor la care aveti acces!
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5. CERINTE SI MATERIALE AJUTATOARE PENTRU STUDENTI

Fiecare echipd de studenti va livra un Raport final de consultanta.

Raportul final de consultanta se preda in format electronic si fizic, la data comunicata de
cadrul didactic. In momentul predarii raportului scris (format fizic), liderul echipei va semna
pentru inregistrarea acestei activitati |

Raportul final de consultanta ce va fi predat cadrului didactic va fi compus din:

» Pagina de garda (coperta) — se vor mentiona numele universitatii si al facultatii, titlul
raportului de consultantd, numele echipei de studenti si al cadrului didactic coordonator,
locul si anul, conform modelului din Anexa 4.

» Scrisoare de angajament (Anexa 1) — se realizeaza in dublu exemplar de catre echipa de
studenti. Scrisoarea este semnata de cadrul didactic si de intreprinzatorul-beneficiar. Un
exemplar se oferda Intreprinzdtorului si un exemplar se include In raportul final de
consultanta.

> Angajament de confidentialitate (Anexa 2) — se completeaza de catre studenti si se
semneaza de toti membrii echipei de studenti

» Confirmare de primire livrabile (Anexa 3) — se completeaza de catre studenti si se
semneaza de intreprinzatorul-beneficiar

» Cuprinsul raportului de consultanta — se vor specifica paginile la care se regaseste
fiecare componenta a raportului:

1. Fisa intreprinzitorului/ firmei beneficiare (Fisa 1)

2. O scurta prezentare a ,povestii” intreprinzatorului vizat (maxim o pagina),
realizatd Tn baza intrebarilor din GHIDUL de interviu (cu aspecte privind: motivatia
demararii afacerii / bariere surmontate, performante economice (cifra de afaceri/ cota de
piata etc. in masura Tn care asemenea date sunt disponibile) etc. Ghidul de interviu se
regaseste in cadrul Anexei 5. Ghidul are rol orientativ. Tn timpul interviului, in functie de
modul de derulare al acestuia, puteti adresa si alte intrebarile sau pot exista intrebari din ghid
pe care sd nu le adresati.

3. Detalierea celor 9 ,,blocuri” ale Modelului CANVAS:
- propozitia de valoare (de rafinat varianta propusa de echipa, revazand teoria/
caracteristici cantitative si/sau calitative si exemple online (pe profilul de activitate al firmei
vizate);

- consumatorii/ clientii ,tinta” (criterii de segmentare folosite (gen/ varsta/
venit/ nivel de educatie etc.)/ caracteristici comportamentale etc. + tendinte ale pietei +
concurenta (analiza tabelului de evaluare a principalilor competitori directi);

- relatiile cu consumatorii (caracterizarea succinta a tipului/ tipurilor de relatii);
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- canale de distributie folosite de firma de referintd (tip, dimensiuni, costuri
asociate etc.), din perspectiva cunostintelor acumulate la discipline conexe (,,Marketing”,
,,Economia comertului intern si international” etc.) + eventuale propuneri ale echipei;

- resurse ,,cheie” (vor fi mentionate succint pe categorii: umane (numar de
angajati/ structura socio-profesionald, nivel de educatie etc.); materiale (cladiri/ terenuri/
echipamente etc.); financiare si informationale (daca exista date disponibile);

- activitati ,,cheie” (enumerarea principalelor activitdti din cadrul firmei, ce
servesc credrii, livrarii i captarii valorii propuse de firmad);

- parteneri ,,cheie” (furnizori/ parteneri care sprijina efortul firmei de realizare a
obiectului sdu de activitate (dupa caz);

- sursele de venit (precizarea modalitatilor de monetizare/ cum sunt obtinuti
,banii” (nu, neaparat si marimea sumelor obtinute!);

- costuri (identificarea principalelor categorii de costuri (fixe/ variabile etc.) (nu
neapdrat si marimea acestora).
Anexa 6 va oferd un ghid pentru elaborarea Modelului CANVAS.

