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Domeniul antreprenoriatului a cunoscut atat perturbari, cat si oportunitati in timpul pandemiei de
Covid-19. Chiar daca nu este un sector conventional al economiei, cum ar fi sanatatea, productia
sau finantele, antreprenoriatul a suferit Tnca schimbari semnificative in timpul, dupa si inainte de
criza. Cu nivelurile in crestere inainte de pandemie, antreprenoriatul crestea la nivel global, din ce
in ce mai multi oameni care isi incepeau afacerile.

Cu toate acestea, pandemia a perturbat tendinta ascendentd, provocand provocari si esecuri
semnificative in domeniu. Pentru o anumita perioada, a limitat si a restrans numarul de oameni
care isi incep activitatile, fortandu-i sa-si abandoneze activitatile actuale si facand presiuni pe
multe companii care deja functioneaza sa inchida sau sa pivoteze fundamental pentru a ramane
pe linia de plutire.

Chiar daca a fost un dezastru pentru unii si o sansa pentru altii, ceea ce a venit dupa ravagiile
initiale ale crizei Covid-19 de la inceputul anului 2020, in mod paradoxal si contraintuitiv, a fost o
crestere a start-up-urilor in marile economii, deoarece antreprenorii au incercat sa raspunda la
mediu dinamic, iar muncitorii disponibilizati si-au lansat intreprinderile. Datele arata ca majoritatea
noilor intreprinderi comerciale au fost inregistrate si incepute la sfarsitul anului 2020, doborand
recorduri in unele tari, precum Franta si Germania.

Cu toate acestea, nu se poate nega ca economiile din intreaga lume au cunoscut o scadere brusca
in primele etape ale pandemiei. Atunci cand descurcam binele de rau, datele din Financial Times
sugereazad ca recuperarea este pe cale. Multi oameni au observat si au implementat cu succes
oportunitati de afaceri generate de restrictiile Covid-19 [1] . Acest lucru conduce la sugerarea ca
importanta antreprenoriatului, mai ales atunci cand tarile se confrunta cu recesiuni economice,
face parte din forta societala care actioneaza ca o bujie care nu numai ca stimuleaza activitatea
economica si cresterea afacerilor, ci actioneaza si ca un catalizator al inovatiei si creativitatii.

Datorita acestei cauze, dezvoltarea acestui set de instrumente isi propune sa inspire mentalitatea
antreprenoriald in randul participantilor sai si sa faciliteze activismul tinerilor care poate compensa
unele dintre provocdrile Covid-19. Cu alte cuvinte, prin acest set de instrumente, speram sa
inspiram si sa motivam tinerii si lucratorii de tineret sa-si realizeze ideile si initiativele prin viziune
antreprenoriala si participare activa.

Acestea fiind spuse, acest set de instrumente isi propune sa familiarizeze cititorul cu instrumente
educationale, cum ar fi diferite metode, jocuri si activitati NFIL, special adaptate nevoilor si
preferintelor tinerilor antreprenori, lucratorilor de tineret, mentorilor si formatorilor. Cele treizeci
de instrumente prezentate mai jos sunt concepute pentru a stimula o mentalitate antreprenoriald
si pentru a oferi participantilor o mai buna intelegere a ceea ce presupune procesul antreprenorial
si @ modului in care o idee se concretizeaza, dar si pentru a incuraja gandirea iesita din cutie si a
inspira schimbarea.

Instrumentele educationale sunt clasificate intr-un mod care urmareste o progresie naturala de la
capitolele generale la capitolele culturale, sociale, ecologice si ale antreprenoriatului digital. Cele
cinci categorii cuprind si detaliaza sase activitati de formare diferite. Lucratorii de tineret si tinerii
ar dezvolta abilitati precum rezolvarea problemelor, comunicarea si conducerea eficienta, precum
si competente de gandire creativa, analitica, strategica si inovatoare.

Financial Times (ft.com

Pandemia declanseazd o crestere a infiintarilor de afaceri in marile economii

(1]



https://www.ft.com/content/3cbb0bcd-d7dc-47bb-97d8-e31fe80398fb
https://www.ft.com/content/3cbb0bcd-d7dc-47bb-97d8-e31fe80398fb

Ca un motor esential pentru cresterea economica si dezvoltarea sociala, antreprenoriatul devine,
de asemenea, din ce in ce mai recunoscut de tineri nu doar ca un mijloc de a-si atinge obiectivele
si de a crea un impact pozitiv in comunitatile lor, ci si ca un vas de auto-exprimare care este atat
semnificative, cat si creatoare de valoare. Cu toate acestea, procesul de antreprenoriat poate
fi provocator, iar multi tineri antreprenori si lucratori de tineret se pot simti nesiguri cum sa
navigheze in acest mediu din cauza lipsei de experientd, incertitudinii sau lipsei de incredere.

Ca o resursa educationald si un raspuns la problemele detaliate mai sus, aici si cum se pune
in aplicare acest set de instrumente de formare. Acesta oferd o colectie de diferite activitati si
metode NFIL concepute special pentru tinerii antreprenori si tineri pentru a depdsi incertitudinile
pandemiei si a-i mobiliza pentru a crea schimbari pozitive cu ideile lor antreprenoriale.



Tn acest capitol, cititorul se poate familiariza cu lumea antreprenoriatului. Cu ajutorul celor sase
instrumente de formare explicate mai jos, tinerii pot investiga conceptele si practicile cheie ale
antreprenoriatului, de la Tnvatarea despre diferentele dintre antreprenoriat si angajare pana la
cunoasterea diferitelor aspecte de afaceri in domeniu si identificarea oportunitatilor de afaceri.

Scopul activitatilor este de a motiva si inspira cercetarea in domeniul antreprenorial, oferind o baza
solida pentru explorare si crestere ulterioard. In acest fel, lucratorii de tineret si tinerii pot obtine o
intelegere mai profunda a peisajului antreprenorial general si pot dezvolta abilitatile necesare pentru
a-si transforma ideile in intreprinderi de succes.

Abilitati soft si de negociere
Abilitati de gandire critica
e Ce este antreprenoriatul?
e Ce este un job corporativ?

Abilitati si concepte vizate

e Pentru a dezvolta gandirea critica
Obiective e Pentruaintelege dinamicaantreprenoriatuluisia munciicorporative
e S3a cultive increderea in sine pentru a-si exprima opiniile personale

Materiale necesare Declaratii pe hartie sau rostite, hartii de flipchart, un cronometru
Durata 30 de minute
Numarul de participanti Orice dimensiune a grupului
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

n aceastd activitate, trainerul le cere participantilor si aleagd dacd doresc si fie antreprenori sau
sa lucreze pentru o corporatie. Odata ce participantii isi fac alegerea, li se cere sa se adune in doua
grupuri care s-au format (antreprenori si lucratori corporativi) si sa vina timp de 7 minute cu cat mai
multe PRO-uri cu privire la celalalt grup.

De exemplu, participantii care au ales sa fie antreprenori trebuie sa vina cu cat mai multi PRO pentru
a lucraintr-o corporatie si invers, ceilalti participanti care au ales sa fie lucratori corporativi trebuie sa
vina cu cat mai multi PRO pentru a fi antreprenor.

Intrebari de debriefing

A fost dificil sa alegi ce parte sa participe la aceasta activitate?

A fost surprinzator sa vad numarul de oameni care aleg oricare dintre cele doua parti?

¢ De ce oamenii au opinii diferite?

S-a razgandit cineva in timpul discutiei?

Pentru cei care nu si-au schimbat parerea in discutie, a existat vreun rost sa discutam despre
aceste probleme? Isi pot imagina vreun PRO care i-ar putea convinge sa-si schimbe opiniile?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC



SWOT un management de criza

e Gandire analitica si critica

e Rezolvarea problemelor si gandire inovatoare
e Vorbitul in public

Abilitati si concepte vizate

e Saincurajeze capacitatea participantilor de a evalua critic
diferitele aspecte ale afacerii;
Obiective e Pentru a aprofunda cunostintele si capacitatea participantilor
de a utiliza diverse instrumente pentru afaceri
e Pentru a promova diverse competente soft necesare antreprenorilor

Materiale necesare Fisa Afaceri imaginare
Durata 90 de minute
Numarul de participanti Activitatea poate fi adaptatad grupurilor de orice marime
Grup tinta Lucratori pentru tineret, cu varsta cuprinsa intre 18-35 de ani
Descriere

Activitatea este impartita Tn doua parti: in prima parte, participantii se vor familiariza cu analiza
SWQT, in timp ce in a doua parte a activitatii vor fi incurajati sa adapteze analiza si ideea de afaceriin
functie de obstacolele date — scenarii ipotetice .

Partea 1

Tmpartiti participantii in trei grupuri si oferiti-le un scenariu (fisd Afaceri imaginare). Grupurile vor
avea 45 de minute pentru a crea o analizd SWOT pentru afacerea lor. Tn timp ce faceti acest lucru,
informati participantii ca pot dezvolta o idee mai concreta decat cea oferita.

SFAT: Le puteti cere sa-si organizeze grupul in departamente: personal administrativ, manageri de
social media, responsabili cu resursele umane etc.

Dupa pregatirea analizei SWOT, vor avea nevoie de ea pentru a prezenta ideea celorlalti participanti
Partea 2
Dupa prezentari, facilitatorul va introduce scenariul ipotetic:

Sistemul companiei dvs. a fost spart. Ai pierdut toate datele pe care le-ai colectat de-a lungul anilor.
Acum, nu aveti acces la site-ul dvs. web, contul de retele sociale sau baza de date cu clienti. Ce ai face?

Ceretiparticipantilorsa creeze un plan de gestionare acrizelor. Analiza SWOT pe care au facut-o anterior
ar trebui sa stea la baza planului de management al crizei. Daca grupurile au creat departamentele
in prima parte a activitatii, fiecare departament ar trebui sa ofere pasii pentru depasirea crizei in
departamentele lor. Dupa 30 de minute, fiecare grup isi va prezenta planul de gestionare a crizei.

Intrebari de debriefing

De ce este importanta analiza SWOT pentru afaceri? Cum ajuta la asigurarea eficientei afacerii?

Ce a fost mai usor de indicat: punctele forte, punctele slabe, oportunitatile sau amenintarile?

Ati reusit sa va folositi punctele forte in criza data?

Care sunt pasii cei mai importanti in gestionarea crizelor?

Sursa: Dezvoltat de EKO in contextul proiectului YETC.



Fisa Afaceri imaginare

1. Tn 2019, ati deschis un ONG care lucreazd cu proiecte Erasmus+. In calitate de organizatie nou
infiintatd, suntetiin cautarea de noiparteneriate si, in principal, lucratila schimburi de tineri sila cursuri
de formare. Baza de date a tinerilor si a altor ONG-uri din intreaga Europa, precum si diseminarea
activitatilor dumneavoastra pe retelele de socializare, este unul dintre cele mai importante aspecte
ale activitatii dumneavoastra. Mai mult, aveti o retea puternica la nivel local.

2. Tn 2023, deschideti o organizatie, care ofera servicii de inchiriere de biciclete online. Conceptul
tau de afaceri este nou si atractiv, oamenii pot inchiria bicicleta de pe platforma ta, iar tu le livrezi
bicicleta direct la usd! in plus, oferiti servicii pentru clienti 24/7!

3.7n 2015, ati inceput o afacere in sectorul verde: din cutii intinse pe trotuar, creati bijuterii (inele de
aluminiu, coliere si bratari). Ai inceput sa-ti vinzi creatiile pe Instagram si, datorita succesului afacerii
tale, ai deschis un magazin digital.

Abilitati si concepte vizate ¢ Abilitati de cercetare si gandire critica

e To identificati si comparati diferite definitii ale antreprenoriatului

Obiective . . .
din diverse surse de social media.

Dispozitive, care permit conectarea la internet (smartphone-uri,

M ial . o A .
ateriale necesare laptopuri, computere etc.), pixuri, markere, hartii de flipchart

Durata 90 de minute
Numarul de participanti 10 — 30 de persoane
Grup tinta Tineri antreprenori, tineri lucratori, tineri
Descriere

Participantii sunt rugati (in grupuri mici) sa gaseasca definitia antreprenoriatului pe retelele sociale
cunoscute (YouTube, TikTok, Facebook, Instagram etc.).

Ei au 40 de minute pentru a cerceta si a pregati o prezentare pe tema data pentru alti participanti.

Fiecare grup are 5 minute pentru prezentare. Ei pot folosi hartii de flipchart pentru a-l face vizual si
mai atractiv pentru restul participantilor.

La finalul activitatii, facilitatorul conduce o discutie de grup despre diferentele de perceptie a
antreprenoriatului pe diferite platforme online si de unde provin aceste diferente.

Intrebari de debriefing

e Cum v-au influentat diferentele de prezentare a antreprenoriatului pe diferite platforme
de social media perceptia asupra conceptului?

e Ce factori credeti ca contribuie la diferitele portretizari ale antreprenoriatului pe platformele
de social media?

e Puteti identifica eventuale partiniri sau limitari in informatiile prezentate pe platformele
de social media cu privire la antreprenoriat?

Sursa: Dezvoltat de Fll in contextul proiectului YETC.



Abilitati si concepte vizate

Obiective

Materiale necesare

Durata

Numarul de participanti

Grup tinta

Ascultare activa: participantii trebuie sa acorde o atentie deosebita
descrierilor oferite de colegii lor pentru a identifica corect obiectul
sau imaginea descrisa.

Comunicare eficienta: participantii trebuie sa invete sa comunice clar
si eficient, folosind un limbaj descriptiv si evitand termenii ambigui
sau vagi

Gandire creativa: participantii trebuie sa-si foloseasca imaginatia

si creativitatea pentru a realiza descrieri eficiente ale obiectului

sau imaginii

Rezolvarea problemelor: participantii trebuie sa lucreze impreuna
pentru a identifica si rezolva problemele de comunicare care apar in
timpul jocului

Pentru a dezvolta abilitati eficiente de comunicare

Pentru a imbunatati abilitatile de ascultare activa

Pentru a spori creativitatea si imaginatia

Pentru a incuraja rezolvarea problemelor si munca in echipa

Baza de date cu provocari si activitati sugerate de European Schoolnet
sau JA Europe's Green Entrepreneurship Challenge, hartie si pixuri,
cronometru, laptop sau tabletd cu acces lainternet pentru prezentarea
povestilor de succes

Depinde de numarul de obiecte sau imagini selectate si de timpul
petrecut pentru descriere si comparare

2 — 20 de persoane

Tineri si lucratori de tineret

Descriere

Facilitatorul selecteaza un obiect sau o imagine si o arata doar unui participant la joc. Facilitatorul
poate adapta jocul la contexte specifice daca foloseste obiecte sau imagini legate de un anumit

domeniu sau tema.

Participantul care a vazut obiectul sau imaginea ar trebui sa o descrie fara a o numi direct, folosind
doar descrieri detaliate. Ceilalti participanti ar trebui sa asculte cu atentie si sa incerce sa inteleaga

despre ce este vorba.

La sfarsitul descrierii, ceilalti participanti ar trebui sa isi prezinte ipotezele cu privire la care ar putea
fi obiectul sau imaginea. Participantul care a descris obiectul va trebui apoi sa dezvaluie obiectul sau

imaginea reala.

Participantii care au ghicit li se acorda un punct. Jocul poate fi repetat cu obiecte sau imagini noi.

Exemple:

e Descrierea unei masini fara a numi marca sau modelul.

Descrierea unei plante fara a o numi.

Descrieti o opera de arta fara a numi artistul.

e Descrieti un animal fara a numi specia.

e Descrieti un peisaj fara a numi locatia.



Facilitatorul ar putea spune: ,Descrieti aceasta scena fara a numi locul: existd o mare limpede ca
cristalul care se intinde pana la orizont; pe plaja, sunt niste umbrele de paie si cateva sezlonguri;
valurile marii se sparg pe nisipul fin alb”.

Intrebari de debriefing
¢ A fost dificil sa comunici un obiect sau o imagine fara a-i numi?

e Vis-a parut dificil sa va concentrati pe prezentatori?

Sursa: Dezvoltat DEMOSTENE in contextul proiectului YETC.

O mai buna intelegere a diferitelor tipuri de antreprenori

si a caracteristicilor acestora

Sa fie capabil sa identifice tipurile de antreprenori

Aflati despre provocarile cu care se confrunta diferitele tipuri de
antreprenori si despre modul in care acestia abordeaza
antreprenoriatul

Abilitati si concepte vizate

e Pentru a ajuta participantii sa inteleaga si sa identifice diferite tipuri
Obiective de antreprenori, caracteristicile acestora si modul in care abordeaza
antreprenoriatul

Materiale necesare Hartie, pixuri, diapozitive de prezentare sau o tabla alba
Instrumente, surse Fisa Tipuri de antreprenori
Durata 60 de minute
Numarul de participanti 4 — 20 de persoane
Grup tinta Tineri
Descriere

Introducere (5 minute): Facilitatorul introduce tema antreprenoriatului si explica ca exista
diferite tipuri de antreprenori. Facilitatorul descrie pe scurt fiecare tip de antreprenor: visatorul,
independentul, antreprenorul pro-esec, antreprenorul generatiei de net, tipul de familie, carieristul
vocational si antreprenorul designer.

Identificarea tipului (10 minute): Participantii sunt rugati sa noteze cu ce tip de antreprenor se
aseamana cel mai mult, pe baza descrierilor date. Ar trebui sa explice de ce cred ca se incadreaza in
acea categorie.

Discutie de grup (15 minute): Participantii sunt impartiti in grupuri mici pentru a discuta despre
tipul de antreprenor cu care se identifica. Li se cere sa-si impartaseasca motivele pentru care s-au
identificat cu acel tip si sa discute despre orice provocari cu care se pot confrunta ca antreprenori in
functie de tipul lor.

Analiza studiului de caz (20 de minute): Facilitatorul prezinta un studiu de caz al unui antreprenor de
succes si le cere participantilor sa identifice cu ce tip de antreprenor considera ca aceasta persoana
se aseamanad cel mai mult, pe baza caracteristicilor si abordarii lor fata de antreprenoriat. Grupul
discuta studiul de caz si 1si impartaseste opiniile.