4. Analiza SWOT (cele 4 cadrane cu cate 3-4 puncte pentru: (evidentierea punctelor
forte (S)/ a celor slabe (W)/ a oportunitatilor (O)/ respectiv a amenintarilor (T), conform
modelului din Anexa 7;

5. Continutul Programului/ planului sugerat/ asteptat de intreprinzator (exp.:
program de promovare off/online etc.) conform modelului din Anexa 8.

6. Tabel (minim 4 elemente) cu propuneri/ solutii/ sugestii/ recomandari, ce
reprezinta plusvaloarea oferita de echipa, intreprinzatorului-beneficiar (pe teme vizand:
segmentele tinta, piata, concurenta, publicitatea si promovarea off si online, structura
organizatoricd, resursa umana etc.) - Fisa 2;

7. Tabel contindand timpul petrecut cu activitaiti FRESHconsult/ pe saptamana /
membru/ echipa (calculat de lider, prin Tnsumarea timpilor individuali), potrivit modelului
din Fisele 3 si 4;

8. Evaluarea individuala (pe o scala de la 1-10) a efortului/ implicarii fiecaruia dintre
ceilalti membrii ai echipei (Fisa 5);

9. Fisa de sinteza a activitatii (Fisa 6)

10. Colectarea feedback-ului scris din partea intreprinzatorului-beneficiar (beneficii/
satisfactii/ efecte (Fisa 7);

11. Fotografii (cu studentii din echipa si intreprinzatorul-beneficiar) care sa
documenteze experienta sub ,,umbrela” proiectului FRESHconsult.

Un raport final de consultantid se oferd intreprinzétorului-beneficiar. Acesta va
contine doar o parte din componentele enumerate mai sus.
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Raportul final de consultanta ce va fi predat intreprinzatorului-beneficiar va fi
compus din:

» Pagina de garda (coperta) — Anexa 4
» Angajament de confidentialitate (Anexa 2)
» Cuprinsul raportului de consultanta — se vor specifica paginile la care se regaseste
fiecare componenta a raportului:

1. Fisa intreprinzatorului/ firmei beneficiare (Fisa 1);

2. O scurta prezentare a ,,povestii” intreprinzitorului ;

3. Detalierea celor 9 ,,blocuri” ale Modelului CANVAS;

4. Analiza SWOT;

5. Continutul Programului/ planului sugerat/ asteptat de intreprinzator;

6. Tabel (minim 4 elemente) cu propuneri/ solutii/ sugestii/ recomandari, ce
reprezinta plusvaloarea oferita de echipa - Fisa 2;

7. Fotografii (cu studentii din echipa si intreprinzatorul-beneficiar) care sa documenteze
experienta sub ,,umbrela” proiectului FRESHconsult.

! Pentru o verificare atentda a documentelor incluse in cadrul raportului oferit cadrului
didactic, dar si intreprinzdtorului, Anexa 9 este reprezentata de ,,Tabele de control” !

RECOMANDARI DE FORMAT

» Setari pagind: pagind A4, spatiere: stanga 1’ (sau 2.5 cm), dreapta, sus si jos 0.8’ (sau 2
cm)

» Pentru pagina de garda (coperta), urmati formatarea din model, Anexa 4.

 Fiecare capitol se scrie pe pagina separata. Titlurile de capitol se scriu cu TNR 14 bold
centrat. Se lasa 2 spatii libere dupa fiecare titlu de capitol.

« Tntreg corpul documentului se scrie cu TNR 12, aliniere stanga-dreapta (align justify), cu
alineat (Tab), spatiere interlinie la un rand.

II'NU uitati ca:

- materialul are echipa ca EMITENT/ INITIATOR al mesajului (prin lucrarea propriu-
zisa) si intreprinzatorul ca DESTINATAR; prin urmare atentie la forma de exprimare folosita in
lucrare (de preferat stilul impersonal);

- NU trebuie sa ,reinventati roata” !l .... Folositi resursele generoase pe care le gasiti
online simplu: tastand cuvinte cheie ,,smart” 1!;

- trebuie sa evidentiati, pe cat posibil contributia/ plusvaloarea adusa de echipa (ce/
despre ce v-ati documentat/ analizat/ observat/ cercetat/ propus etc., idei noi, creative/ de
Tmbunatatire/ perfectionare etc.);

- doar acele proiecte care raspund unui minim de exigente vor fi incluse in Programul
FRESHconsult!