Reflectie si concluzie (10 minute): Facilitatorul conduce un exercitiu de reflectie in care participantii
impartasesc ceea ce auinvatat despre eiinsisi si despre antreprenoriat in timpul activitatii. Facilitatorul
rezuma diferitele tipuri de antreprenori, caracteristicile acestora si modul in care acestia abordeaza
antreprenoriatul.



Intrebari de debriefing
e Ce tip de antreprenor crezi ca esti si de ce?
» Ce caracteristici credeti ca au antreprenorii de succes, indiferent de tipul lor?

e Va puteti gandi la vreun antreprenor celebru care se incadreaza intr-una sau mai multe dintre
categoriile pe care le-am discutat?

e Cum credeti ca tipul de antreprenoriat pe care ati ales sa il urmati va poate afecta strategia de
afaceri?

e Ce industrii sau domenii credeti ca sunt deosebit de potrivite pentru fiecare tip de antreprenoriat?

e Cu ce provocari credeti ca se pot confrunta antreprenorii din fiecare categorie
si cum le-ar putea depasi?

e Va puteti gandi la exemple 1n care diferite tipuri de antreprenori au colaborat sau au lucrat
impreuna la un proiect?

e Cum va poate ajuta intelegerea diferitelor tipuri de antreprenori sa identificati potentiali
colaboratori sau parteneri pentru afacerea dvs.?

e Care sunt unele beneficii si dezavantaje potentiale ale fiecarui tip de antreprenoriat?

e Cum ar putea influenta climatul economic si social actual succesul diferitelor tipuri de antreprenori?

Sursa: Dezvoltat de AEDA in contextul proiectului YETC.

Fisa Tipuri de antreprenori
Visatorul

Visatorul este genul de antreprenor care stie ce vrea chiar de la inceput; mai concret, stie ce il
motiveaza Tnainte de a lansa un proiect pe cont propriu. El viseaza la lucruri concrete si tangibile. O
vila eleganta cu o piscina mare este visul lui. La urma urmei, nu judeca!

Visatorul gaseste intotdeauna o cale mai usoara in viata si se identifica singur cu raspunsul la aceasta
intrebare. Pentru unii visatori, ar putea fi mai bine sa continue afacerea parintilor lor, dar pentru altii,
ar putea fi mai bine sa inceapa una nouad. Nu veti vedea niciodata un visator primind banii cuiva, o
masinad sau o casa pentru propria lui afacere, deoarece va dori sa-si construiasca viata asa cum au
facut-o alti antreprenori de succes. Doar asa vor fi pe deplin multumiti de ceea ce obtin.

Independentul

Un antreprenor 100% autonom, el este cel care crede ca marea majoritate a planurilor de afaceri
valoreaza nici macar la fel de mult ca fisierul Excel in care le-a scris. Considera planul de afaceri o
colectie de cuvinte mari, goale si apreciaza ca spatele unui servetel este suficient pentru a descrie
strategia lui de afaceri. Independentul manifesta continuu o mentalitate antreprenoriala si cea de
angajat. Daca nu ati atins acel nivel de gandire antreprenoriald, o puteti face in timp ce va pregatiti
planul de afaceri. Doar independentul, adica cel care isi asuma seful si coloana vertebrala a statutului
de afaceri, uraste predictibilitatea si pregatirea fiecarui pas inainte, preferand mereu dosul servetelului
in locul unor tabele Excel.



Antreprenor pro-esec

El incurajeazd esecul ca optiune si este un optimist. inseamnd c3 este unul dintre acei 50% dintre
antreprenori care considera ca societatea si cultura noastra sunt incurajatoare pentru ei, dar nu se
regaseste in grupul celor care spun ca esecul este perceput ca o oportunitate de invatare (12%).
Dupa cum spun Ernst & Young, acest tip de antreprenor considera ca esecul nu este un obstacol
pentru viitoarele proiecte de afaceri si nici macar nu este un indicator al lipsei de competenta. Mai
mult decat atat, el percepe antreprenoriatul ca fiind raportat la orice posibil periculos, argumentul
sau esential fiind cad antreprenoriatul nu este pentru toata lumea, asa ca este o necesitate sa intelegi
obiectia riscului chiar inainte de a incepe sa speri ca te poti lansa in afaceri. Antreprenorul pro-esec
a invatat sa accepte esecul si sa-l ia ca pe ceva natural si normal care se intampla. El a inteles singur
ca inovatia are loc, mai ales in organizatiile care isi asuma riscuri dupa ce si-au perfectionat calitatea
de a merge mai departe.

Net Generation Antreprenor

Principala caracteristica a actualei generatii de tineri care nu au depasit 30 de ani este faptul ca este prima care
a fost crescuta digital. Cufundat n bucati, acest tip de antreprenor percepe digitalul ca pe o parte integrata
a habitatului sau natural. Dupd cum a reiesit din cercetarile publicate in ,, Cartea Net Generation” (probabil
si britanicii au avut mana pe aceasta), antreprenorii digitali sunt mai inteligenti, mai rapizi si mai toleranti in
ceea ce priveste diversitatea in comparatie cu stramosii lor. In acelasi timp, sunt foarte preocupati de justitie si
de problemele cu care se confrunta societatea lor. Acesti tineri incep sa transforme institutiile vietii moderne.
Tncepand cu locurile de muncd pana la piatd, de la politicile de educatie pana la familie, unitatea de bazi a
fiecirei societati, acestea inlocuiesc o culturd de control cu o culturd a performantei. isi fac planurile de afaceri
foarte detaliate, le pun in practic si le dezvolta in asteptarea profitului. in ultimii ani, aceast3 noud tendint a
devenit din ce in ce mai zgomotoasa.

Tipul de familie

Nu, nu desenele animate, ci cele antreprenoriale. inainte de toate, antreprenorii cred in familiile lor. Chiar daci
unii se destrama, familiile antreprenorilor formeaza una dintre cele mai mari baze pentru succesul profesional.
Mai ales la inceputul unei afaceri, membrii familiei sunt cei mai apropiati sustinatori ai antreprenorului. Aceste
afaceri au reusit in ciuda conditiilor dure, deoarece aveau o strategie diferita de marile corporatii. Cu toate
acestea, avem si povesti despre oameni care isi incep microbusiness-ul singuri, fara investitii sau angajati, dar
cu o idee bine definitd despre ceea ce fac.

Carierist profesional

Acest antreprenor conduce o afacere de tip vocational construitd Tn jurul unei pasiuni, iar prin aceasta
companie, antreprenorul a gasit o modalitate de a finanta si de a trai din activitati placute. Cuvantul cheie
nu este crestere sau profit, ci fericire. Desigur, nu va nega cresterea sau profitul, dar nu de aceea compania a
fost deschisa. O companie construita pe anumite abilitati poate evolua cu timpul in trei directii, iar una dintre
ele este o companie de tip cariera daca exista o nevoie reald de acele tipuri de servicii si daca antreprenorul
permite unui manager ambitios sa vina la conducere. Majoritatea multinationalelor au fost la inceputul
afacerilor profesionale ale unor oameni, precum Thomas Edison, Bill Hewlett, Bill Gates, Harland Sanders si
multi altii. Deci, sa crestem, sa ne extindem, sa facem si sa ne miscam!

Designerul-antreprenor

in comparatie cu tipul de artizanat (care dezvolta ceva care exista deja), designerul scrie produsul sau serviciul
cu consumatorul in centru. El construieste aceste lucruri, pornind de la intrebarea daca ele indeplinesc cu
adevdrat nevoile clientilor sai. Indiferent de tipul de antreprenoriat pe care il alege cineva, trebuie sa ia in
considerare faptul ca fara internet, acesta nu va avea niciun succes. Mai mult, viitorul antreprenor de designer
isi depaseste barierele lingvistice, iar afacerea sa este construita pe o scara internationala larga. Nu mai poate
face afaceri fara internet, nici macar o mica brutarie. Antreprenoriatul nu este doar despre bani, ci si despre
ceea ce pot face mai bine, acel lucru in care am un avantaj in comparatie cu ceilalti, care este si identitatea mea.



¢ Abilitati de negociere

Abilitati si concepte vizate o )
e Abilitati de comunicare

Obiectivul activitatii este de a defini antreprenoriatul in primul rand
Obiective prin termeni individuali si apoi incet, lucrand in grupuri de cate doi,
patru si opt, sa creeze o definitie agreata.

Materiale necesare hartii A4 , flip-chart
Durata 60 de minute
Numarul de participanti 15 participanti
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Aceastd activitate presupune patru runde. In prima rund3, participantii sunt rugati s3 se gandeasc
singuri, individual, la trei concepte si cuvinte pentru a defini antreprenoriatul. Vor avea 5 minute
pentru acea parte.

Tn a doua rund3, participantii trebuie s-si discute conceptele si si creeze o definitie convenitd intre
ei. Vor avea 10 minute pentru aceasta runda.

n a treia rund3, participantii lucreaza in grupuri de cate patru. Ei trebuie s discute definitiile create
in a doua runda si sa creeze o definitie agreata a antreprenoriatului intre ei. Vor avea 15 minute
pentru acea runda.

Tn ultima rund3, participantii sunt grupati in grupuri de opt si trebuie s3 discute definitiile adunate si
sa creeze o definitie agreata . Vor avea 15 minute pentru acea runda.

Apoi fiecare grup (din opt) isi scrie definitia pe o hartie de flipchart si urmeaza discutia.

Intrebari de debriefing

¢ A fost dificil sa se creeze o definitie de comun acord atunci cand se lucreaza in grupuri mici?

e Ati avut definitii si concepte care se suprapun atunci cand lucrati in grupuri mici?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC



n acest capitol, cititorii vor avea ocazia sa invete despre instrumentele care urmaresc s3 exploreze
lumea interesanta a antreprenoriatului in sectorul cultural. Tn acelasi mod ca si in capitolul anterior,
prin utilizarea a sase activitati de invatare diferite, participantii se pot scufunda in conceptele si
practicile cheie ale antreprenoriatului cultural si pot intelege rolul culturii Tn antreprenoriat si rolul
antreprenoriatului in cultura.

Tn plus, participantii vor avea sansa de a invita cum s3 identifice oportunitatile de inovare si crestere
Tn acest context si apoi sa fie inspirati si motivati Tn continuare sa se afunde mai adanc in domeniu.

Soft, abilitati de negociere si comunicare
Abilitati si concepte vizate ¢ Gandire analitica
e Cunostinte despre industria muzicala si functionarea acesteia

e Pentru a dezvolta abilitati de comunicare analitica si eficienta
e Pentru a dezvolta creativitatea, abilitatile de organizare si de
gestionare a timpului

Obiective . : o : e
e Pentru a intelege cine sunt actorii din industria muzicalad si dinamica
consumului si productiei de muzica
e S3a cultive increderea in sine pentru a-si exprima opiniile personale
Materiale necesare Hartii A4 , pixuri, markere , hartii flipchart
Fise cu diferiti jucatori din industria muzicala (Artisti/Compozitori,
Instrumente, surse Producatori, Casa de discuri, Agentie de edituri, Artisti si Repertoriu
(A&R).)
Durata 70 de minute
Numarul de participanti 70 de minute
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret

Descriere

Tn aceastd activitate de grup, participantii sunt impdrtiti in grupuri mici de cinci si li se primesc fise cu
diferitele roluri si responsabilitati ale jucatorilor din industria muzicala.

Fiecare grup mic reprezintd unul dintre actorii cheie din industria muzicala: artisti/compozitori,
producatori, casa de discuri, agentie de editare, artisti si repertoriu (A&R).

Dupa ce participantii au citit si au inteles rolul fiecarui jucator, li se cere sa coopereze si sa creeze
impreuna un proiect muzical care va fi scris, produs, publicat si interpretat.

Participantii, ca grupuri de jucatori, vor trebui sa lucreze n echipa, sa ia decizii si sa prezinte abilitati
organizatorice si de comunicare.

Intrebari de debriefing
¢ A fost greu de inteles rolurile si responsabilitatile pe care le indeplineste fiecare jucator?

¢ Au existat responsabilitati pe care fiecare grup le-a acceptat, dar nu le-a recunoscut Thainte?
Cum se simt acum despre asta?

¢ Au existat unele dezacorduri cu grupurile cu privire la rolurile si responsabilitatile fiecarui jucator?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC.



Fisa Cine sunt jucatorii din industria muzicala?
Producator

O persoana a carei sarcina este sa supravegheze si sa gestioneze inregistrarea (adica , productia”)
muzicii unui artist . Un producator are multe roluri care pot include, dar nu se limiteaza la:

e Adunarea ideilor pentru proiect

* Selectarea cantecelor si muzicienilor

¢ Coaching artistului si muzicienilor in studio
e Gestionarea sesiunilor de inregistrare

e Supravegherea intregului proces prin mixare si masterizare

Tn a doua jumétate a secolului XX, producatorii si-au asumat, de asemenea, un rol antreprenorial mai
larg, adesea avand responsabilitatea bugetului, programelor si negocierilor.

Sfera de responsabilitate poate fi una sau doud melodii sau intregul album al unui artist. in acest caz,
producatorul va dezvolta de obicei o viziune de ansamblu pentru album si modul in care diferitele
melodii se pot interconecta.

Artisti si repertoriu ( A&R)

Divizarea unei case de discuri care este responsabild cu cautarea de talente si cu supravegherea
dezvoltarii artistice a artistilor de inregistrare (cantareti, instrumentisti, trupe si asa mai departe) si a

compozitorilor .

De asemenea, actioneaza ca o legatura intre artisti si casa de discuri.

Reprezentantul este responsabil pentru gasirea de noi artisti promitatori pe care sa-i semneze o casa
de discuri sau un editor de muzica.

Fiecare activitate care implica artisti pana la lansarea albumului este, in general, considerata sub
controlul si responsabilitatea A&R.

Compozitor

Cineva care scrie versurile sau muzica pentru cantece sau compozitii. Pentru a mai clarifica, cineva
care scrie numai versuri poate fi numit textier , in timp ce cineva care scrie doar muzica poate fi numit

compozitor.

Compozitorii din trecut au compus, aranjat si cantat in mod obisnuit melodiile lor. Mai recent, insa,
presiunea de a produce hituri populare a distribuit responsabilitatea in randul multor oameni.
Cantecele de cultura populara pot fi scrise de membrii grupului, dar acum sunt adesea scrise de
scriitori : compozitori angajati direct de editorii de muzica.

Unii compozitori servesc ca editori muzicali, in timp ce altii au editori externi (in acest joc, muzicienii
vor cauta sa colaboreze cu editorii).

Casa de discuri
De obicei, plateste pentru proiect si comercializeaza/promoveaza suport pentru tur.

Casele de discuri indie (spre deosebire de casele de discuri majore) pot fi mici, localizate si
»independente” (,indie”) sau pot face parte din mari grupuri media internationale sau undeva la
mijloc.

Cele mai mari patru case de discuri sunt numite case de discuri majore. O sub-eticheta este o casa
de discuri care face parte dintr-o companie de discuri mai mare, dar functioneaza sub un alt nume.


http://en.wikipedia.org/wiki/Music
http://en.wikipedia.org/wiki/Audio_mixing_(recorded_music)
http://en.wikipedia.org/wiki/Audio_mastering
http://en.wikipedia.org/wiki/Record_label
http://en.wikipedia.org/wiki/Recording_artist
https://en.wikipedia.org/wiki/Songwriter
http://en.wikipedia.org/wiki/Lyrics
http://en.wikipedia.org/wiki/Lyricist
http://en.wikipedia.org/wiki/Composer
http://en.wikipedia.org/wiki/Music_publisher_(popular_music)
http://en.wikipedia.org/wiki/Independent_record_label
http://en.wikipedia.org/wiki/Multinational_corporation

Editura muzicala
Publicarea muzicala este detinerea si exploatarea cantecelor sub forma de drepturi de autor muzicale.

,Exploarea unui drept de autor muzical” inseamna ca proprietarul unei anumite compozitii (muzica
si versurile) foloseste acea melodie intr-un mod care genereaza bani sub forma de:

e Redevente mecanice - o redeventa platita unui compozitor ori de cate ori se face o copie a uneia
dintre melodiile sale.

e Redeventele de performanta sunt platite de Performing Rights Organizations compozitorilor si
editorilor pentru difuzarea publica a muzicii.

e Licentele pentru sincronizare reprezinta un acord intre un utilizator de muzica si proprietarul unei
compozitii (melodie) protejata prin drepturi de autor care acorda permisiunea de a lansa melodia
intr-un format video (YouTube, DVD-uri, discuri Blu-ray).

e Licente pentru esantionare - aveti nevoie de DOUA permisiuni diferite pentru a utiliza fn mod
legal o mostra dintr-o inregistrare existenta in muzica dvs.: o licenta pentru utilizarea inregistrarii
master (care este adesea detinuta de o casa de discuri) si o licenta pentru utilizarea compozitiei
de baza (care este controlat de editor/compozitor).

® Drepturi de imprimare pentru partituri - pentru a reproduce lucrarea protejata prin drepturi de
autor in copii sau inregistrari fonice.

e Drepturi de autor
Abilitati si concepte vizate + Gandire creativa si critica
Abilitati organizatorice si lucru in echipa

Dezvoltati constientizarea aplicabilitatii drepturilor de autor

e Cresterea gradului de constientizare cu privire la proprietatea

intelectuala

e Aprofundarea intelegerii conexiunii dintre utilizarea materialului
cultural si protectia drepturilor de autor

e Incurajeazd gandirea creativa si critics

Obiective

Telefoane inteligente, pix, hartii, material adecvat pentru spectacolul

Materiale necesare - .
de teatru (la alegerea facilitatorului)

Cum sa identificati si sa stergeti drepturile de autor asupra articolelor
de colectie | Europeana Pro
Instrumente, surse Prezentare generala a legii drepturilor de autor | CLARIN ERIC
Legea drepturilor de autor in UE
Handout Copyright Police

Durata 90 de minute
Numarul de participanti 20 de persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Activitatea este Tmpartita Tn doua parti. Prima are ca scop cresterea gradului de constientizare cu
privire la provocarile antreprenoriatului cultural printr-un joc de rol, in timp ce in a doua parte,
participantii vor avea sansa de a explora politicile de drepturi de autor, aplicabilitatea acestora si
incalcarile acestora prin activitati de teatru.


https://pro.europeana.eu/page/identifying-copyright-in-collection-items
https://pro.europeana.eu/page/identifying-copyright-in-collection-items
https://pro.europeana.eu/page/identifying-copyright-in-collection-items
https://www.clarin.eu/content/clic-overview-copyright-law
https://www.clarin.eu/content/clic-overview-copyright-law
https://www.europarl.europa.eu/RegData/etudes/STUD/2018/625126/EPRS_STU(2018)625126_EN.pdf

Partea 1

Participantii trebuie impartiti in 4 echipe egale: 2 dintre echipe vor reprezenta antreprenori
culturali/organizatori de evenimente, in timp ce celelalte 2 — ,politia drepturilor de autor”.