Va dorim spor si inspiratie!
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FISA 1

FISA INTREPRINZATORULUI/FIRMEI BENEFICIARE

de consultantd generica gratuita, in cadrul proiectului FRESHconsult

Varsta: 15-25 ani 0; 26-35 ani 0; 36-49 ani o; 50-65 ani 0; >66 ani O.
Gen: masculin O; feminin o;
Educatie: medie 0O; superioara o;,

Experientd anterioara de business: DA o; NUGD.

DENUMIRE FIRMA BenefiCiar SC.......cciuiirmirririissisnniessssssssssssesse s sssssessssssssssssssssessssssessesens SRL
F NG (T T OO OO USSR
WWEBDSIEE. ...ttt ettt e Telefon ..o
Numar de angajati (dupa caz) ................

Domeniul de activitate ........cccovveeveveeeeeeeee e,
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Tabel (minim 4 elemente) cu propuneri, reprezentind plusvaloarea oferita de echipa,

FISA 2

intreprinzatorului-beneficiar

PROPUNERE:

NI

ICI

| W N =

Legenda: NI=Neimplementata, ICI = in curs de implementare; I = implementata
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FISA 3

FISA MEMBRULUI ECHIPEI

Nume si prenume student(a)

Nr. Activitate desfasurata Data Ore/minute
alocate activitatii
Exemplu:
lonescu Andrei
Nr. Activitate desfiasurata Data Ore/minute
alocate activitatii
1| Intalnire preliminara cu intreprinzatorul pentru: 12 oct.2017 | 27 min.
- culegere de informatii generale (date de contact
despre intreprinzator si firma sa);
- identificarea ariilor in care intreprinzatorul ar putea
beneficia de consultanta
2| - culegerea de date/ informatii despre piata firmei | 14 oct.2017 | 45 min.
(dimensiune, tendinta etc.) (off si online)
3| - documentare cu privire la segmentele tintd | 16 oct.2017 | 1h13min.
(dimensiuni/ structura/ caracteristici (off si online)
S O
5 etc.
TOTAL:
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FISA 4

FISA SINTETICA/ECHIPA

Se completeaza de liderul echipei !

Nr. | Nume membru al echipei TOTAL ore.minute alocate de echipa/ saptamana:
Exemplu

Nr. | Nume membru al echipei TOTAL ore.minute alocate de echipi/ siptimana:
9-15 | 16-22 | 23-29 |300ct.- | ... TOTAL
Oct. | Oct. Oct. 5 Noe.

1. | lonescu Andrei 2h45' | 3h20' 4h10’ 15h50'

5. | Popescu Maria | .. |...

TOTAL GENERAL 64h25'
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FISA 5

FORMULAR DE EVALUARE RECIPROCA

Formularul de evaluarea reciproca (pe o scala 1-10) a efortului/ implicarii fiecaruia dintre ceilalti
membrii ai echipei:

Nume Nume Nume Nume Nume
student 1 student 2 student 3 student 4 student 5

Nume - Nota acordata | Nota acordata | Nota acordatd | Nota acordatd

student 1 de studentul 1 | de studentul 1 | de studentul 1 | de studentul 1

studentului 2 studentului 3 | studentului 4 | studentului 5

Nume Nota acordata | - Nota acordata | Nota acordatd | Nota acordata

student 2 de studentul 2 de studentul 2 | de studentul 2 | de studentul 2
studentului 1 studentului 3 | studentului 4 | studentului 5

Nume -

student 3

Nume -

student 4

Nume -

student 5

Exemplu

lonescu Popescu Dolgu Dima Corina | Popa Simina
Andrei Maria Marius

lonescu - 9 8 10 9

Andrei

Popescu 9 - 7 10 10

Maria

Dolgu Marius -

Dima Corina -

Popa Simina




FISA 6
FISA DE SINTEZA A ACTIVITATII iN CADRUL PROIECTULUI FRESHconsult

Se completeaza de liderul echipei !