Cadrul general al activitatii este:

,Companiile organizatoare de evenimente (2 grupuri) sunt responsabile de organizarea evenimentelor
conform cerintelor specifice ale clientilor. Fiecare grup trebuie sa respecte cerintele clientului si sa
prezinte o scurtd idee despre eveniment. Cu toate acestea, deoarece regulile privind drepturile de
autor sunt stricte in industria organizarii de evenimente, politia pentru drepturile de autor (celelalte
2 grupuri) trebuie sa elibereze permisiunea pentru fiecare eveniment. Daca politia pentru drepturile
de autor emite permisiunea, organizatorii evenimentului vor fi angajati. Cu toate acestea, doar un
eveniment (din doua) poate obtine permisiunea”.

Pasi:
1. Atribuiti grupurilor rolurile lor si specificati sarcinile pentru fiecare grup (Material nr. 1).
2. Acordatituturorgrupelorpanala45deminute pentruaindeplinisarcinile,indicatein Materialulnr. 1.
3. Dupa ce grupurile isi indeplinesc sarcinile, treceti la partea 2.
Partea 2

1.1n aceast3 parte, intreprinderile culturale/companiile organizatoare de evenimente fsi vor prezenta
ideea de eveniment ca o piesa de teatru (3-5 minute per grup).

2. Politia drepturilor de autor va participa la aceste evenimente pentru a indica posibile incalcari ale
drepturilor de autor. Pentru a facilita procesul de investigatie, echipelor de politie pentru drepturile
de autor li se sugereaza sa utilizeze intrebarile de sustinere si indrumare (Material nr. 1).

3. Tn timp ce réspund la astfel de intrebdri, toate grupurile vor avea sansa de a explora aplicabilitatea
drepturilor de autor si incalcarile acestora in timpul unei discutii de grup.

SFAT: Facilitatorul ar trebui sa incurajeze discutia si sa se asigure ca ancheta politiei drepturilor de
autor si decizia acestora de a permite sau nu evenimentul sunt corecte. Aplicabilitatea exacta a
drepturilor de autor a articolelor utilizate in aceasta activitate este furnizata in Materialul nr. 2 si ar
trebui sa fie utilizata numai de catre facilitator.

4, Politia drepturilor de autor ar trebui sa decida ce eveniment primeste permisiunea de a fi efectuat
(care idee de eveniment a comis mai putine incalcari ale drepturilor de autor).

Intrebari de debriefing

A fost dificil sa aflu informatii despre drepturile de autor despre articole?

Cum poate o lipsa de cunostinte despre drepturile de autor sa afecteze antreprenoriatul in
sectorul cultural?

Ati Tnvatat ceva nou despre gestionarea materialului cultural in scopuri comerciale?

Cat de valoroase sunt cunostintele despre drepturile de autor in lumea de astazi?

Sursa: Dezvoltat de EKO in contextul proiectului YETC.



Fisa Politia drepturilor de autor

Material 1

Grupa 1 Intreprinderea N.1 > Eveniment caritabil pentru Spitalul de Copii

Grupul dumneavoastra ar trebui: sa organizeze evenimentul caritabil
Retineti sa includeti cel putin 4 articole din lista de mai jos, solicitate de client.

Clientul dumneavoastra solicita ca in timpul evenimentului sa fie ascultate niste
melodii, precum si o piesa de arta sa fie expusa la licitatie, pentru a strange
mai multi bani in scopul evenimentului. Trebuie sa iei In considerare aceste
solicitari!

Articolele sunt:

e Opera de arta: Gioconda de Duchamp (LHOOQ)
e Cantec: Billie Jean de Michael Jackson
e The Beatles — leri (in franceza)
e Am editat celebra fotografie a lui Henri Cartier-Bresson Man Jumping the Puddle
e Cantec: Tot ce vreau de Crdciun esti pe tine
e Opera de arta: Number 5 de Pollock (1948)
Configurati o simulare teatrald a evenimentului dvs. (prezentare scurtd a ideii

dvs. de eveniment, max 3-5 minute), folosind materialele oferite, fereste-
te de restrictiile de drepturi de autor si convinge-ti clientul sa te angajeze!

Grupa 2 Intreprinderea N.2 > Festival cultural istoric

Grupul dumneavoastra ar trebui: sa organizeze un festival cultural istoric

Retinetica includeticel putin 4 articole din aceasta lista de solicitariale clientului,
deoarece acestia considera ca utilizarea acestor piese de arta ar putea aduce
un profit mai bun si ar atrage mai multi vizitatori

Sunt:

e Opera de artd: Venus lui Botticelli la Muzeul Uffizi

e Opera de arta: Nuferii lui Monet

* fnregistrarea unui spectacol de teatru (bootleg)

e Cantec: Bella Ciao

e Carte postala cu o fotografie a lui Steve McCarry

e Fotografie cu statuia lui Edvard Eriksen a Micii Sirene din Copenhaga
e Cantec: Simfonia N.9 de Beethoven

Configurati o simulare teatrald a evenimentului dvs. (prezentare scurtd a ideii
dvs. de eveniment, max 3-5 minute), folosind materialele oferite, fereste-
te de restrictiile de drepturi de autor si convinge-ti clientul sa te angajeze!



Grupa 3

Grupa 4

Politia drepturilor de autor pentru Enterprise N.1 (Eveniment de caritate)

Grupul ar trebui: sa efectueze cercetdri asupra listei de articole care ar putea fi
prezente la eveniment si sa se asigure ca organizatorii evenimentului au toate
drepturile de utilizare a acestora

Sunt:

Opera de artd: Gioconda de Duchamp (LHOOQ)

Cantec: Billie Jean de Michael Jackson

The Beatles — leri (in franceza)

Am editat celebra fotografie a lui Henri Cartier-Bresson Man Jumping the Puddle
Cantec: Tot ce vreau de Craciun esti pe tine

Opera de arta: Number 5 de Pollock (1948)

Grupul dvs. va participa la eveniment cu scopul de a investiga daca niciun drept
de autor nu este incalcat, avand n vedere scopul specific al evenimentului

Luati in considerare urmatoarele intrebari in timpul investigatiei:

Stiti cati ani trebuie sd treaca inainte ca o opera de arta sa intre in domeniul public?
Ce este utilizarea loiala?

Autoritatea de autor a fost transmisa mostenitorilor autorului?

Cand incepe sa se aplice drepturile de autor pentru o piesa de arta?

Politia drepturilor de autor pentru intreprindere N.2 (festival cultural istoric)

Grupul ar trebui: sa efectueze cercetari asupra listei de articole care ar putea fi
prezente la eveniment si sa se asigure ca organizatorii evenimentului au toate
drepturile de utilizare a acestora

Sunt:

Opera de arta: Venus lui Botticelli la Muzeul Uffizi

Opera de arta: Nuferii lui Monet

Tnregistrarea unui spectacol de teatru (bootleg)

Cantec: Bella Ciao

Carte postala cu o fotografie a lui Steve McCarry

Fotografie cu statuia lui Edvard Eriksen a Micii Sirene din Copenhaga

Cantec: Simfonia N.9 de Beethoven

Grupul dvs. va participa la eveniment cu scopul de a investiga daca niciun drept
de autor nu este incalcat, avand in vedere scopul specific al evenimentului.

Luati in considerare urmatoarele intrebari in timpul investigatiei:

Stiti cati ani trebuie sa treaca nainte ca o opera de arta sa intre in
domeniul public?

Ce este utilizarea loiala?

Autoritatea de autor a fost transmisa mostenitorilor autorului?

Cand incepe sa se aplice drepturile de autor pentru o piesa de arta?
Ati cerut permisiunea de a folosi o reproducere a unei opere de arta de
catre un artist in viata?



Material 2 x Facilitator

Daca in timpul activitatii teatrale apar unele indoieli care decurg din confruntare, facilitatorul poate
interveni bazandu-se pe aceasta fisa.

Opera de arta: Gioconda
de Duchamp (LHOOQ)

Venus lui Botticelli
la Muzeul Uffizi

Nuferii lui Monet

Billie Jean
de Michael Jackson

Inregistrarea unui spec-
tacol de teatru (bootleg)

Bella Ciao

Redactarea textului unui
cantec intr-o alta limba,
dar cu aceeasi melodie

Fotografie editata in
scopuri artistice

Carte postala cu
o fotografie
a lui Steve McCarry

Fotografie cu statuia
lui Edvard Eriksen
a Micii Sirene
din Copenhaga

Manuscrisul unui roman
inedit din anii '90

Cantec: Tot ce vreau de
Craciun esti pe tine

Opera de arta: Number 5
de Pollock (1948)

Simfonia N.9
de Beethoven

Folosirea acestei opere de arta pentru profit ar incadlca drepturile de
autor, deoarece se afla sub drepturile de proprietate ale lui Duchamp.
Oricum, din moment ce este gata facutd, autorul nu a incalcat nicio lege in
reutilizarea celebrului tablou al lui Da Vinci in scopuri artistice.

Folosirea acestei opere de arta pentru profit ar incalca drepturile de
autor, deoarece se afla sub drepturile de proprietate ale Muzeului Uffizi.

Aceasta operad de arta este disponibild in domeniul public, deci poate fi
utilizata fara restrictii

Chiar daca Michael Jackson a murit, muzica sa este detinuta de Sony Music
Publishing. Folosirea acestui cantec fara a cere permisiunea de la Sony ar
implica o incdlcare a drepturilor de autor.

Tncalca politicile privind drepturile de autor,
deoarece este o replica neautorizata a unei emisiuni sub autor.

Acest cantec apartine domeniului public,
deci poate fi folosit fara restrictii

Chiar daca versurile sunt diferite, melodia este inca protejata prin
drepturi de autor si, prin urmare, constituie o incalcare.

Nu existd Tncalcari deoarece aceasta poate fi considerata o lucrare
derivata.

Depinde: daca |-ai cumparat dintr-o sursa autorizata (ex. Muzeu,
expozitie personald) ai dreptul sa-I folosesti, dar dacd provine dintr-o
sursa neautorizata te poti confrunta cu incalcarea drepturilor de autor.

Conform politicilor de drepturi de autor instituite de familia autorului
dupa moartea acestuia, fotografiarea operei de arta este interzisa.

Deoarece drepturile de autor pornesc de la crearea piesei si dureaza 70
de ani de la moartea autorului, aceasta se afla sub copyright.

Acest cantec apartine domeniului public,
deci poate fi folosit fara restrictii

Aceasta opera de arta apartine domeniului public,
deci poate fi utilizata fara restrictii

Aceasta compozitie apartine domeniului public,
deci poate fi utilizata fara restrictii



9 Intreprinderea Culturala — Ce Este Asta?

e de cercetare si prezentare
e Creativitatea

e Pentru a cunoaste definitia intreprinderii culturale

Dispozitive care permit conectarea la internet (smartphone-uri,
laptopuri, computere etc.), pixuri, markere , hartii de flipchart

90 de minute

10 — 30 de persoane

Tineri antreprenori, lucratori de tineret , tineri

Descriere
Facilitatorul imparte participantii in grupuri mai mici de 4-6 persoane.

Sarcina participantilor este de a gasi o definitie a unei intreprinderi culturale si de a gasi exemple de
astfel de intreprinderi (20 de minute).

Facilitatorul anuntd apoi grupurile ca sarcina lor va fi sa prezinte in mod creativ definitia. Fiecare grup
va avea o tehnica de prezentare diferita:
e Teatru

e Cantand

* Povestirea

Grupurile au la dispozitie 40 de minute pentru a-si pregati prezentarea. Ultimele 30 de minute ale
sesiunii sunt dedicate prezentarilor tuturor grupurilor.

Intrebari de debriefing

e A fost greu de gdsit o definitie a intreprinderii culturale?
e Cum te-ai simtit Tn grup cand ai facut prezentarea?

Sursa: Dezvoltat de Fll in contextul proiectului YETC.

Creati-Va Intreprinderea Cultural3

e Lucrati pe obiective
e |lucruin echipa
e Gestionarea bugetului si a resurselor

¢ S3a demonstreze intelegerea tendintelor si nevoilor culturale in
sectorul cultural ales.

Hartii, pixuri, smartphone-urisaulaptop pentruocdutarerapidaonline

105 minute (timpul adaptabil la nevoile si nivelul de profunzime pe
care doreste sa-| atinga)

4 —20 de persoane

Tineri, lucratori de tineret




Descriere

Pasul 1: Crearea intreprinderii culturale (30 minute) - In aceasta fazd, participantii sunt impartiti in
grupuri (3-5 persoane) si trebuie sa isi imagineze lansarea unei intreprinderi in sectorul cultural ales.
Fiecare grup ar trebui sa-si defineasca obiectivul si viziunea, sa-si stabileasca publicul tinta si sa-si
conceapa oferta culturala.

Pasul 2: Elaborarea planului de actiune (30 de minute) - Dupa definirea intreprinderii culturale,
participantii trebuie sa intocmeasca un plan de actiune detaliat, care sa includa bugetul, strategia de
marketing si comunicare, managementul resurselor umane si furnizorilor si evaluarea rezultatelor.

Pasul 3: Provociri si evenimente neprevizute (10-15 minute) - in aceastd fazd, participantii se
vor confrunta cu diverse provocari si neprevazute, care pot fi introduse de moderatorul jocului sau
alese aleatoriu dintr-un pachet de carti pregatit anterior. De exemplu, o situatie neprevazuta ar
putea fi anularea unui eveniment major, lipsa finantarii, concurenta, schimbarile pietei, problemele
organizatorice, anularea unui artist sau vorbitor etc.

Pasul 4: Rezolvarea provocarilor (10-15 minute) - Odata ce este prezentata o provocare sau un
eveniment neprevdzut, participantii ar trebui sa lucreze Tmpreuna si sa incerce sa gdseasca solutii
inovatoare si creative pentru a o depasi, tinand cont de resursele disponibile si de limitarile planului
lor de actiune.

Pasul 5: impartisirea experientelor (10-15 minute) - La sfarsitul jocului, participantii isi pot impartasi
experientele si Tnvatarile, comparand diferitele strategii adoptate si discutand punctele forte si
punctele slabe ale intreprinderilor culturale imaginate.

intrebéri de debriefing
o Afost greu de gasit o solutie la evenimentul neprevazut?

o A fost dificil sa-ti construiesti intreprinderea culturala?

Sursa: Dezvoltat de DEMOSTENE in contextul proiectului YETC.

* |deea si creativitate

e Planificare strategica

e Managementul resurselor
Retea si colaborare

e Adaptabilitate si rezistenta

e Cunostinte despre industriile culturale si creative, proprietatea
intelectuald, design thinking, impactul social si de mediu,
implicarea publicului

Abilitati si concepte vizate

e Pentru a prezenta cursantilor gandirea de proiectare si modul in
care aceasta poate fi aplicata antreprenoriatului creativ/cultural

e Pentru a genera idei inovatoare si originale

e Pentru a planifica o foaie de parcurs strategica pentru o afacere

Obiective e Pentru a intelege importanta gestionarii eficiente a resurselor

e Pentru a dezvolta abilitati in crearea de retele si colaborare,
inclusiv construirea de parteneriate si dezvoltarea de strategii de
comunicare eficiente.

e S3 se adapteze la schimbarile din mediul de afaceri si sa dezvolte
rezilienta pentru a depadsi provocarile si esecurile.

Materiale necesare Note lipicioase, markere, tabla alba sau hartie de flipchart
Instrumente, surse Fise despre gandirea designului
Durata 60 — 90 minute
Numarul de participanti 6 — 15 persoane

Grup tinta Tineri, tineri antreprenori



Descriere

Introducere (5 minute): Introduceti conceptul de gandire de design si modul in care acesta poate
fi aplicat antreprenoriatului creativ/cultural. Explicati ca gandirea de design este o abordare de
rezolvare a problemelor care implica empatie, experimentare si iterare.

Empatie (15 minute): impartiti participantii in perechi. Fiecare pereche se va intervieva pe rand
despre interesele si aspiratiile lor creative/culturale. Incurajati participantii sa puna intrebari deschise
si sa asculte Tn mod activ raspunsurile partenerului lor.

Dupa interviuri, fiecare pereche va crea o persoana care reprezintd aspiratiile creative/culturale ale
partenerului.

Definiti problema (10 minute): Fiecare pereche va folosi note lipicioase pentru a identifica provocarile
si obstacolele cu care se confrunta persoana lor in realizarea aspiratiilor creative/culturale.

Notele lipicioase vor fi plasate pe o tabla alba sau pe hartie de flip chart.

Ideare (20 minute): Fiecare pereche va face brainstorming posibile solutii la provocarile si obstacolele
identificate in pasul anterior. Incurajati participantii sa vina cu solutii creative si inovatoare.

Solutiile vor fi scrise pe note lipicioase si asezate pe tabla sau hartie de flip chart.

Prototiparea (10 minute): Fiecare pereche va alege una dintre solutiile cu care a venit si va crea un
prototip brut sau o macheta folosind hartie, markere sau alte materiale. Prototipurile vor fi distribuite
grupului.

Feedback si iteratie (10 minute): Grupul va oferi feedback cu privire la prototipuri. Fiecare pereche
va folosi feedback-ul pentru a repeta si a-si imbunatati prototipurile.

Concluzie (5 minute): Rezumati principalele concluzii din activitate, inclusiv importanta empatiei,
experimentarii si iteratiei in antreprenoriatul creativ/cultural. Distribuiti fise despre design thinking
pentru citire ulterioara.

Intrebare de debriefing

Cum poate fi aplicata gandirea de design la alte aspecte ale antreprenoriatului creativ/cultural,
cum ar fi marketingul sau dezvoltarea de produse?

Cunoasteti cateva exemple de intreprinderi de antreprenoriat creativ/cultural de succes care
au folosit gandirea de design?

Cum va poate ajuta empatia sa va intelegeti mai bine clientii sau publicul tinta?

Care sunt unele provocari potentiale ale utilizarii gandirii de design Tn antreprenoriatul
creativ/cultural?

Cum va poate ajuta iteratia sa va imbunatatiti afacerea de antreprenoriat creativ/cultural in timp?

Cum va poate ajuta proiectarea sa identificati noi oportunitati sau nise pe piata antreprenoriatului
creativ/cultural?

Cum va poate ajuta experimentarea sa testati si sa va rafinati ideile de antreprenoriat creativ/cultural?
Cum poti sa incorporezi design thinking n planul tau de afaceri de antreprenoriat creativ/cultural?
Cum poti folosi prototipul pentru a obtine feedback de la potentiali clienti sau parteneri?

Cum poti masura succesul intreprinderii tale de antreprenoriat creativ/cultural utilizand principiile
gandirii de design?

Sursa: Dezvoltat de AEDA in contextul proiectului YETC.



Fisa despre Design Thinking

Introduceti conceptul de gandire a designului si aplicarea acestuia in antreprenoriatul
creativ/cultural:

Gandirea de design este o abordare de rezolvare a problemelor care pune accent pe empatia cu
utilizatorii, experimentarea si iteratia. Aceasta implica intelegerea problemei, empatia cu nevoile
utilizatorilor, ideea unei game de solutii, prototiparea si testarea acestor solutii si iterarea pentru a le
rafina. Tn contextul antreprenoriatului creativ/cultural, gdndirea de design poate fi aplicatd pentru a-i
ajuta pe antreprenori sa inteleaga nevoile publicului lor, sa dezvolte produse sau servicii inovatoare
care sa raspunda acestor nevoi si sa-si perfectioneze ideile prin experimentare si iterare.

Explicati ca proiectarea este o abordare de rezolvare a problemelor care implica empatie,
experimentare si iteratie:

Gandirea de design este o abordare de rezolvare a problemelor care pune accent pe intelegerea si
empatia cu utilizatorii, experimentarea si iteratia. Este un proces iterativ care presupune rafinarea
si imbunatatirea constanta a solutiilor prin testare si feedback. Empatia este o componenta cheie
a gandirii de design, deoarece implica intelegerea nevoilor, emotiilor si experientele utilizatorilor
pentru a dezvolta solutii care sa raspunda cu adevarat nevoilor acestora. Experimentarea implica
testarea diferitelor solutii pentru a vedea care functioneaza cel mai bine, in timp ce iteratia implica
perfectionarea si imbunititirea solutiilor bazate pe feedback si rezultatele testirii. Impreun3, aceste
elemente fac din design thinking un instrument puternic pentru antreprenorii creativi/culturali care
doresc sa dezvolte solutii inovatoare care sa raspunda nevoilor publicului lor.

Gandirea de design poate fi aplicatd la mai multe aspecte ale antreprenoriatului creativ/cultural,
cum ar fi:

Dezvoltarea produsului: Tntelegadnd nevoile si dorintele publicului tintd, antreprenorii pot crea
produse care rezolva probleme reale si ofera valoare clientilor lor. Folosind gandirea de design,
antreprenorii pot efectua cercetari asupra utilizatorilor, isi pot prototipa ideile si pot repeta pe baza
feedback-ului utilizatorilor.

Branding si marketing: gandirea de design poate ajuta antreprenorii sa creeze marci unice si
memorabile, care rezoneaza cu publicul tintd. intelegdnd emotiile, valorile si convingerile clientilor
lor, antreprenorii pot crea materiale de branding si marketing care vorbesc direct cu nevoile si
aspiratiile lor.

Inovare in modelul de afaceri: gandirea de design poate ajuta antreprenorii sa identifice noi
oportunitati pentru fluxuri de venituri, parteneriate si colaborari. Folosind design thinking pentru a
explora modele alternative de afaceri, antreprenorii pot descoperi noi modalitati de a crea valoare si
de a ramane n fata concurentei.

Experienta clientilor: gandirea de proiectare poate ajuta antreprenorii sa creeze experiente
exceptionale pentru clienti, care construiesc loialitate si stimuleazd afaceri repetate. intelegind
intreaga calatorie a clientilor, antreprenorii pot identifica punctele dureroase si oportunitatile de
imbunatatire si pot crea experiente care depasesc asteptarile clientilor.



Abilitati si concepte vizate

Obiective

Materiale necesare
Durata
Numarul de participanti

Grup tinta

Soft, abilitati de negociere si comunicare
Gandire analitica
Creativitate, abilitati de organizare si de gestionare a timpului

Pentru a dezvolta abilitati analitice si abilitati de comunicare eficienta
Pentru a dezvolta creativitatea, abilitatile de organizare si de
gestionare a timpului

Sa cultive increderea in sine pentru a-si exprima opiniile personale

Smartphone, flipchart, lucrari cu subiectele
60 de minute
Minim 8 persoane

Tineri, lucratori de tineret

Descriere

Facilitatorul selecteaza trei persoane pentru a fi judecatori pentru aceasta activitate. Apoi, facilitatorul
distribuie subiectele celorlalti participanti cu sarcina de a inregistra o reclama. Subiectele sunt
viata sanatoasa, tehnologie, casa inteligenta, florarie, apa minerala, ecologie, mediu, economisirea
energiei, oprirea risipei alimentare, magazin de cadouri si brutarie.

n prima rund3, participantii au la dispozitie 8 minute pentru a inregistra reclama pe tema specifica.
In turul doi, au la dispozitie 6 minute pentru a inregistra reclama.

Tn a treia runda, acestia au la dispozitie 4 minute pentru a edita reclama pe tema specific.

Cand sunt gata, participantii isi arata reclamele, iar cei trei arbitri acorda puncte (1-5) si le scrie pe un
flipchart pentru fiecare participant. Cei trei participanti care au castigat cele mai multe puncte sunt

arbitri in runda urmatoare.

Intrebari de debriefing

e Cat de greu a fost sa filmezi o reclama pe acest subiect specific?

e Cat de greu a fost sa filmezi o reclama la un moment dat?

Sursa: Dezvoltat de SFERA in contextul proiectului YETC.



in partea urmatoare, cititorii pot descoperi instrumentele care exploreaza lumea inovatoare si de
impact a antreprenoriatului axata pe schimbarea sociala. Cu ajutorul celor sase activitati de formare
de mai jos, participantii pot afla mai multe despre conceptele si practicile antreprenoriatului social,
de la identificarea problemelor sociale si crearea de solutii durabile pana la valorificarea resurselor
comunitatii si masurarea impactului.

Acesteactivitatisuntconcepute pentruamotivasiinspiratineriisa-siurmareascaviseleantreprenoriale
cu o misiune sociala, oferindu-i totodata cunostintele si abilitatile necesare pentru a face o diferenta
pozitiva Tn comunitatile lor si nu numai.

Gandire creativa si abilitati de conducere
Abilitati de comunicare si cooperare
e Crearea consensului si abilitati organizatorice

Abilitati si concepte vizate

Pentru a genera idei pentru schimbarea sociala

Pentru a creste gradul de constientizare a cauzelor sociale care
trebuie tratate cu colaborare si viziune

Pentru a stimula solidaritatea

Obiective

Hartii A4, pixuri, markere, hartii flipchart,

e e fise tiparite pentru activitate

Fisa Tipuri de antreprenori sociali,

Instrumente, surse oy . ol . o
Fisa 5 cele mai multe calitati ale antreprenorilor sociali

Durata 60 de minute
Numdrul de participanti Minim 12 persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret

Descriere

n cadrul acestei activitati, participantii sunt impdrtiti in grupuri mici de 3-4 si li se primesc fise (fise
cu tipuri de antreprenori sociali) distribuite aleatoriu fiecarui grup.

Apoi, facilitatorul le cere participantilor sa analizeze cele mai proeminente cinci calitati ale
antreprenorilor sociali (indiciu oferit in al doilea material) si sa construiasca un proiect de grup pentru
a promova o cauza sociala.

Fiecare grup primeste o hartie de flipchart pentru a-si prezenta ideea de grup inaintea celorlalte
grupuri.

Urmeaza discutia asupra proiectelor/ideilor de afaceri.

Intrebari de debriefing:

A fost dificil sa distingem rolul fiecarui antreprenor social in prima fisa?

A fost dificil sa vina cu cele mai proeminente cinci calitati ale antreprenorilor sociali?
Ai avut neintelegeri in grup?

Cat de greu a fost sa te concentrezi pe o anumita problema sociala cu care se ocupa tipul
tau de antreprenor social?

A fost dificil sa separam cautarea profitului de o afacere axata pe binele societatii?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC.



Tipuri de fise de antreprenori sociali

Antreprenor social comunitar: Antreprenorii sociali comunitari sunt factori de schimbare la scara
mica. Un antreprenor social comunitar poate fi un tanar care preda copiilor defavorizati intr-un oras,
un grup de studenti care desfasoara activitati de salubritate si plantatii intr-un oras sau una sau mai
multe organizatii care lucreaza pentru binele social.

Antreprenorii sociali comunitari lucreaza in anumite zone geografice si comunitati, dar pentru diverse
cauze. De la igiena si salubritate pana la angajare si servicii de distributie a alimentelor si siguranta
plantatiilor si a mediului pana la angajarea celor merituosi, ei fac totul. Aceste tipuri de antreprenori
sociali sunt cei care aduc schimbari instantanee si se straduiesc pentru mai mult.

Antreprenor social non-profit: Acesti antreprenori sociali cred in reinvestirea profiturilor. Deci,
impreunad cu costul initial, isi pun profitul in cauza. De exemplu, daca proiectul initial a fost de a
educa copiii din medii defavorizate si acestia au primit mai multe fonduri decat sunt necesare pentru
a facilita initiativa, acestia folosesc surplusul pentru a educa femeile si a-si extinde portofoliul.

Oamenii care au o mentalitate orientata spre afaceri prefera acest tip de antreprenoriat social. Nu
doar atat, dar companiile si organizatiile au ales antreprenoriatul social non-profit pentru a-si folosi
bunavointa socialad pentru cauza.

Antreprenori sociali transformatori: Acesti antreprenori se concentreaza pe infiintarea unei afaceri
care poate rezolva un scop pe care initiativele guvernamentale si alte afaceri nu il pot. Antreprenoriatul
social transformational este mai mult ca conducerea unei organizatii in care angajati oameni calificati,
va ganditi la modalitati mai noi de a ramane relevant pe piata, urmati liniile directoare emise de
guvern si faceti tot ce face o intreprindere.

Imaginea de ansamblu pentru antreprenorii sociali transformatori include o configuratie colaborativa
de afaceri multiple care servesc societatea in mod colectiv si individual.

Cateva exemple de antreprenoriat social transformational sunt CRY (Child Rights and You), Goonj si
JusTea .

Antreprenor social global: Antreprenorii sociali globali gandesc la o scara mai mare si se concentreaza
pe schimbarile necesare la nivel global. Ei pun responsabilitatea socialda mai presus de profit. De
obicei, acestia colaboreaza cu organizatii care lucreaza pe cauze similare in anumite regiuni/tari. Unul
dintre cele mai relevante exemple ale acestui tip de antreprenoriat social este Fundatia Make-A-
Wish. Cu sediul central in Phoenix, Arizona, lucreaza activ in aproximativ 50 de tari, implinindu-si
dorintele copiilor in stare critica.

Fisa 5 Cele mai multe calitati ale antreprenorilor sociali

Totul despre eforturile colective pentru societate

* Are ca scop producerea de bunuri si servicii care pot servi comunitatii si pot rezolva o problema

Concentrat pe o abordare orientata spre solutii a unei probleme sociale

e Masoara performanta in functie de impactul produs

Scopul este de a promova cauza lor si de a imbunatati societatea



Crowdfunding

Intreprindere social3

e Munca in echipa si managementul timpului
e Gandire critica si creativa

Abilitati si concepte vizate

e Pentru a aprofunda cunostintele participantilor despre cum sa
creeze o campanie de crowdfunding
e Pentru a stimula capacitatea participantilor de a lucra in echipa
Obiective e Incurajarea intelegerii participantilor asupra antreprenoriatului social
 Imbun3tatiti cunostintele participantilor cu privire la posibilele
oportunitati de finantare
e Pentru aincuraja participantii abilitdtile soft

Materiale necesare 10 flipchart, pixuri, markere
Instrumente, surse Fisa 10 pasi fundamentali ai unei campanii de crowdfunding
Durata 90 de minute

Activitatea se poate adapta la grupuri de orice dimensiune

Numdérul de participanti (ideal minim 20, maxim 60 persoane)

Grup tinta Tineri, lucratori de tineret

Descriere

Activitatea este Tmpartita in doua parti: in prima parte, participantii isi vor aprofunda cunostintele
teoretice despre crowdfunding si pasii acestuia, iar Tn a doua parte vor pune aceste cunostinte in
practica.

Partea 1- Etapa introductiva

Sarcini de pregatire pentru facilitator(i): pregatiti 10 flipchart-uri si scrieti pe fiecare dintre ele 1 din 10
pasi ai campaniei de crowdfunding (Maiajul 10 pasi fundamentali ai unei campanii de crowdfunding
). Nu descrieti pasul, doar numele acestuia. Flipchart-urile vor fi atarnate pe perete, asa ca trebuie
folosita doar o parte a flipchart-ului.

Participantii trebuie impartiti in grupuri mici (intr-un scenariu ideal, in zece grupuri mici, cu minim 2
persoane per grup). Fiecare grup primeste un flipchart, unde 1 dintre pasii crowdfunding-ului.

Cereti participantilor sa faca brainstorming in grup timp de 20 de minute cu privire la pasul care
le-a fost atribuit: sens general, exemple si sarcini secundare, care sunt legate de acest pas specific
al finantarii participative. Ei au voie sa cerceteze online daca este necesar. Rugati-i sa noteze toate
constatarile pe flipchart-ul dat. Dupa ce toate grupurile sunt gata, ar trebui sa prezinte si sa explice
intregului grup rezultatele brainstormingului in 2-3 minute.

Dupa toate prezentarile, sub forma unei discutii de grup, cereti participantilor sa decida si sa puna
toti pasii in ordine cronologica/logica si agatati flipchart-urile pe perete in consecinta, astfel incat toti
participantii sa le poata consulta Tn a doua parte a activitatii. (toti cei 10 pasi trebuie implementati
in ordinea cronologica, asa cum este indicat in Materialul nr. 1. Acest pas este important pentru ca
participantii sa inteleaga structura campaniei de crowdfunding). Facilitatorul trebuie sa se asigure ca
deciziile participantilor in ordine cronologica sunt corecte.

Dupa ce cronologia pasilor este gata, incepeti a doua parte a activitatii.



Partea 2- Simulare

Cereti participantilor sa se gandeasca individual la 1-2 idei pentru intreprinderea sociala sau problema
sociald pe care ar dorisa o rezolve prin initiativa antreprenoriala. Acordati maxim 3-5 minute pentru el.

Dupa 3-5 minute, cereti-i sa mearga in jurul unei sali de lucru, sa-si impartaseasca ideile cu alti
participanti si sa formuleze grupuri de idei similare sau probleme sociale pe care ar dori sa le
abordeze (principiul bulgérelui de zipad4). In acest fel, grupurile se vor forma in functie de interesele
participantilor.

Dupa ce grupurile sunt formate, acordati participantilor 1 ora pentru a defini o scurta idee de
afaceri si cum ar fi utilizatda campania de crowdfunding pentru a finanta realizarea acesteia.
Scopul principal al acestei parti este de a crea o campanie de crowdfunding concreta si de
succes, asa ca reamintiti participantilor sa parcurga toti pasii analizati in prima parte a activitatii.

Dupa ce se termina timpul, cereti tuturor grupurilor sa prezinte principalele aspecte ale campaniei
lor de crowdfunding. Dupa fiecare prezentare, puteti cere participantilor sa voteze daca ar sustine o
astfel de idee - ar fi un pas de evaluare daca campania de crowdfunding ar avea succes in viata reala.

Intrebari de debriefing

A fost dificil de urmat strategia/pasii de crowdfunding?

Cum a decurs divizia de lucru Tn echipa si sarcini? Cum ai repartizat rolurile in echipa ta?

Credeti ca crowdfundingul este o modalitate buna de a va finanta initiativa in sectorul social?
De cex

Ce pasi de crowdfunding au fost cei mai simpli/mai dificili?

Tn timpul activitatii, ati identificat abilititile soft necesare antreprenorilor?
Sursa: Dezvoltat de EKO in contextul proiectului YETC.

Fisa 10 pasi fundamentali ai unei campanii de crowdfunding

Primul pas: Raspundeti la intrebarile de baza pentru a planifica campania

Organizatorii campaniei CRF ar trebui sa ofere cat mai multe informatii: la ce doriti sa ajungeti, ce
fel de canale de diseminare veti folosi si cat timp va dura? Acest lucru le va face mai fiabile pentru
investitori.

Pasul 2: cronologia

Organizatorii campaniei CRF ar trebui sa programeze in modul cel mai detaliat diferitii pasi ai
campaniei lor. Acest pas necesita mult timp: de foarte multe ori, timpul de pregatire este de 3/4 din
durata campaniei.

Pasul 3: Pregatiti un PITCH

Un text de prezentare de crowdfunding este format din doua sectiuni, care sunt sectiunile de idee
si de echipa. Acesta este unul dintre primele documente pe care potentialii investitori le vor vedea
atunci cand va viziteaza pagina, asa ca este vital sa o faceti usor disponibila. Consta in prezentarea
proiectului si trebuie sa fie interesant, atractiv si antrenant.