Numele intreprinzatorului (<50 ani; >50 ani; M/F)

Denumirea firmei S.C. SRL

Domeniul de activitate al firmei

Oras Judet

Nr. de angajati: 0-9; 10-49.

Aria in care s-a oferit consultanta genericd gratuitd intreprinzatorului-beneficiar (bifati una/ mai
multe, dupa caz):

o Initierea afacerii/ Achizitii

e Surse de finantare

¢ Marketing

e Vanzari

e Contabilitate

e Analiza Financiara/ Cost Control
e Controlul Inventarului

e Personal

e Sisteme informatice

NUMELE MEMBRILOR ECHIPEI DE STUDENTI/ anul I/ gr. ..ol v (se
scriu numele tuturor membrilor)
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FISA 7

Feedback-ul (scris) al intreprinzatorului-beneficiar

Beneficii/ avantaje percepute de intreprinzator:
(raspunsuri ce pot fi incluse de intreprinzatorul-beneficiar in feedback-ul sau scris)

Aprecieri generale cu privire la utilitatea colaborarii cu echipa de studenti (Foarte util/ Util
etc.)

Perceptia cu privire la calitatea/ utilitatea propunerilor/ sugestiilor/ recomandarilor facute de
studenti

Care a fost cel mai folositor rezultat al eforturilor echipei pentru afacerea dumneavoastra?

Intentii de implementare a propunerilor/ sugestiilor/ recomandarilor facute de studenti.

Ce sugestii aveti pentru a imbunatatii eficacitatea Proiectului FRESHconsult?

Alte pareri/propuneri/sugestii pentru derularea in viitor a Proiectului FRESHconsult.
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ANEXE



Anexa 1

SE VA IMPRIMA DE CATRE CADRUL DIDACTIC COORDONATOR PE HARTIE OFICIALA, CU ANTETUL
UNIVERSITATII/FACULTATII

SCRISOARE DE ANGAJAMENT

Stimate d-le/d-na...........ccccooveiiiiiicrceeceeeens , intreprinzitor la firma SC ..................c.coceeiiveee, SRL

incep prin a va multumi cd ati acceptat invitatia noastra (a mea si a studentilor cu care colaborez
n acest an), de a deveni parte din Proiectul FRESHconsult! Este un demers inceput in 2017, prin care
ne propunem sa oferim consultantd genericd gratuita IMM-urilor romanesti (micro si mici), pentru
demararea, dezvoltarea/gestionarea afacerilor lor (elaborarea planului de afaceri, analize de piatd
off&online, cercetari de marketing, programe de promovare etc.).

Consultanta generica gratuita va fi oferita dumneavoastra in intervalul octombrie 2018 - ianuarie
2019 de 0 echipa de studenti entuziasti, formata din

sub coordonarea mea. Astfel, studentii isi vor putea valorifica potentialul creator, furnizandu-va
idei/abordari noi/proaspete (,,fresh”), speram utile dumneavoastra in viitor. Proiectul isi propune simultan
sd ofere studentilor si oportunitatea de a aplica in practicd cunostintele acumulate, de a lucra pe cazuri
reale, amplificAndu-le motivatia si implicit implicarea.

Cu speranta cd vom avea o colaborare fructuoasa, reciproc avantajoasa va doresc inspiratie si
mult succes in atingerea obiectivelor pe care vi le-ati propus!

Cu deosebita consideratie,
Semndtura cadru didactic

Prof./ Conf./ Lect. univ. dr.......... (numele cadrului didactic).....

Cadru didactic universitar, titular la disciplina Antreprenoriat

Departamentul Business, Stiintele Consumatorului si Managementul Calittii
Facultatea de Business si Turism

Academia de Studii Economice din Bucuresti (www.ase.ro)

E-mail: ...........