Pasul 4: Implicati influenti

Influencerii sunt oameni cu multi adepti. Pot fi tot felul de VIP-uri: politicieni, actori si cantareti.
Daca se stie ca sunt sensibile la cauza, este si mai bine (pentru campania lor, ei cer, printre altele, un
politician care este foarte implicat in apararea drepturilor femeilor). Influencerii pot juca un rol crucial.
Contactati influencerii, oferindu-le cat mai multe materiale pentru a le arata ca exista cunostinte
solide despre ceea ce facem. 1/3 din listd poate abandona din multe motive diferite, motiv pentru
care, la inceput, lista trebuie sa fie destul de lunga. Ar trebui sa aveti o idee clara despre ceea ce
asteptati de la ei. Detaliati declaratii foarte puternice, gata de utilizare. Intrebati-i ceva: videoclipuri
scurte, precise, de buna calitate.



Pasul 5: Pregatiti materiale text si video

Trebuie pregatite materiale audiovizuale pentru influenti si cei care promoveaza campania. Decideti
cine va fi fata campaniei. Este important pentru ca, ca fiinte umane, trebuie sa stim cui donam bani.
Cineva trebuie sa-si asume responsabilitatea campaniei pentru a-si demonstra fiabilitatea. Poti
decide ce canal pot folosi oamenii pentru a comunica cu tine, dar ar trebui sa le oferi ceva concret si
ar trebui sa poata ajunge la tine.

Pasul 6: O colectie de recompense

Recompensele pot fi orice: carti postale, cind, o gald sau o intalnire cu unul dintre influentii implicati,
de exemplu. Ele se schimba in functie de suma de bani devoluta. De asemenea, in acest caz, trebuie
sa ai clar de la inceput care va fi recompensa in functie de donatie.

Pasul 7: campania CRF
Este lansarea campaniei in sine; totul trebuie sa fie gata, iar aceasta parte dureaza mult.
Pasul 8: Distribuirea recompenselor

Distribuirea recompenselor este o alta etapa care necesita mult timp, dar fundamentala la sfarsitul
campaniei. Dupa cum s-a spus deja, recompensele pot fi orice (carti postale, cind, gala etc.), dar daca
ai promis ceva oamenilor care au donat chiar si sume mici, ar trebui sa le oferi ceea ce se asteapta.

Pasul 9: Ajungeti la publicul dvs

La sfarsitul campaniei, ar fi trebuit sa ajungi la publicul tau. Fii sincer daca campania a fost un mare
succes sau nu. Chiar daca campania a esuat, ar trebui sa informezi publicul si sa fii sincer cu privire la
ceea ce ai realizat.

Pasul 10: Diseminare

Este vital sa diseminati rezultatele campaniei pentru a le face populare prin toate canalele pe care le
aveti. Acest lucru face campania dvs. de succes si utild pentru imaginea publica a intreprinderii dvs.
sociale.

Abilitati si concepte vizate ¢ Cercetarea abilitatilor de informare

e Pentru a cunoaste conceptul de antreprenoriat social

Obiective . .
e Pentru a exersa folosind Business Model Canvas

Dispozitive , care permit conectarea la internet (smartphone-uri,

ML DO laptopuri, computere etc.), pixuri, markere, hartii de flipchart

Modelul Business Canva

Instrumente, surse ) .
! https://canvanizer.com/new/business-model-canvas

Durata 90-120 minute
Numarul de participanti 10— 30 de persoane
Grup tinta Tineri antreprenori, tineri lucratori, tineri
Descriere

Facilitatorul prezinta definitii si exemple de intreprinderi sociale (miniprelectie scurta).
O scurta discutie despre intreprinderile sociale cu care participantii sunt familiarizati.
Tmpartirea in grupuri de 4-6 persoane.

Sarcina participantilor in grupuri mai mici este sa analizeze o intreprindere sociala selectata folosind
Business Model Canvas.

Elementul final al sarcinii este prezentarea modelului de afaceri al intreprinderii sociale selectate
celorlalti participanti.


https://canvanizer.com/new/business-model-canvas

Intrebari de debriefing

® Ce parere aveti despre Business Model Canvas? Este acest instrument util pentru analiza
unei companii?

e Cum v-a imbunatatit intelegerea antreprenoriatului social prin analiza unei intreprinderi
sociale alese folosind Business Model Canvas?

e Ce provocari ati intdmpinat in timpul procesului de cercetare si analiza si cum le-ati depasit?

Sursa: Dezvoltat de Fll in contextul proiectului YETC.

e Gestionarea proiectelor sociale

Abilitati si concepte vizate R L
e Munca in echipa si cooperare

e Managementul unei intreprinderi sociale
Obiective e Rezolvarea problemelor si gandirea creativa
e Planificarea si managementul resurselor

Materiale necesare Hartii, pixuri
Durats 120 de minute (timpul adaptabil la nevoile si nivelul de profunzime
pe care doreste sa-l atingd)
Numarul de participanti 4 — 30 de persoane
Grup tinta Tineri si lucratori de tineret

Descriere
Etapa de conceptualizare (30 de minute):

Participantii sunt invitati sa trimita idei pentru proiecte sociale. Facilitatorul explica criteriile pe care
proiectele trebuie sa le indeplineasca (de exemplu, trebuie sa fie fezabile, durabile, sa aiba un impact
pozitiv asupra comunitatii etc.) si ofera participantilor un timp limitat pentru a-si dezvolta ideile.
Participantii isi pot nota ideile sau le pot prezenta oral echipei. La sfarsitul fazei de conceptualizare,
facilitatorul colecteaza toate ideile si le organizeaza pentru a avea o imagine de ansamblu asupra
tuturor proiectelor propuse.

Etapa de dezvoltare (45 de minute):

in faza de dezvoltare, participantii se impart in echipe si isi dezvolti proiectele mai detaliat.
Facilitatorul ofera echipelor o serie de intrebari pentru a le ghida munca, de exemplu: Care sunt
obiectivele proiectului? Cine sunt grupurile tinta? Ce activitati sunt necesare pentru atingerea
obiectivelor? Cat costa proiectul? Care sunt posibilele surse de finantare? Care sunt consecintele
sociale ale proiectului? Echipele au un timp limitat pentru a-si dezvolta proiectul. Apoi, facilitatorul
cere fiecarei echipe sa-si prezinte munca celorlalti participanti.

Etapa de finantare (30 de minute):

n faza de finantare, participantii isi prezinta proiectele unui grup de investitori sociali ( de exemplu
alti jucatori) si cauta finantare. Facilitatorul explica criteriile de evaluare a investitiilor si ofera
participantilor o fisa de lucru pentru a-si pregati prezentarea. Dupa ce fiecare echipa si-a prezentat
proiectul, investitorii sociali discuta si evalueaza proiectele prezentate, dupa care decid ce proiect sa
finanteze si in ce masura.



Etapa de evaluare:

Participantii evalueaza proiectele sociale depuse si decid pe care sa le finanteze pe baza criteriilor
specifice. Facilitatorul ofera participantilor o lista de criterii de evaluare si le cere sa discute si sa
evalueze fiecare proiect depus. La sfarsitul fazei de evaluare, facilitatorul le spune participantilor care
proiect a fost finantat si de ce.

Intrebari de debriefing
¢ A fost dificil sa vina cu idei pentru intreprinderi sociale?

e Crezi ca a lipsit ceva din prezentarea ta in fata investitorilor sociali?

Sursa: Dezvoltat de DEMOSTENE in contextul proiectului YETC
Adoptat din Programul Social Entrepreneurship Lab al Fundatiei Case.

Gandire critica si rezolvare de probleme

e Comunicare si colaborare

Empatie

Intelegerea antreprenoriatului social ca o0 modalitate de a aborda

problemele sociale si diferitele tipuri de intreprinderi sociale

e Cunoasterea modelului de business social si masurarea impactului
in antreprenoriatul social

* Intelegerea provocarilor si oportunitatilor in antreprenoriatul social

Abilitati si concepte vizate

* |dentificati caracteristicile care fac antreprenoriatul social diferit de
antreprenoriatul traditional

¢ Analizati studii de caz ale antreprenorilor sociali de succes si
impactul acestora asupra societatii

e Generati idei pentru intreprinderi sociale care abordeaza provocari
sociale sau de mediu specifice

Obiective

Tabla alba sau flipchart, marcatori, laptop sau proiector pentru

Materiale necesare . : . .
prezentarea studiilor de caz, fise ale antreprenorilor sociali

Durata 60 de minute
Numarul de participanti 10— 15 persoane
Grup tinta Tineri
Descriere

Introducere (10 minute): Facilitatorul introduce conceptul de antreprenoriat social si explica modul
in care acesta difera de antreprenoriatul traditional. Apoi, facilitatorul le cere participantilor sa-si
impartaseasca ideile despre ceea ce cred ei ca implica antreprenoriatul social.

Analiza studiului de caz (30 de minute): Facilitatorul ofera participantilor fise care descriu munca
mai multor antreprenori sociali. Participantii lucreaza in perechi pentru a citi si analiza studiile de
caz, cautand caracteristicile unice ale antreprenoriatului social. Dupa 15 minute, facilitatorul le cere
participantilor sa-si impartaseasca constatarile cu grupul si conduce o discutie despre caracteristicile
identificate.

Generarea de idei (15 minute): Participantii lucreaza in grupuri mici pentru a crea idei pentru
intreprinderi sociale care abordeaza provocari sociale sau de mediu specifice. Facilitatorul incurajeaza
participantii sa ia Tn considerare caracteristicile unice ale antreprenoriatului social in brainstorming-
ul lor.

Partajare si feedback (5 minute): Fiecare grup isi impartaseste ideile cu restul si primeste feedback
de la facilitator si de la alti participanti.



Intrebari de debriefing

* Ce caracteristici unice ati identificat Tn antreprenoriatul social?

e Cum echilibreaza antreprenorii sociali impactul social cu sustenabilitatea financiara?

e Poate antreprenoriatul traditional sa aiba un impact social pozitiv? De ce sau de ce nu?

e Care au fost unele provocari cu care s-au confruntat antreprenorii sociali in studiile de caz?
e Cum si-au masurat impactul antreprenorii sociali din studiile de caz?

e Cum poate fi folosit antreprenoriatul social pentru a aborda provocarile locale din
comunitatea dumneavoastra?

e Poate antreprenoriatul social sa aiba succes fara o misiune sociald puternica? De ce sau de ce nu?
e Ce 1i motiveaza pe antreprenorii sociali sa-si continue munca?
e Cum difera intreprinderile sociale de organizatiile non-profit?

¢ Ce consideratii etice sunt importante de avut in vedere pentru antreprenorii sociali?

Sursa: Dezvoltat de AEDA in contextul proiectului YETC.

Fisa despre antreprenorii sociali

Antreprenoriatul social este procesul de identificare a unei probleme sociale side utilizare a principiilor
antreprenoriale pentru a crea siimplementa o solutie. Spre deosebire de antreprenoriatul traditional,
antreprenoriatul social prioritizeaza crearea unui impact social si/sau de mediu in detrimentul
profiturilor.

Unele caracteristici cheie ale antreprenoriatului social includ:

Concentrati-va pe o problema sociala sau de mediu: antreprenorii sociali identifica o problema sociala
sau de mediu presanta si lucreaza pentru a dezvolta o solutie care sa o abordeze.

Solutii inovatoare: antreprenorii sociali folosesc abordari inovatoare si gandire creativa pentru a
dezvolta solutii eficiente si durabile.

Non-profit sau pentru profit: antreprenorii sociali pot functiona ca intreprinderi non-profit sau pentru
profit. In orice caz, scopul lor principal este sa creeze un impact social sau de mediu, mai degraba
decat sa genereze profituri.

Orientat catre comunitate: antreprenorii sociali lucreaza adesea indeaproape cu comunitatile pe care
le deservesc si fi implica in dezvoltarea si implementarea solutiilor lor.

Impact durabil: antreprenorii sociali urmaresc sa creeze un impact durabil si durabil, mai degraba
decat solutii pe termen scurt.

Tn schimb, antreprenoriatul traditional se concentreazd pe crearea unei afaceri profitabile, care
intentioneaza sa genereze venituri si bogatie pentru antreprenor si partile interesate ale acestora.
in timp ce antreprenorii traditionali pot crea, de asemenea, valoare pentru societate, scopul lor
principal este castigul financiar.

Tn general, antreprenoriatul social se refera la utilizarea principiilor antreprenoriale pentru a crea
schimbari sociale si de mediu pozitive, mai degraba decat pur si simplu generarea de profit.



Abilitati si concepte vizate

Obiective

Materiale necesare
Durata
Numarul de participanti

Grup tinta

Facilitatorul Tmparte participantii Tn grupuri mici (2-3 persoane). Prima sarcina pentru grupuri este sa
analizeze ce probleme se confrunta cu societatea noastra. Dupa aceea, fiecare grup se concentreaza

Soft, abilitati de negociere si comunicare
Gandire analitica
Reactivitate, abilitati organizatorice si de gestionare a timpului

Pentru a dezvolta abilitatile analitice si creativitatea
Pentru a imbunatati abilitatile de comunicare eficienta
Sa cultive increderea in sine pentru a-si exprima opiniile personale

Hartii A4, pixuri, markere, flipchart
60 de minute
Minim 10 participanti

Tineri, lucratori de tineret

Descriere

pe o problema si incearca sa o rezolve printr-o idee de start-up.

Pentru partea de analiza, participantii au la dispozitie 10 minute pentru a gasi toate problemele
din societatea lor, le scrie pe o foaie de hartie A4 si decid ce problema vor crea pentru a o rezolva
o afacere infiintata. A doua sarcina va fi sa-si scrie ideea de afaceri pe un flipchart. Pentru aceasta

activitate, au inca 25 de minute. La final, fiecare grup isi prezinta ideile.

Intrebari de debriefing

e Ce probleme are societatea ta?

e Cum crezi ca afacerea ta va rezolva aceste probleme?

Sursa: Dezvoltat de SFERA in contextul proiectului YETC.



Aceastd parte a setului de instrumente introduce cititorii Tn domeniul antreprenoriatului axat pe
durabilitate si responsabilitatea fata de mediu. Prin intermediul instrumentelor de invatare captivante
de mai jos, participantii pot explora conceptele si practicile cheie ale antreprenoriatului ecologic,
de la identificarea modelelor de afaceri durabile si a oportunitatilor de inovare pana la gestionarea
resurselor si masurarea impactului asupra mediului.

Aceste activitati isi propun sa incurajeze si sa inspire participantii sa-si urmeze aspiratiile
antreprenoriale, crednd in acelasi timp un impact pozitiv asupra mediului. Acordand prioritate
durabilitatii si responsabilitatii sociale, antreprenorul verde prezinta o perspectiva distincta de a
produce transformari semnificative si de a stabili un viitor mai durabil.

e Gandire creativa si brainstorming
Abilitati si concepte vizate e Solutii verzi si dezvoltare durabila
e Abilitati de negociere si analitica

e Pentru a dezvolta abilitatile de luare a deciziilor si de
Obiective construire a consensului
e Pentru a genera idei din discutii si negocieri

Materiale necesare Hartii A4, pixuri, markere, flipchart
Durata 80 de minute
Numarul de participanti Minim 12 participanti
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Aceastad activitate este impartita in doua parti:

n prima parte, facilitatorul le cere participantilor s3 se gandeascd individual la pan3 la trei frustrari
personale legate de problemele de mediu globale (ex. poluare, incalzire globala, pierderea
biodiversitatii etc.).

Dupa ce participantii si-au enumerat preocuparile, merg prin camera si gasesc oameni cu care au o
potrivire de frustrare si idei pentru solutii comune.

Tn a doua parte a activitatii, participantii formeaza grupuri mici in jurul frustrdrilor comune pe care
le-au identificat.

Apoi, fiecare grup trebuie sa se comporte ca un antreprenor ecologic si sa vina pe flipchart cu o
solutie creativa, ecologica, la problema particulara de mediu.

Intrebari de debriefing
¢ A fost dificil sa vina cu frustrari individuale legate de problemele de mediu?
¢ A fost surprinzator sa gasesti oameni cu preocupari similare sau, dimpotriva, cu solutii similare?

e Cat de dificil a fost sa creez o solutie ecologica pentru o problema de mediu la scara larga?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC.



e Economie verde si spalarea verde
Abilitati si concepte vizate ¢ Gandire critica si creativa
Constientizarea mediului in domeniul afacerilor

Cresterea gradului de constientizare cu privire la afacerile durabile
Dobanditi cunostinte de baza despre crearea de afaceri

ObieCtive oy . . . . . . . . ..
e Oferiti participantilor instrumentele potrivite pentru a identifica
amenintarile Tn tranzitia ecologica
Materiale necesare Mese, pix, hartie, postere

Pretentii verzi Crestere verde si economie circulara
- Mediu- Comisia Europeana

Instrumente, surse
Ce este Greenwashing? 5 semne

pentru a identifica si opri spalarea ecologica - Green Business Bureau

Durat3 90 de minute
Numdrul de participanti 20 de persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Activitatea are doua parti: in timpul primei, participantii vor crea o idee de afaceri intr-o anumita
industrie pe care le va fi repartizata aleatoriu. Dupa aceasta, toti participantii vor lua parte la o
sesiune de brainstorming si vor informa despre modul in care afacerea lor poate fi transformata intr-
una sustenabila.

n a doua parte, li se va cere s3 prezinte aceast3 tranzitie in afacerea pe care au creat-o pentru restul
grupului. Tnainte sa se intAmple acest lucru, unuia dintre grupuri i se va acorda in secret rolul de ,,
greenwasher ” (!) si, in timpul prezentarii finale, grupurile vor trebui sa voteze pentru a afla care
dintre ele este impostorul. intreprinderile durabile au doud incerciri de a descoperi spélatorul verde
. In caz contrar, Greenwashes vor castiga. Aceastd parte va introduce conceptul de spilare verde si
cum sa 1l identificati.

Partea 1
1. Tmpdrtiti participantii in patru grupuri egale;

2. Pregatiti bucati de hartie cu diferitele industrii scrise pe ele si faceti ca fiecare grup sa aleaga una
(Material 1).