Octombrie 2018

Va rugam sa va exprimati acordul in legaturd cu promovarea numelui companiei dumneavoastra ca
beneficiar in cadrul proiectului FRESHconsult pe site-ul Clubului de Antreprenoriat al Facultétii de Business si
Turism.

0 DA
0 NU
Semnatura intreprinzatorului-beneficiar




Anexa 2

SE VA IMPRIMA DE CATRE CADRUL DIDACTIC COORDONATOR PE HARTIE OFICIALA, CU ANTETUL
UNIVERSITATII/FACULTATII

ANGAJAMENT DE CONFIDENTIALITATE

Pe toatd durata derularii proiectului FRESHconsult si dupa incheierea acestuia, echipa de
studenti (Academia de Studii Economice din Bucuresti, Facultatea de Business si Turism, anul Il/ seria
..... /gr.......) formata din:

se obliga sa foloseasca doar in scopuri educationale si si NU transmita public (in afara cadrului
educational), date sau informatii confidentiale, de care a luat cunostintd pe cale directd sau incidentala
in timpul colabordrii cu intreprinzatorul-beneficiar si a caror divulgare poate conduce la prejudicierea
firmei.

(de exemplu: informatii privitoare la: situatia financiara a unitatii beneficiare, la proiectele de afaceri ale
acesteia, la clientii actuali si potentiali, la procedeele de fabricatie folosite, la proiectele de marketing si
promovare a produselor etc.).

Semnatura (tuturor membrilor echipei de studenti)

Data
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Anexa 3

SE VA IMPRIMA DE CATRE CADRUL DIDACTIC COORDONATOR PE HARTIE OFICIALA, CU ANTETUL
UNIVERSITATI/FACULTATII

CONFIRMARE DE PRIMIRE LIVRABILE

DIANG. ..t e , intreprinzator la firma
S e ———— SRL, beneficiar Tn cadrul proiectului
FRESHconsult, confirm primirea livrabilelor din partea echipei de studenti cu care am colaborat.

Semnatura Tntreprinzator-beneficiar

Data
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Anexa 4

ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCURESTI
FACULTATEA DE BUSINESS SI TURISM

Foto credit: Damian Florentina

RAPORT FINAL DE CONSULTANTA GENERICA GRATUITA OFERITA
INTREPRINDERII .......... (se va mentiona numele intreprinderii)

Cadru didactic coordonator:
Titlul cadrului didactic Prenumele Numele acestuia
Ex: Prof. univ. dr. Alin Popescu

Studenti:

Nume prenume student 1
Nume prenume student 2
Nume prenume student 3
Nume prenume student 4
Nume prenume student 5
Grupa ...., seria ...., anul 1

Bucuresti
an
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Anexa 5

GHID DE INTERVIU

o Spuneti-ne cate ceva despre dvs. Tnainte de a Tncepe afacerea? Ati cunoscut vreun
intreprinzator in copildrie? Daca DA, cum apreciati ca v-a influentat? Ati remarcat la cei din
jurul dvs. (parinti, rude prieteni) atitudini antreprenoriale? Prin ce se manifestau? Ati avut
modele?

o Cand si in ce imprejurari ati devenit interesat de antreprenoriat? Care au fost principalele
motivatii (pozitive/ negative) care v-au determinat sa deveniti intreprinzéator?

o Care este nivelul dvs. de educatie? Considerati ca v-a folosit? Ati fost implicat/d in vreo
afacere in tinerete? Ati avut experienta in vanzari/ marketing inainte de a incepe actuala afacere?
V-a ajutat?

o Cum a aparut si cum ati identificat oportunitatea de afaceri? Care v-au fost obiectivele
initiale? Cum ati evaluat oportunitatea in termeni de elemente de succes? Cum ati cercetat piata/
competitia? Ce criterii ati avut in vedere?

o Aveti un plan de afaceri? Daca DA, puteti detalia? Cat timp v-a luat sa transformati ideea in
afacere? Cate ore ati lucrat in medie pe zi?