3. Fiecare grup va trebui sa dezvolte conceptul de business conform sectorului dat in 20 de minute;

4. Cand grupurile sunt pregatite cu conceptele de afaceri, va avea loc un brainstorming prin metoda
World Cafe: Facilitatorul trebuie sa plaseze patru flipchart-uri in diferite spatii ale salii de lucru. Pe
fiecare flipchart trebuie scrise urmatoarele concepte:

Greenwashing

Deseuri

Emisii/amprenta de carbon

Practici durabile


https://ec.europa.eu/environment/green-growth/
https://ec.europa.eu/environment/green-growth/
https://greenbusinessbureau.com/green-practices/what-is-greenwashing-and-how-to-spot-it/
https://greenbusinessbureau.com/green-practices/what-is-greenwashing-and-how-to-spot-it/
https://greenbusinessbureau.com/green-practices/what-is-greenwashing-and-how-to-spot-it/
https://environment.ec.europa.eu/topics/circular-economy/green-claims_en

5. Ceretifiecaruigrup sa aleaga unflipchart. Acordati-le 3 minute pentru a nota toate ideile, conceptele
sau cuvintele care le vin in minte legate de conceptul scris pe flipchart.

6. Dupa 3 minute, cereti grupurilor sa mearga la un alt flipchart si, din nou, in 3 minute, scrieti toate
cuvintele sau conceptele care, in opinia lor, au legatura cu conceptul enuntat pe flipchart. Repetati
acest pas pana cand toate grupurile isi noteaza ideile pe toate cele patru flipchart.

7. La sfarsitul acestei activitati, facilitatorul va colecta flipchart-urile si, Tmpreuna cu toti participantii,
va trece n revista toate notele si va evidentia cele mai esentiale trasaturi ale fiecarui concept.

Partea 2

1. Facilitatorul distribuie carduri noi care se refera la fiecare sector (Material 2). Una dintre carti (cea
a industriei mobilei) este scrisa ,green-washer”: ceea ce inseamna ca acest grup va trebui sa dezvolte
o afacere de spalare verde, in timp ce celalalt va trebui sa creeze o tranzitie verde reala a conceptului
de afaceri pe care 1l vor face. determinat in prima parte a activitatii (fiecare card are instructiuni clare
despre ce ar trebui sa faca grupul, in special pentru spalatorul verde - Material 2).

2. Ofera participantilor 20-30 de minute pentru a face brainstorming si a dezvolta tranzitia verde.

3. Imediat Tnainte de prezentarile conceptelor de afaceri si tranzitia lor ecologica, facilitatorul
va anunta prezenta economistilor in echipa, astfel incat acestia trebuie sa evalueze critic toate
prezentarile pentru a identifica economistii .

4. Fiecare grup va prezenta conceptul de afaceri creat in Partea | si pasii pentru tranzitia verde creati
in Partea Il.

5. Dupa toate prezentarile, grupurile ar trebui sa incerce sa identifice care grup este un greenwasher
si sa ofere argumente concrete cu privire la motivul pentru care cred acest lucru. Acest pas ofera
participantilor timp si o platforma pentru a discuta despre posibilele strategii de spalare ecologica
si despre conceptul in sine. Dupa aceasta discutie de grup, toate grupurile trebuie sa voteze si sa
ghiceasca care grup este un greenwasher . Daca nu reusesc sa dezvaluie Greenwasher , Greenwashers
castiga .

Intrebari de debriefing:

A fost dificil sa implementezi o tranzitie verde pentru sectorul de afaceri care ti s-a oferit?

Te simti mai informat despre subiectele date?

e Crezi ca este dificil sa observam spalarea verde in viata de zi cu zi?

Puteti numi unul sau doua exemple de afaceri de spalare ecologica din tara dvs.?

Sursa: Dezvoltat de EKO Tn contextul proiectului YETC.



Fise
Material 1

Participantilor li se vor oferi patru lucrari pe care sa le aleagd, cu patru profiluri diferite ale industriei..

Scrieti si dezvoltati cateva informatii de baza despre afacerea dvs:

Concept si valoare: care este valoarea adaugata pe care proiectul dumneavoastra o
aduce pe piata?

Grupal: Produs/serviciu: ce vinzi?

Marcade Clienti: cuiva vinde afacerea dvs.?

imbrics- Ce segment al populatiei este cel mai probabil sa-ti cumpere produsul?

minte Costuri: care activitati sunt cele mai profitabile si care sunt cele mai scumpe? De

asemenea, decideti dacd afacerea dvs. este bazata pe costuri, al carei model si valoare
se concentreaza pe minimizarea costurilor (cum ar fi companiile cu costuri reduse) sau
bazata pe valoare, unde valoarea este concentrarea afacerii (cum ar fi marcile de lux)

Scrieti si dezvoltati cateva informatii de baza despre afacerea dvs:

Concept si valoare: care este valoarea adaugata pe care proiectul dumneavoastra o
aduce pe piata?

Grupa2: Produs/serviciu: ce vinzi?

Industria  Clienti: cui va vinde afacerea dvs.?

Telefoanelor Ce segment al populatiei este cel mai probabil sa-ti cumpere produsul?

Costuri: care activitati sunt cele mai profitabile si care sunt cele mai scumpe? De
asemenea, decideti daca afacerea dvs. este bazata pe costuri, al carei model si valoare
se concentreaza pe minimizarea costurilor (cum ar fi companiile cu costuri reduse) sau
bazatd pe valoare, unde valoarea este concentrarea afacerii (cum ar fi marcile de lux)

Scrieti si dezvoltati cateva informatii de baza despre afacerea dvs:

Concept si valoare: care este valoarea adaugata pe care proiectul dumneavoastra o
aduce pe piata?

Grupa3:  Produs/serviciu: ce vinzi?
Industria  Clienti: cui va vinde afacerea dvs.?
mobilei Ce segment al populatiei este cel mai probabil sa-ti cumpere produsul?

Costuri: care activitati sunt cele mai profitabile si care sunt cele mai scumpe? De
asemenea, decideti daca afacerea dvs. este bazatad pe costuri, al carei model si valoare
se concentreaza pe minimizarea costurilor (cum ar fi companiile cu costuri reduse) sau
bazata pe valoare, unde valoarea este concentrarea afacerii (cum ar fi marcile de lux)

Scrieti si dezvoltati cateva informatii de baza despre afacerea dvs:

Concept si valoare: care este valoarea addugata pe care proiectul dumneavoastra o
aduce pe piata?
Grupa 4: Produs/serviciu: ce vinzi?
Lant de Clienti: cui va vinde afacerea dvs.?
Ce segment al populatiei este cel mai probabil sa-ti cumpere produsul?
Costuri: care activitati sunt cele mai profitabile si care sunt cele mai scumpe? De
asemenea, decideti daca afacerea dvs. este bazata pe costuri, al carei model si valoare
se concentreaza pe minimizarea costurilor (cum ar fi companiile cu costuri reduse) sau
bazatd pe valoare, unde valoarea este concentrarea afacerii (cum ar fi marcile de lux)

supermarke-
turi



Grupa 1:

Marca de

imbraca-
minte

Grupa 2:
Industria
Telefoanelor

Grupa 3:
Industria
mobilei

Grupa 4:
Lant de
supermarke-
turi

Material 2

Dupa dezvoltarea unei afaceri legate de sectorul Brand de imbrdacaminte, sarcina ta
este acum sd implementezi o tranzitie ecologica a noii tale industrii. Ganditi-va la o
modalitate de a creste sustenabilitatea intreprinderii dvs., tinand cont de rezultatele
sesiunii de brainstorming!

Sugestii pentru sectorul dvs:

Vinde articole second-hand ale marcii tale, oferind clientilor care returneaza
haine uzate o reducere

Utilizati textile de tip durabil, cum ar fi bumbacul sau lana reciclate.

Dupa dezvoltarea unei afaceri legate de sectorul Telefoanelor, sarcina ta este acum
sa implementezi o tranzitie ecologica in noua ta industrie. Ganditi-va la o modalitate
de a creste sustenabilitatea intreprinderii dvs., tinand cont de rezultatele sesiunii de
brainstorming!

Sugestii pentru sectorul dvs:

Faceti componentele telefonului usor de Tnlocuit si accesibile in magazinele dvs., astfel
incat clientii sa nu fie nevoiti sa cumpere un telefon din nou (verificati Fairphone)
Creati un sistem de colectare a dispozitivelor uzate, astfel incat acestea sa poata fi
reconditionate si remarketizate

PLOT TWIST: TU ESTI SPALATORUL VERDE!

Fii atent: sarcina ta nu este de a dezvolta o tranzitie ecologica eficientd, ci de a induce
in eroare celelalte grupuri, facandu-le sa creada asta. Ei vor trebui sa ghiceasca care
dintre intreprinderi este spalatorul verde chiar inainte de prezentare. Folositi-va
timpul pentru a dezvolta o idee eficientd pentru o afacere implicata in spalarea verde.
Desigur, nu includeti adaptarea la o economie verde reala in planul dvs. de afaceri.
Tineti cont de ce se intelege prin termenul de spalare verde:

‘Practica emiterii de afirmatii false sau neverificate legate de aspectele de mediu ale

unui produs’.

Unele practici care sunt de obicei printre organizatiile care fac spalarea verde sunt:
facand afirmatii ample de durabilitate fara dovezi.

exagerand efectele lor pozitive asupra mediului Tn materialele de marketing.
promovarea produselor ca fiind ecologice, dar aprovizionarea cu materii prime de la
furnizori nesustenabili.

Un bun exemplu pentru sectorul dvs. ar putea fi scandalul Ikea greenwashing!

Dupa dezvoltarea unei afaceri legate de sectorul Lantului de supermarketuri, sarcina
ta este acum sa implementezi o tranzitie ecologica in noua ta industrie. Ganditi-

vd la o modalitate de a creste sustenabilitatea intreprinderii dvs., tinand cont de
rezultatele sesiunii de brainstorming!

Suggestions for your sector:

Creati parteneriate certificate cu furnizorii locali de produse agricole,

cum ar fi fructele si legumele (zero emisii pentru transport)

Planificati colectarea alimentelor care expird pentru a fi vandute la preturi mici (Too
Good To Go) sau pentru a fi distribuite unor entitati caritabile (adaposturi alimentare)


https://www.fairphone.com/en/
https://www.techtarget.com/sustainability/feature/Examples-of-greenwashing-claims#:~:text=However%2C%20the%20furniture%20retailer%20faced,suppliers%20illegally%20sourced%20from%20Russia.
https://www.techtarget.com/sustainability/feature/Examples-of-greenwashing-claims#:~:text=However%2C%20the%20furniture%20retailer%20faced,suppliers%20illegally%20sourced%20from%20Russia.
https://www.techtarget.com/sustainability/feature/Examples-of-greenwashing-claims#:~:text=However%2C%20the%20furniture%20retailer%20faced,suppliers%20illegally%20sourced%20from%20Russia.
https://www.techtarget.com/sustainability/feature/Examples-of-greenwashing-claims#:~:text=However%2C%20the%20furniture%20retailer%20faced,suppliers%20illegally%20sourced%20from%20Russia.
https://www.nbcnews.com/science/environment/ikea-likely-sold-furniture-linked-illegal-logging-forests-crucial-earth-n1273745
https://www.toogoodtogo.com/
https://www.toogoodtogo.com/

* Abilitati creative de rezolvare a problemelor

Abilitati si concepte vizate . .
e Nevoie de analiza

e Cunoasterea metodei arborelui problemelor
e Analiza problemelor de mediu in comunitatea locala

Obiective

Dispozitive care permit conectarea la internet (smartphone-uri,

Materiale necesare ) . N
laptopuri, computere etc.), pixuri, markere, hartii flipchart

Arborele problemelor:

Instrumente, surse https://mspguide.org/2022/03/18/problem-tree/
Durati 180 de minute
Numarul de participanti 10 — 30 de persoane
Grup tint3d Tineri antreprenori, lucratori de tineret, tineri
Descriere

Participantii lucreaza in grupurile lor nationale. Sarcina lor este sa analizeze problemele de mediu din
comunitatile lor locale cu sprijinul unei metode de arbore a problemelor.

Odata ce analiza a fost facuta si au fost identificate trei probleme specifice, urmatoarea sarcina a
participantilor este sa se gandeasca la solutii concrete la aceste probleme si la cum sa monetizeze

Sesiunile se incheie cu o prezentare a problemelor si solutiilor grupurilor. Daca este timp, se poate
purta o discutie despre solutiile propuse (daca solutia este realista, este posibila implementarea ei
intr-o anumita zona, daca potentialii clienti ar cumpara solutia).

intrebéri de debriefing:
e V-a fost o surpriza vreuna dintre probleme?
e Pe de alta parte, v-a surprins vreuna dintre solutii?

* Va poate ajuta aceasta metoda sa generati idei pentru propria afacere?

Sursa: Dezvoltat de Fll in contextul proiectului YETC.


https://mspguide.org/2022/03/18/problem-tree/

* Intelegerea conceptului de antreprenoriat durabil

e Dezvoltarea de solutii de afaceri creative si durabile
Abilitati si concepte vizate ¢ Prezentarea ideilor intr-o maniera concisa si eficienta

e Oferirea si primirea de feedback constructiv

e Colaborarea cu ceilalti intr-un cadru de echipa

e Oferiti si prezentati eficient o idee de afaceri digitala

Obiective A . . o
e |ntelegerea unor concepte cheie ale antreprenoriatului digital

Baza de date cu provocari si activitati sugerate de European Schoolnet
sau JA Europe's Green Entrepreneurship Challenge

Hartie, pixuri, cronometru, laptop sau tabletd cu acces la internet
pentru prezentarea povestilor de succes

Materiale necesare

Durata 60 — 90 minute
Numarul de participanti 2 — 6 persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Introducere (5-10 minute):

Facilitatorul introduce subiectul antreprenoriatului durabil si explica importanta acestuia.
Facilitatorul poate folosi exemple de afaceri durabile de succes pentru a demonstra modul in care
antreprenoriatul durabil poate avea un impact pozitiv asupra mediului, societatii si afacerilor.

Provocari (25-30 minute):

Facilitatorul imparte participantii in echipe de 2-3 persoane si le prezinta mai multe provocari privind
antreprenoriatul durabil, preluate din baza de date cu provocari si activitati sugerate de European
Schoolnet sau Green Entrepreneurship Challenge de JA Europe. Fiecare echipa alege o provocare si
lucreaza Impreund pentru a gasi o solutie creativa si durabila. De exemplu, o provocare ar putea fi
dezvoltarea unui model de afaceri pentru o companie care produce energie regenerabila.

Pauza (10 minute):
Facilitatorul ofera participantilor o scurtd pauza pentru a discuta intre ei si a-si impartasi ideile.

Prezentare (20-25 minute):

Echipele Tsi prezinta solutiile grupului. Fiecare echipa are 5-7 minute pentru a-si prezenta ideea
si modelul de afaceri. Dupa fiecare prezentare, ceilalti participanti pot pune intrebari si pot oferi
feedback constructiv.

Concluzie (5-10 minute):
Facilitatorul conduce o discutie despre ceea ce participantii au invatat in timpul jocului si despre
modul in care antreprenoriatul durabil poate contribui la rezolvarea problemelor de mediu si sociale.

intrebari de debriefing
e Puteti formula punctele forte si punctele slabe ale solutiilor dvs.?
e Ce este o provocare sa lucrezi in grup si sa convingi asupra unei solutii comune?

e Care sunt aspectele esentiale ale antreprenoriatului durabil?

Sursa: Dezvoltat de DEMOSTENE in contextul proiectului YETC.



e |novatie si creativitate
Abilitati si concepte vizate ¢ Colaborare
e Gandire critica si rezolvare de probleme

Obiective e Constientizarea afacerilor ecologice

Materiale necesare Fise, 3 cosuri

OPTIONAL: Formatorul ar trebui sa citeasca urmatorul articol pentru
Instrumente, surse a avea cunostinte despre subiect:
http://www.jiem.org/index.php/jiem/article/view/334/241

Durata 45 — 60 de minute
Numarul de participanti 3 pana la 5 participanti in fiecare grup
Grup tinta Tineri, peste 12 ani
Descriere

1. Umpleti trei cosuri cu fise care contin diferite aspecte ale provocarii.

2. Umpleti cosul unu cu carduri care listeaza nume de marci majore, cum ar fi Apple, Google, Coca-
Cola, Microsoft, IBM, Toyota, Monsanto etc.

Alternativa: puteti cere participantilor sa cerceteze care sunt cele mai poluante companii din lume si
sa faca o prezentare foarte scurta despre ele.

3. Umpleti cosul doi cu categorii de produse precum alimente si bauturi, telecomunicatii, auto,
frumusete etc.

4. Umpleti cosul trei cu o problema de rezolvat, cum ar fi apa poluata, un virus care se raspandeste,
o seceta etc.

5. Impértiti participantii in echipe de trei pand la cinci membri. Cereti fiecirei echipe s aleag
aleatoriu o fisa din fiecare dintre cele trei cosuri.

6. Informati participantii ca lucreaza pentru companie pe cardul numarul unu si trebuie sa dezvolte
un produs din categoria enumerata pe a doua cartela care sa abordeze o problema afisata pe a treia
carteld. Avand in vedere misiunea companiei si linia de produse actuala, grupurile au la dispozitie
cincisprezece minute pentru a dezvolta caracteristicile, beneficiile si publicul tinta ale noului lor
produs.

7. Cereti fiecarei echipe sa-si prezinte pe scurt noul produs in fata clasei. Participantii pot impartasi
daca ar cumpara produsul sau nu.

intrebari de debriefing:

e What were some of the challenges that the team faced in combining the disparate ideas?

e What did this exercise illustrate to you about problem-solving?

e How did you work to solve the problem given your parameters?

Sursa: Dezvoltat de AEDA in contextul proiectului YETC.
Un dat din 10 exercitii practice pentru a stimula creativitatea si inovatia studentilor



https://venturewell.org/open2015/wp-content/uploads/2013/10/WOOD.pdf
http://www.jiem.org/index.php/jiem/article/view/334/241 

e Gandire creativa si rezolvare de probleme
Abilitati si conceptevizate  « Solutii verzi si dezvoltare durabild
e Abilitati de negociere si analitica
e Pentru a dezvolta abilitatile de luare a deciziilor si de
Obiective construire a consensului
e Pentru a genera idei din discutii si negocieri

Materiale necesare Hartii A4, pixuri, markere, flipchart
Instrumente, surse Fise de afaceri de care au nevoie pentru a o face verde
Durata 80 de minute
Numarul de participanti Minim 10 persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Participantii lucreaza in grupuri (4-5 participanti intr-un grup) la o idee antreprenoriala verde.
Facilitatorul ofera fiecarui grup un rol dintr-o afacere curenta si trebuie sa o faca ecologica. Pentru
aceasta activitate, grupurile au 30 de minute. Fiecare grup are o hartie de flipchart pe care si scrie
ideile si cum 1si fac afacerea verde. Dupad aceea, fiecare grup are 10 minute pentru a-si prezenta ideea
verde. La final, participantii voteaza pentru cea mai verde afacere.

intrebari de debriefing:

e Cat de dificil a fost sa faci afacerea data mai ecologica?
e Crezi ca exista suficiente afaceri mai ecologice in comunitatea/tara ta?

¢ A fost dificil sa lucrezi Tn grupuri mici, ai avut acorduri si dezacorduri intre participanti?
Fisa de afaceri de care au nevoie pentru a deveni verde

Magazin de cadouri: Detineti un magazin care vinde suveniruri, suveniruri si alte articole legate
de un anumit subiect sau tema. Articolele vandute includ adesea cani de cafea, animale Tmpaiate,
jucarii, tricouri, carti postale, colectii lucrate manual si alte suveniruri destinate sa fie pastrate de
cumparator ca amintire a vizitei sau oferite altuia ca cadou.

Florarie: Detineti o florarie care produce, comercializeaza si comercializeaza flori. Vindeti diferite
tipuri de flori si rasaduri. Adesea, florarii vand si franghii si unelte de intretinere a gradinii si
accesorii de gradina.

Magazin de haine: Detineti un magazin de haine care vinde uniforme si echipament de protectie
pentru diferite zone, cum ar fi scoli, spitale, politie, pompieri, companii de constructii, laboratoare etc.

Magazin de telefoane: Detii un magazin de telefoane care vinde diverse modele de telefoane, dar si
baterii, masti, incarcatoare si diverse accesorii mobile.

Brutarie: Sunteti proprietarul unei brutdrie care vinde o varietate de briose si produse de patiserie
albe, dar vindeti si dulciuri traditionale din zona dumneavoastra.

Sursa: Dezvoltat de SFERA in contextul proiectului YETC.



Instrumentele de formare din capitolul antreprenoriat digital urmaresc sa ajute participantii sa
inteleaga lumea antreprenoriatului in ritm rapid si in continua evolutie in era digitala. Prin activitatile
educationale, participantii pot obtine perspective asupra conceptelor si practicilor cheie ale
antreprenoriatului digital, de la intelegerea tehnologiilor emergente si a tendintelor pietei pana la
valorificarea platformelor digitale pentru cresterea si succesul afacerii.

n plus, aceste activitdti sunt, de asemenea, concepute pentru a inspira si a dota participantii cu
cunostintele si abilitatile necesare pentru a reusi in peisajul digital care evolueaza rapid. Odata cu
cresterea noilor tehnologii si platforme digitale, antreprenoriatul digital ofera oportunitati interesante
pentru inovare si crestere. Pentru oricine este interesat sa fie un antreprenor de succes in secolul 21,
suntem siguri ca activitatile de mai jos se vor dovedi a fi extrem de benefice si valoroase.

e Abilitati de conducere si organizare
Abilitati si concepte vizate ¢ Abilitati de comunicare online
e Managementul timpului si multitasking

e Pentru a intelege diferenta dintre antreprenoriatul online si offline
Obiective e Pentru a intelege cum functioneaza marketingul digital
e Abilitati de rezolvare a problemelor si de manipulare a informatiilor

Materiale necesare Hartii A4, pixuri, markere, hartii flipchart, fise tiparite
Instrumente, surse Fisa Exemple de antreprenoriat digital
Durata 60 de minute
Numarul de participanti Minim 12 participanti
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Tn aceastd activitate de grup, participantii sunt impdrtiti in grupuri mici de 3-4 persoane si li se cere
sa aleaga dintre exemplele de antreprenoriat digital oferite in fise.

Fisele sunt carduri cu diferite exemple de antreprenoriat digital, cum ar fi: crearea de continut
(devenirea unui YouTuber, Blogger sau Vlogger), comert electronic, marketing afiliat sau drop
shipping, predare online si oferirea de cursuri online, vanzarea de fotografii online, devenirea un
influencer, consultanta digitala si furnizare de servicii digitale etc.

Apoi, participantii trebuie sa dezvolte in fiecare grup o initiativa, un proiect, o aplicatie mobila sau o
afacere care implementeaza diferitele exemple de antreprenoriat digital.

intrebari de debriefing

¢ A fost dificil sa faci distinctia intre eforturile antreprenoriale online si offline?

e Cand erati in grupuri mici, cat de greu a fost sa convingeti membrii grupului dumneavoastra ce
initiativa sa implementati? Au existat dezacorduri cu privire la continutul si necesitatea produsului
digital pe care doriti sa il implementati?

¢ Care sunt avantajele si provocarile antreprenoriatului digital in comparatie cu
antreprenoriatul offline?

e Cum ti-ai adapta initiativa sau proiectul digital pentru diferitele audiente tinta sau piete?

Sursa: Dezvoltat de FECE in contextul proiectului YETC.



Exemple de fise de antreprenoriat digital
Exista posibilitati nesfarsite in domeniul antreprenoriatului digital; este nevoie doar de o idee buna
si durabila. Gasiti mai jos cateva exemple de antreprenoriat digital:
e Crearea de continut (devenirea YouTuber, Blogger sau Vlogger)
e Predare online
* E-commerce, marketing afiliat sau drop shipping
e Codare online
e Locuri de munca sau freelancing
e Vanzarea sau testarea site-urilor web si a domeniilor
¢ Vand artd, muzica sau marfa de designer
e Vand fotografii online
e Marketing digital
e A deveni un influencer
e Scrierea, traducerea, corectarea, editarea
e Vand carti electronice
e Ofera cursuri online

e Consultanta digitala si alte servicii digitale

Marketing digital si profilul ideal al clientului
e Business Canva

e Creare de continut digital si gandire creativa
Abilitati de lucru in echipa si comunicare

Abilitati si concepte vizate

e Aprofundati elementele de baza ale crearii de afaceri si

promovarii digitale

Cresteti gradul de constientizare cu privire la modul in care prezenta

digitala poate extinde potentialul de extindere al activitatii/afacerii dvs

 Echipati participantii cu instrumente digitale adecvate pentru
strategiile de marketing

Obiective

Hartie, pix, fotocopii dupa sablonul de afaceri, dispozitive digitale
R e (smartphone, tablete, laptopuri), material pentru vot (la discretia
facilitatorului), Fisd Meme-Entrepreneurs

Creati 0 panza de model de afaceri online
https://www.danea.it/blog/wp-content/uploads/2016/02/busi-
ness-model-canvas.png

UEE UL, S https://nogood.io/2021/02/28/meme-ads/
Generator de meme
https://www.wikihow.com/Make-a-Meme

Durata 80- 90 minute
Numarul de participanti 20 de participanti
Grup tinta Tineri, 16-29 de ani
Descriere

Aceastd activitate are doud parti: prima parte intentioneaza sa ofere participantilor abilitati si
cunostinte privind dezvoltarea unei afaceri digitale. A doua parte se concentreaza pe strategii originale
de marketing pentru promovarea produselor/serviciilor legate de afacerea digitala inventata. Pentru a
faceacestlucru, grupurileartrebuisacreeze o multime de meme pentru marketingul peretelele sociale.


https://www.canva.com/graphs/business-model-canvas/
https://www.danea.it/blog/wp-content/uploads/2016/02/business-model-canvas.png
https://www.danea.it/blog/wp-content/uploads/2016/02/business-model-canvas.png
https://nogood.io/2021/02/28/meme-ads/
https://imgflip.com/memegenerator
https://www.wikihow.com/Make-a-Meme

Partea 1

1. Tmpértiti participantii in 4/5 grupuri si furnizati informatii despre cum sa structurati ideea de afaceri
— Business Canva (Material 1, Business Model Canvas).

2. Fiecare grup ar trebui sa elaboreze conceptul de business digital in functie de profilul ideal de
client dat (Material 2), care vizeaza tinerii.

3. Grupurile incep o sesiune de brainstorming (20/30 minute); fiecare grup trebuie sa-si noteze planul
general de afaceri.

Partea 2
1. Prezentati urmatorul scenariu tuturor grupurilor:

Traiti intr-o perioada in care pietele traditionale s-au prabusit, iar nevoia de noi strategii digitale a
devenit imperativa. Pe masura ce doriti ca noua dvs. afacere digitald sa supravietuiasca, doriti sa va
mutati activitatile de marketing pe platformele de social media. Memele reprezinta o noua frontiera
digitald care poate servi ca un instrument util pentru a va promova produsele/serviciile intr-un mod
distractiv, ironic si captivant.

2. Informati grupurile ca se asteapta sa creeze meme pentru a extinde potentialul de comunicare al
afacerilor lor. nainte de a face acest lucru, facilitatorul conduce o sesiune de brainstorming de grup
care implica activ participantii in informatii de baza despre ce este un meme, cum sa-l creeze, cum
au fost utilizate pentru strategiile de marketing etc. Participantii ar trebui sa poata veni cu exemple
bune. pe subiect. (Material 3, sfaturi pentru facilitator)

3. Dupa discutia de grup, fiecare grup va avea 30 de minute pentru a crea o strategie de social media
legata de afacerile pe care le-a dezvoltat anterior prin meme. Pentru a face acest lucru, ei pot folosi
platformele disponibile online, cum ar fi Meme Generator sau orice alta aplicatie/site web utild
disponibila pe dispozitivele lor. Amintiti-le grupurilor sa ia in considerare profilurile ideale de clienti
pe care le-au primit la inceputul activitatii.

4. Se asteapta sd produca 2/3 meme in timpul dat.

5. La sfarsitul sesiunii de creatie, fiecare grup isi prezinta pe scurt conceptul de afaceri si aratda memele
aferente create cu intentie promotionala.

6. Grupurile se voteaza reciproc (1-5) asupra urmatoarelor categorii: originalitate; umor; strategie de
marketing; atingerea clientilor tinta. Castiga grupa care obtine mai multe puncte.

Intrebari de debriefing

A fost dificil sa formulezi un concept de business digital potrivit pentru clientul tinta?

A fost dificil sa adaptez o forma contemporana de comunicare precum meme la scopuri
publicitare/promotionale?

Crezi ca memele pot avea de fapt un impact asupra clientului tinta al pietei actuale?

Puteti spune si alte exemple de utilizare a memelor ca strategie de marketing digital?

Sursa: Dezvoltat de EKO in contextul proiectului YETC.


https://canvanizer.com/new/business-model-canvas

Handout Meme Antreprenori

Material 1 (Partea 1)

Business Model Canvas include noua componente:

* Segmente de clienti: cunoasteti cumparatorii, demografia si obiceiurile acestora

e Propunere de valoare: care sunt punctele forte ale bunului pe care 1l vinzi, ce poate aduce
valoare adaugata proiectului tau si te poate face sa te ridici deasupra concurentilor

e Fluxuri de venituri: cum obtineti profit din propunerea dvs. si care sunt sursele de venituri

e Canale: care sunt instrumentele folosite pentru a ajunge la clienti, care sunt cele mai
eficiente pentru tipul de serviciu/produs oferit

e Relatii cu clientii: cum veti interactiona cu clientii, de exemplu, daca va fi ceva personal

dedicat acestuia

o Activitati cheie: care actiuni pot garanta succesul proiectului dumneavoastra

* Resurse cheie: de ce am nevoie pentru ca activitatile sa se intample (propriul dvs. capital,
brevete, instrumente materiale si personal)

e Parteneri cheie: oricine va va sprijini in conducerea afacerii dumneavoastra catre succes
(avocati, contabili, consultanti)

e Structura costurilor: includeti costurile fixe si variabile, care activitati sunt cele mai profitabile

si care sunt cele mai scumpe si decideti daca afacerea dvs. este bazata pe costuri, al carei model
si valoare se concentreaza pe minimizarea costurilor (cum ar fi companiile cu costuri reduse) sau
bazata pe valoare , unde valoarea este concentrarea afacerii (cum ar fi marcile de lux)

Material 2 (Partea 1) - Fisa pentru participanti

GRUPA 1
Client tinta: tocilari.

Un tocilar este o persoand
vdzutd ca fiind excesiv de
intelectuald, obsesiva si
introvertitd. O astfel de
persoand poate petrece o
cantitate exageratd de timp
in activitati nepopulare,
putin cunoscute sau non-
mainstream, care sunt in
general fie foarte tehnice,
abstracte, fie legate de
science fiction sau fantezie,
cu excluderea activitdtilor
mai populare.

Unul dintre pasii principali pentru o strategie de vanzari de succes este
definirea unui profil de client ideal (ICP) pentru afacerea dvs. digitala. Un
profilidealdeclientestetipulde companiecarearbeneficiacelmaimultde
produsulsauserviciuldumneavoastra. Companiile carese potrivesccuICP-
ul dvs. sunt cel mai probabil sa cumpere sisa continue sa utilizeze produsul
dvs., ceea ce le face extrem de importante pentru cresterea afacerii.

Va puteti baza pe acesti 5 pasi pentru a va defini ICP:

* Intrebati-va ce problemé rezolvé afacerea dvs

e Cercetati si identificati cei mai buni clienti

e Analizati feedback-ul clientilor, atat buni cat si rele

e Definiti cele mai importante caracteristici ale clientului dvs

e Utilizati-va ICP pentru a va optimiza marca si strategia de marketing

Dupa liniile directoare de baza care va pot ajuta sa formulati un concept
de afaceri in sectorul digital, veti primi un ICP adresat tinerilor pentru a
va orienta brainstormingul.



GRUPA 2
Client tinta:
iubitori de sport.

Un iubitor de sport este
0 persoand pasionatad de
sport si, in general, de
obiceiurile sdndtoase. El/ea
poate intelege atdt a fi un
fan al unuia sau mai multor
sporturi, cdt si a le practica
in mod activ .

GRUPA 3
Client tinta: activisti.

Un activist este, in general,
o persoand care militeazd
pentru a aduce schimbari
politice sau sociale. De
exemplu, ar putea fi
orientat catre mediu
si sd includd produse/
servicii care promoveazd
durabilitatea si egalitatea
sociald.

GRUPA 4
Client tinta: gurmanzi.

Un gurmand este definit
ca o persoand care are
un interes rafinat pentru
mdncare. Ei nu mdnéncd
doar din necesitate,
foame sau nevoie de
supravietuire, ci si din
interesul lor investit. Pentru
un gurmand, méncarea
este un hobby.

Unul dintre pasii principali pentru o strategie de vanzari de succes este
definirea unui profil de client ideal (ICP) pentru afacerea dvs. digitala. Un
profilideal declientestetipulde companie care arbeneficiacelmaimultde
produsulsauserviciuldumneavoastra. Companiile care se potrivesccu ICP-
uldvs. sunt cel mai probabil sa cumpere sisa continue sa utilizeze produsul
dvs., ceea ce le face extrem de importante pentru cresterea afacerii.

Va puteti baza pe acesti 5 pasi pentru a va defini ICP:

Tntrebati-va ce problema rezolva afacerea dvs

Cercetati si identificati cei mai buni clienti

¢ Analizati feedback-ul clientilor, atat buni cat si rele

Definiti cele mai importante caracteristici ale clientului dvs
Utilizati-va ICP pentru a va optimiza marca si strategia de marketing

Dupa liniile directoare de baza care va pot ajuta sa formulati un concept
de afaceri in sectorul digital, veti primi un ICP adresat tinerilor pentru a
va orienta brainstormingul.

Unul dintre pasii principali pentru o strategie de vanzari de succes este
definirea unui profil de client ideal (ICP) pentru afacerea dvs. digitala. Un
profilideal declientestetipulde companie care arbeneficiacelmaimultde
produsulsauserviciuldumneavoastra. Companiile care se potrivesccu |CP-
uldvs. sunt cel maiprobabil sa cumpere sisa continue sa utilizeze produsul
dvs., ceea ce le face extrem de importante pentru cresterea afacerii.

Va puteti baza pe acesti 5 pasi pentru a va defini ICP:

o intrebati-vé ce problemd rezolva afacerea dvs

e Cercetati si identificati cei mai buni clienti

Analizati feedback-ul clientilor, atat buni cat si rele

Definiti cele mai importante caracteristici ale clientului dvs
Utilizati-va ICP pentru a va optimiza marca si strategia de marketing

Dupa liniile directoare de baza care va pot ajuta sa formulati un concept
de afaceri in sectorul digital, veti primi un ICP adresat tinerilor pentru a
va orienta brainstormingul.

Unul dintre pasii principali pentru o strategie de vanzari de succes este
definirea unui profil de client ideal (ICP) pentru afacerea dvs. digitald. Un
profilideal declientestetipulde companie care arbeneficiacelmaimultde
produsulsauserviciuldumneavoastra. Companiile care se potrivesccu ICP-
uldvs. sunt cel maiprobabil sa cumpere sisa continue sa utilizeze produsul
dvs., ceea ce le face extrem de importante pentru cresterea afacerii.

Va puteti baza pe acesti 5 pasi pentru a va defini ICP:

Tntrebati-vd ce problem3 rezolva afacerea dvs

Cercetati si identificati cei mai buni clienti

Analizati feedback-ul clientilor, atat buni cat si rele

Definiti cele mai importante caracteristici ale clientului dvs
Utilizati-va ICP pentru a va optimiza marca si strategia de marketing

Dupa liniile directoare de baza care va pot ajuta sa formulati un concept
de afaceri in sectorul digital, veti primi un ICP adresat tinerilor pentru a
va orienta brainstormingul.