o De ce capital ati avut nevoie pentru a demara afacerea dvs.? A fost nevoie s apelati si la alte
resurse financiare decat cele personale? Dupa cat timp ati atins pragul de rentabilitate? Ati avut
vreodatd dificultati de lichiditate? Cum ati rezolvat problema?

o Care au fost/ sunt principalele obstacole/ bariere pe care a trebuit/ trebuie sa le depasiti in
gestionarea afacerii dvs.?

o 1In perceptia dvs. care sunt principalele 3 puncte forte/ slabe ale afacerii?

o Ati gasit sau aveti parteneri de afaceri? Ce sprijin extern ati primit? Ati avut un mentor/
consultant/ expert? Viata de familie a fost afectata de business-ul dvs.?

o Va propuneti extinderea afacerii dvs.? Daca ar fi sd o luati de la capdt ati face-0? Este
stresant sa fii Intreprinzator? Cum comparati acest statut cu cel de angajat intr-o firma? Cine ar
trebui sau cine nu ar trebui sa mearga pe acest drum? Ce sfat ati da unui tanar care doreste sa
devind intreprinzator?
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Anexa 6

MODELUL CANVAS - PASI DE URMAT

Modelul CANVAS reprezinta un instrument foarte util de concretizare a strategiei unei
firme, evidentiind conexiunile si interconditionarile intre cele 9 componente asociate uneli
afaceri (Osterwalder si Pigneur, 2010):

1. Propozitia de valoare
De rafinat varianta propusa de echipd, revazand teoria/ caracteristici cantitative si/sau
calitative si exemple online (pe profilul de activitate al firmei vizate).
Propozitia de valoare reflectd valoarea unica propusa de intreprindere consumatorilor,
din perspectiva:
a. cantitativa:

pretul, in schimbul caruia consumatorii pot accesa valoarea propusa;

reducerea de costuri din punctul de vedere al consumatorilor, dar si al companiei;
reducerea riscurilor — aspect de mare importantd pentru orice consumator,
intrucat fiecare cautd sd sporeasca confortul si sa minimizeze efortul si riscurile la
care se supune;

accesibilitatea, din punct de vedere al locului, timpului de utilizare si altor factori
care influenteaza pozitiv sau negativ accesul consumatorilor la valoarea propusa
de firma;

usurinta de utilizare etc.

b. calitativa:

caracterul de noutate;

performanya produselor sau serviciilor oferite;

posibilitatea de personalizare in raport de fiecare segment tinta, sau, daca este
posibil, personalizarea experientelor individuale ale fiecarui consumator in parte;
utilitate — in ce masurda produsul/serviciul oferit rezolva problema
consumatorilor;

designul produsului — forma optima de a livra valoare propusa.

2. Segmente tinta de consumatori
Presupune identificarea segmentelor tinta de consumatori!
Considerarea unor segmente separate este oportuna daca:

nevoile acestora reclama si justifica o oferta distincta;
nevoile lor pot fi satisfacute utilizand diferite canale de distributie;
sunt dispuse sa plateasca pretul stabilit.

Tipuri de ,, tinte”:

un segment mare de consumatori (foarte numeros/ Mass Market);

segment/e de nisa (relativ mici, fiecare cu caracteristici specifice/ Niche Market);

piata segmentata (grupe putin diferite de consumatori/ Segmented Market);

piata diversificata (multiple segmente de consumatori, fara legatura intre ele/
Diversified Market);

prin platforma multi-dimensionala (pentru coordonarea cererii unor grupe diferite
de consumatori, ale caror nevoi se interconditioneaza reciproc/ Multi-sided
Market):
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Se vor evidentia criteriile de segmentare folosite (gen/ varsta/ venit/ nivel de educatie
etc.)/ caracteristici comportamentale etc.

Totodata, se vor evidentia tendintele pietei, precum si analiza concurentei (analiza
tabelului de evaluare a principalilor competitori directi);

3. Relatiile cu clientii
Presupune identificarea tipurilor de relatii ce trebuie dezvoltate intre companie si
segmentele de clienti, precum: asistenta personala, autoservire etc.
Se recomanda caracterizarea succinta a tipului/ tipurilor de relatii.

4. Canale de distributie
Se recomanda sa se specifice care sunt canalele de distributie si caracteristicile acestora.
Intrebari ajutitoare: Care sunt canalele de distributie folosite in prezent?, Care sunt cele
mai potrivite pentru segmentele de consumatori vizate?, Care sunt cele mai eficiente din punct
de vedere al costurilor? etc.

5. Resurse cheie
Evidentiati acele resurse necesare credrii valorii propuse de Intreprindere pentru
segmentele de consumatori vizate. Resursele pot fi: umane, materiale, financiare, informationale
sau intelectuale (brevete, drepturi de autor, sisteme de date etc.). Pentru resursele umane
specificati numar angajati/ structura socio-profesionala, nivel de educatie etc. Pentru resursele
materiale specificati cladiri/ terenuri/ echipamente etc. Daca existd date disponibile, va puteti
referi si la resursele financiare, informationale sau intelectuale.

6. Activitatile cheie
Enumerati principalele activitati din cadrul firmei, ce servesc credrii, livrarii si captarii
valorii propuse de firma.
Intrebari ajutitoare: Care sunt cele mai importante activititi pe care valoarea propusi
prin afacere le reclama? Dar activitatile necesare producerii produsului/serviciului? Dar cele
vizand relatiile cu clientii? etc.

7. Parteneri cheie
Evidentiati, dupa caz, furnizori/ parteneri care sprijind efortul firmei de realizare a
obiectului sdu de activitate.
Intrebari ajutitoare: Care sunt partenerii cheie? (clienti; furnizori; distribuitori; ONG-uri;
institutii financiare, autoritati publice etc.); Ce resurse se obtin de la parteneri? etc.

8. Sursele de venit
Se refera la modul in care compania realizeazd venituri, pe fiecare segment de
consumatori din (dupa caz): vanzarea de bunuri, taxa perceputa pentru utilizarea unui serviciu,
publicitate etc.
Precizati modalitatile de monetizare/ cum sunt obtinuti ,,banii”” (nu, neaparat si marimea
sumelor obtinute!).

9. Costuri
Identificati principalele categorii de costuri (fixe/ variabile etc.) (nu neaparat si marimea
acestora).
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TABEL DE SINTEZA MODEL CANVAS

Parteneri cheie

Activitati cheie

Costuri

Resurse cheie

Propozitia de
valoare

Relatille cu
clientii

Canale de
distributie

Surse de venit

Segmente tinta
de consumatori
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Anexa 7

ANALIZA SWOT

MEDIUL INTERN

PUNCTE TARI PUNCTE SLABE

MEDIUL EXTERN

OPORTUNITATI AMENINTARI
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Anexa 8

SINTEZA PROGRAMULUI PROPUS

| TIPURI DE ARII/ OPORTUNITATI/PROBLEME DE REZOLVAT/ IMBUNATATIT

(Includeti zonele unde problemele au fost determinate. Omiteti alte zone)

1. Vanzari/ Marketing
A. Oportunitati/Probleme
Considerati: - Piata tinta
- Cercetarea pietei
- Diferentierea produselor/serviciilor
- Serviciul consumatorului
- Locatie
- Preturi
- Extinderea afacerii (pe noi piete/ prin francizare/ cumpararea unei alte
afaceri etc.)
- Promovare (off si online)
- Imaginea firmei
B. Discurii (in legatura cu informatiile, circumstantele sau motivele care au facut echipa
sa decida ca era o arie cu probleme).
C. Recomandari (Considerati cursuri de actiune alternate si sugerati actiuni care sa fie
luate Tn considerare Tn acest timp/ in viitor).