Material 3 (Partea 2) - Sfaturi pentru facilitatori

O parte centrald a unei afaceri este promovarea: aceasta se poate realiza datoritd unei strategii de
marketing precise si directionate. In zilele noastre, o mare parte a promovadrii are loc prin intermediul
retelelor sociale, care poate ajunge la un public larg si, daca este bine cercetata, atrage publicul
tinta in mod direct. O noua strategie de comunicare in lumea online se realizeaza prin meme. Sunt
o compozitie de texte, imagini, casete si sunet care transmit un mesaj usor de inteles si de relatat.
Aceasta strategie de comunicare este adesea folosita de generatiile tinere si trebuie adaptata in mod
continuu la noile tendinte care apar in domeniul digital rapid.

Pentru a promova o dezbatere incluziva si antrenantd, menita sa creasca gradul de constientizare cu
privire la subiect, facilitatorul poate adresa urmatoarele intrebari participantilor:

e Cum ai defini un meme?

e Ai creat vreodata un meme? Daca da, ce fel de platforma sau dispozitiv ati folosit?

* n opinia dumneavoastrd, care este potentialul memelor?

e Cum crezi ca este structurat un meme de succes? De exemplu, ce referinte, subiecte si surse
ar trebui incluse?

e |ucruin echipa

Abilitati si concepte vizate o
e Abilitati de prezentare

 Imbogétirea setului de instrumente digitale al participantilor

e Cunoasterea instrumentelor digitale care pot fi utilizate intr-un
mediu de afaceri

e Dezvoltarea abilitatilor de prezentare

Obiective

Dispozitive care permit conectarea la Internet (smartphone,

Materiale necesare ) o o
: laptopuri, computere etc.), pixuri, markere, hartii flipchart

Durata 90 de minute
Numarul de participanti 10 — 30 de persoane
Grup tinta Tineri antreprenori, lucratori de tineret, tineri
Descriere

Folosind instrumentul https://www.mentimeter.com/, participantii listeaza instrumentele digitale pe
care le cunosc (10 minute pentru brainstorming). Facilitatorul imparte apoi participantii in grupuri de
4-5 persoane.

Grupurile au sarcina de a alege trei instrumente digitale care pot fi utilizate intr-o companie digitala.
Apoi, ar trebui sa se gandeasca la ce utilizari pot avea aceste instrumente in companie si cum pot
imbunatati munca echipei in companie.

Instrumentele si aplicatiile vor fi prezentate sub forma unei prezentari catre intregul grup folosind foi
de flipchart. Au 45 de minute pentru pregatirea prezentarilor.

Dupa pregatire, fiecare grupa are la dispozitie maximum 5 minute pentru prezentare.
La sfarsitul sesiunii, are loc o parte de debriefing.

Intrebari de debriefing:
¢ A fost dificil sa alegi 3 instrumente digitale care ar putea fi folosite Tn companie?
¢ A fost vreunul dintre instrumente o surpriza pentru tine?

¢ Veti folosi vreunul dintre aceste instrumente in viitor?

Sursa: Dezvoltat de Fll in contextul proiectului YETC.


https://www.mentimeter.com/

Abilitati de prezentare si persuasiune
e Gandire critica

» Definirea obiectivelor de afaceri

e Cercetare de piata

Abilitati si concepte vizate

e Oferiti si prezentati eficient o idee de afaceri digitala

Obiective A , . C o
* |ntelegerea unor concepte cheie ale antreprenoriatului digital
Materiale necesare Proiector, tabla sau flipchart cu pixuri pentru scris, acces la internet
Durata 60 — 90 minute
Numarul de participanti 4 — 20 persoane
Grup tinta Tineri si lucratori de tineret

Descriere

Introducere (5-10 minute): Facilitatorul prezinta activitatea si explica scopul crearii unui pitch pentru
o idee de afaceri digitald. Facilitatorul poate oferi, de asemenea, exemple de prezentare si poate
explica importanta unei prezentari eficiente intr-un mediu antreprenorial.

Brainstorming (10-15 minute): Grupul se imparte in subgrupe. Fiecare grup discuta si genereaza idei
pentru o afacere digitala. Facilitatorul poate oferi sugestii pentru a ajuta participantii sa genereze
idei, cum ar fi sa le solicite sa ia in considerare problemele comune care pot fi rezolvate folosind
tehnologiile digitale.

Definirea obiectivului de afaceri (10-15 minute): Fiecare grup alege o idee si defineste obiectivele
de afaceri pentru afacerea digitala. Facilitatorul poate oferi un exemplu de obiective de afaceri si
poate cere participantilor sa ia in considerare modul Tn care ideea selectata poate fi comercializata.

Cercetare de piata (10-15 minute): Fiecare grup cerceteaza oportunitdtile de piata pentru ideea
selectatad. Facilitatorul poate ghida modul de realizare a cercetarii de piatd, cum ar fi evaluarea
concurentei, identificarea tendintelor pietei si intelegerea nevoilor clientilor.

Identificarea propunerii de valoare unica (10-15 minute): Fiecare grup identifica propunerea de
valoare unica a produsului/serviciului si publicul tinta. Facilitatorul poate oferi exemple de produse/
servicii de succes si poate cere participantilor sa se gandeasca la modul in care ideea lor poate oferi
valoare addugata in comparatie cu concurenta.

Crearea modelului de afaceri (10-15 minute): Fiecare grup creeaza un model de afaceri pentru ideea
selectata. Facilitatorul poate oferi exemple de modele de afaceri si poate cere participantilor sa se
gandeasca la cum sa genereze profituri prin ideea selectata.

Prezentare pitch (15-20 minute): Fiecare grup isi prezinta prezentarea, descriind ideea de afaceri
digitala, obiectivele de afaceri, oportunitatile de piata, propunerea de valoare unica si modelul de
afaceri. Facilitatorul poate oferi sfaturi despre cum sa creati o prezentare eficienta, cum ar fi utilizarea
diapozitivelor cu imagini si text concis.

Concluzie (5-10 minute): Facilitatorul conduce o discutie finala despre prezentarile si conceptele de

antreprenoriat digital abordate in timpul activitatii. Facilitatorul poate oferi feedback cu privire la

prezentari si poate Incuraja participantii sa isi continue dezvoltarea ideilor de afaceri digitale.
Intrebari de debriefing

o A fost dificil sa vii cu o idee despre antreprenoriatul digital atunci cand lucrezi in grupurile tale mici?

e Toatd lumea din grupul tau mic cunostea definitia antreprenoriatului digital?

o Afost greu sa ajungi la un acord intre participantii din grupurile tale mici cu privire la ideea
de afaceri care urmeaza sa fie dezvoltata?

Sursa: Dezvoltat de DEMOSTENE in contextul proiectului YETC.
Adoptat din Programul Social Entrepreneurship Lab al Fundatiei Case.



e Gandire analitica si rezolvare de probleme
e Comunicare si colaborare
e |novatie
Abilitati si concepte vizate * Marketing digital si prezenta online
e Segmentarea clientilor
e Platforme de comert electronic
e Avantaj competitiv

* Intelegeti importanta gasirii unei nise in antreprenoriatul digital
Obiective * |dentificati nise potentiale in spatiul antreprenoriatului digital
e Dezvoltati o strategie pentru a viza o anumita nisa

Tabla alba si markere sau flipchart si pixuri

b MEERSE Dispozitive conectate la internet pentru fiecare participant sau grup

Acces la instrumente online pentru cercetarea pietei (de exemplu,

Instrumente, surse . . .
! Google Trends, instrumente de analiza a retelelor sociale)

Durata 90 — 120 minute
Numarul de participanti 4 —15 persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Introducere (5 minute): Tncepeti prin a explica participantilor importanta gisirii unei nise in
antreprenoriatul digital. Discutati despre avantajele concentrarii pe o anumitad zona sau public tinta,
cum ar fi oportunitati sporite de inovare si diferentiere si concurenta redusa.

Brainstorming (15 minute): impartiti participantii in grupuri mici si puneti-le in brainstorming nise
potentiale Tn spatiul antreprenorial digital. incurajati-i s3 gdndeascd creativ si in afara cutiei. Unele
nise posibile ar putea include:

¢ Furnizarea de servicii de marketing digital pentru o anumita industrie
(de exemplu, asistenta medicald, educatie)

¢ Dezvoltarea de software sau aplicatii pentru un anumit grup de utilizatori
(de exemplu, seniori, copii)

¢ Crearea de continut digital pentru o anumita piata de nisa
(de exemplu, gatit vegan, moda sustenabild)

Pentru a imbunatati intelegerea de catre participanti a conceptelor si strategiilor discutate, luati in
considerare incorporarea unor exemple din lumea reala de afaceri digitale de succes sau antreprenori
care au vizat Tn mod eficient o piata de nisa. Acest lucru poate oferi perspective practice si poate
inspira participantii in dezvoltarea propriei strategii. Exemple:

Warby Parker: Warby Parker este un comerciant online de ochelari care ofera ochelari stilati si la
preturi accesibile. Au vizat o piata de nisa de clienti constienti de buget si avansati in moda, care
doreau o alternativa la ochelarii scumpi de designer. Modelul lor direct catre consumator a perturbat
industria traditionala a ochelarilor.

Glossier: Glossier este un brand de frumusete care se concentreaza pe produse de machiaj si de
ingrijire a pielii cu aspect natural. Au accesat o piata de nisa a mileniilor si generatia Z care au cautat
o rutind de infrumusetare minimalista si fara efort. Prezenta online a lui Glossier si implicarea in
comunitate i-au ajutat sa-si construiasca un numar fidel.

Airbnb: Airbnb este o platforma care conecteaza calatorii cu locuri de cazare unice oferite de persoane
fizice. Vizand piata de nisa a calatorilor care cauta experiente autentice si locale, Airbnb a perturbat
industria hoteliera traditionala si a oferit oamenilor o noua modalitate de a calatori si de a intra in
legatura cu gazdele locale.



Headspace: Headspace este o aplicatie de meditatie si mindfulness care se adreseaza persoanelor
care doresc sa incorporeze meditatia si practicile de bunastare mentala in viata lor de zi cu zi. Ei au
vizat o piata de nisa de oameni care cauta modalitati convenabile si accesibile de a-si imbunatati
sanatatea mintala si de a gasi calm n viata lor ocupata.

BarkBox: BarkBox este un serviciu de cutie de abonament care ofera proprietarilor de animale de
companie jucarii pentru cdini si dulciuri. Ei au vizat piata de nisa a proprietarilor de céini care doreau
sa ofere animalelor de companie produse unice si de Thalta calitate. Modelul lor de abonament si
abordarea personalizata i-au ajutat sa isi construiasca o baza puternica de clienti.

Cercetare (20 de minute): Ceretifiecarui grup sd aleaga o nisa pe care sa se concentreze si sa efectueze
cercetdri pentru a determina viabilitatea si rentabilitatea potentiald a acelei nise. Tncurajati-i s3
foloseasca instrumente online precum Google Trends, instrumente de analiza a retelelor sociale si
rapoarte din industrie pentru a culege date.

Dezvoltarea strategiei (20 de minute): Odata ce grupurile si-au finalizat cercetarea, cereti-le sa
dezvolte o strategie pentru tintirea nisei alese. Aceasta ar putea include:

¢ |dentificarea punctelor dureroase sau nevoilor specifice ale publicului tinta
e Crearea unei propuneri de valoare care vorbeste direct cu acele puncte dure sau nevoi
e Dezvoltarea unui plan de marketing care utilizeaza canalele digitale pentru a ajunge la publicul tinta

Prezentare (15 minute): Rugati fiecare grup s isi prezinte nisa si strategia restului grupului. incurajati
feedback-ul si discutiile cu privire la viabilitatea si succesul potential al fiecarei strategii.

Urmarire (5 minute): Incheiati activitatea discutdnd urmatorii pasi si potentialele elemente de
actiune pentru ca participantii sa isi continue dezvoltarea strategiei de nisa.

intrebéri de debriefing:
e Care au fost unele dintre provocarile pe care le-ati confruntat in timpul finalizarii activitatii?
e Cum te-ai hotarat asupra publicului tinta si a pietei de nisa?
* Ati descoperit informatii noi despre publicul sau piata tinta in timpul activitatii?
e Cum ati identificat si validat propunerea dvs. de valoare?

e Au existat instrumente sau platforme digitale pe care le-ati descoperit in timpul activitatii de care
nu erati la curent anterior?

e Ce provocari potentiale anticipati in implementarea strategiei dumneavoastra in nisa aleasa?
e Cum v-ati diferentiat modelul de afaceri digital de concurentii existenti pe nisa?
e Ce metrici sau indicatori vei folosi pentru a masura succesul strategiei tale?

e Cum ar putea evolua sau adapta strategia dumneavoastra ca raspuns la schimbarile din peisajul
antreprenoriatului digital?

e Cum ati prioritizat canalele de marketing digital?

e Care au fost unele dintre aspectele unice ale dezvoltarii unui model de afaceri digital in
comparatie cu un model de afaceri traditional?

o Ati intampinat dificultati in determinarea structurii costurilor sau a fluxurilor de venituri?
e Cum ati incorporat feedbackul de la partenerul dvs. in modelul dvs. de afaceri digital?

e Te simti mai increzator in capacitatea ta de a identifica o piata de nisa si de a dezvolta un model
de afaceri digital dupa finalizarea acestei activitati?

Sursa: Developed by AEDA in the context of the YETC project.



e Gandire creativa si abilitati analitice

Abilitati si concepte vizate . . A,
o . e Comunicare online si abilitdti digitale

e Creati o idee de pornire din domeniul digital: crearea de continut,
Obiective comert electronic, marketing afiliat sau drop shipping, predare
online si oferirea de cursuri online etc.

Materiale necesare Hartii A4, pixuri, markere
Instrumente, surse Fisa Se amesteca si se potriveste
Durata 45 de minute
Numarul de participanti Minim 12 persoane
Grup tinta Tineri, lucratori de tineret
Descriere

Prima parte a mix and match este crearea unei idei de start-up din domeniul digital ((Crearea de
continut, E-commerce, Marketing afiliat, Dropshipping , Predare online si Oferire de cursuri online
etc.).

Pentru aceasta sarcind, participantii primesc A4 lucrari, un pix si markere si au 15 minute pentru a-si
crea start-up-ul. Dupa aceea, fiecare participant spune campului digital ideea de start-up in 5 minute
pentru toti participantii.

Toate din aceleasi campuri se potrivesc daca nu exista potrivire, se amesteca (se potrivesc cu
participanti din cdmpuri digitale diferite). Fiecare grup ar trebui sa fie format din 2-3 participanti.
Toate cele care s-au potrivit au continuat sa-si combine ideile din acelasi domeniu. Cei care au fost
potriviti din diferite domenii digitale aleg unul dintre domeniile lor si continua sa lucreze la ideea lor

inceputd. Dupa 15 minute, grupurile isi prezinta ideile combinate.
Intrebare de debriefing
e Ce te-a determinat sa alegi domeniul tau digital?

* |deea ta de start s- a schimbat dupa ce ai primit un meci?

Sursa: Dezvoltat de SFERA in contextul proiectului YETC.

Fisa Se amesteca si se potriveste

Afiliat: Marketingul afiliat este un model de afaceri prin care poti castiga bani online, recomandand
produse sau servicii publicului tau. Veti obtine un link unic de afiliat care redirectioneaza potentialii
clienti catre site-ul comerciantului, permitandu-le sa cumpere un produs sau un serviciu. Datorita
urmaririi conversiilor, site-ul afiliat va sti de la ce afiliat provin vanzarile. Ca urmare, atunci cand
cineva face o tranzactie prin linkul dvs. de afiliat, veti primi un procent din vanzare ca comision.

Dropshipping: Dropshipping este un model de afaceri de comert electronic care va permite sa vindeti
produse de la diferiti furnizori pe site-ul dvs. Pentru a incepe o afacere de dropshipping , nu trebuie
s3 transportati inventar si sd expediati produse clientilor. in plus, vd permite s3 determinati preturile
produselor dvs. Tn general, profitul pe care il obtineti va fi pretul dvs. de vanzare minus pretul cu
ridicata. Cu toate acestea, veti fi responsabil pentru crearea campaniilor de marketing si gestionarea
reclamatiilor clientilor.



Acest set de instrumente de formare privind antreprenoriatul tinerilor a propus sa identifice, sa
exploreze si sa explice treizeci de activitati de formare diferite in general, antreprenoriatul cultural,
social, verde si digital. Prin investigarea a sase instrumente din fiecare capitol, acest document a
prezentat gama de resurse educationale disponibile pentru lucratorii de tineret, tinerii antreprenori
si persoane fizice pentru a continua si a-si dezvolta abilitatile si cunostintele antreprenoriale.

n plus, acest set de instrumente a evidentiat, de asemenea, importanta promovirii unei mentalitati
antreprenoriale, in special Tn timpul unei recesiuni sau crize, caraspuns laincertitudinile si perturbarile
care apar, in special in timpul Covid-19. Cele sase instrumente de formare prezentate in fiecare capitol
ofera modalitati captivante si interactive de a explora nu numai domeniul antreprenoriatului si de a
incuraja participantii sa se gandeasca la inceperea afacerilor lor, ci si, in cazul antreprenoriatului
social, cultural si ecologic, sa fie mai responsabili fata de imprejurimile si mai orientate spre valorile
creative in cadrul aspiratiilor lor.

Speram ca implicarea dvs. cu setul de instrumente v-a ajutat suficient in dezvoltarea unei mai bune
intelegeri a tipului de antreprenoriat care rezoneaza cu dvs., v-a invatat mai multe despre diferitele
tipuri de antreprenori si afaceri, v-a educat in gestionarea crizelor si rezolvarea problemelor, v-a
informat despre diferitele solutii durabile, v-a inspirat sa aduceti schimbari in comunitatea dvs. si v-a
motivat sa luati masuri prin lansarea propriei afaceri.

Tn concluzie, acest set de instrumente a ardtat c3 antreprenoriatul nu se limiteazd la un anumit
domeniu sau industrie. Mai degraba, poate fi integrat in diverse aspecte ale societatii, de la domeniul
social si cultural pand la cel digital si verde. Tn plus, credem c3 prin promovarea unei mentalititi
antreprenoriale si oferind indivizilor oportunitati de a-si dezvolta abilitatile de risc si cunostintele
antreprenoriale, putem crea o societate mai durabild, inovatoare si mai dinamica, care este mai bine
echipata pentru a face fata provocarilor de astazi, cum ar fi precum pandemia de Covid-19.
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