2. Finantare
A. Oportunitati/Probleme
Considerati: - Surse alternative de finantare (de exemplu: Crowdfunding)
- Situatii financiare comparabile
- Statutul cash-flow-ului
- Pragul de rentabilitate
B. Discurii
C. Recomandari

3. Productie/Operatiuni
A. Oportunitati/Probleme
Considerati: - Procesul productiei
- Structura organizatorica
- Controlul si folosirea de materii prime si a fortei de munca
- Sistemul de control al calitatii
- Furnizorii
B. Discutii
C. Recomandari

4. Resurse umane
A. Oportunitdti/Probleme
Considerati: - Structura organizatorica/ fisele de post
- Practici de recrutare, angajare, orientare, pregatire, timpul de lucru, concediere
temporara etc.
- Beneficiile suplimentare, programe de sanatate, asigurare de viata etc.
B. Discurtii
C. Recomandari
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Anexa 9

Ghid de verificare - includere documente in raportul final de consultanta oferit cadrului

TABELE DE CONTROL

didactic
Nr. | Componente: Observatii:
1 Pagina de garda (coperta) Anexa 4
2 Scrisoare de angajament se semneaza de cadrul didactic
coordonator si de Intreprinzator;
un exemplar se include in raport si
unul ramane la intreprinzator
(Anexa 1)
3 Angajament de confidentialitate se semneaza de toti membrii
echipei de studenti (Anexa 2)
4 Confirmare de primire livrabile se semneazd de Intreprinzatorul-
beneficiar (Anexa 3)
5 Cuprinsul raportului de consultanta se vor specifica paginile la care se
regasesc componentele raportului
6 Fisa intreprinzatorului/ firmei beneficiare | (Fisa 1)
7 O scurta prezentare a ,povestii’” | maxim 0 pagind, in baza
intreprinzatorului intrebarilor din  GHIDUL de
interviu (Anexa 5);
8 Modelul CANVAS Conform ghidului din Anexa 6
9 Analiza SWOT a business-ului analizat Conform ghidului din Anexa 7
10 | Continutul Programului/ planului sugerat/ | Conform ghidului din Anexa 8
asteptat de intreprinzator
11 | Tabel (minim 4 elemente) cu propuneri/ | Fisa 2
solutii/  sugestii/  recomandari, ce
reprezinta plusvaloarea oferita de echipa
12 | Tabel continand timpul petrecut cu | Fisele 3 si 4
activitditi FRESHconsult/ pe saptamand /
membru/ echipd
13 | Evaluarea individuala a  efortului/ | Fisa 5
implicarii fiecaruia dintre ceilalti membrii
ai echipe
14 | Fisa de sinteza a activitatii Fisa 6
15 | Colectarea feedback-ului scris din partea | Fisa 7
intreprinzatorului-beneficiar  (beneficii/
satisfactii/ efecte)
16 | Fotografii (cu studentii din echipa si
intreprinzatorul-beneficiar) care sa
documenteze experienta sub ,,umbrela”
proiectului FRESHconsult.
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Ghid de verificare - includere documente in raportul final de consultanti oferit

intreprinzitorului-beneficiar

Nr. | Componente: Observatii:
1 Pagina de garda (coperta) Anexa 4
2 Angajament de confidentialitate se semneaza de toti membrii
echipei de studenti (Anexa 2)
3 Cuprinsul raportului de consultanta se vor specifica paginile la care se
regasesc componentele raportului
4 Fisa intreprinzatorului/ firmei beneficiare | (Fisa 1)
5 O scurtd prezentare a ,povestii” | maxim o pagind, 1In baza
intreprinzatorului intrebarilor din  GHIDUL de
interviu (Anexa 5);
6 Modelul CANVAS Conform ghidului din Anexa 6
7 Analiza SWOT a business-ului analizat Conform ghidului din Anexa 7
8 Continutul Programului/ planului sugerat/ | Conform ghidului din Anexa 8
asteptat de Intreprinzator
9 Tabel (minim 4 elemente) cu propuneri/ | Fisa 2
solutii/  sugestii/  recomandari, ce
reprezintd plusvaloarea oferita de echipa
10 | Fotografii (cu studentii din echipa si

intreprinzatorul-beneficiar) care sa
documenteze experienta sub ,,umbrela”
proiectului FRESHconsult.
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