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Introducere

Proiectul INSPIRE abordeaza urmatoarele provocari comune ale zonei transfrontaliere:
> Incurajarea tinerilor si devind antreprenori este o modalitate buni de a raspunde problemei
somajului 1n randul tinerilor; totusi, infiintarea unei afaceri este un demers riscant: rata de
supravietuire dupa al doilea an este scazuta in ambele tari, cauzata partial de lipsa de cunostinte,

competente, comunitate (inclusiv parteneri) si adaptabilitate.

» Antreprenorii care cauta sprijin se pot pierde cu usurintd in piata segmentata de servicii, unde
resursele financiare, asistenta administrativa si know-how-ul legat de afaceri vin din directii
diferite, unele fiind greu de identificat.

» Furnizorii de servicii de sprijin pentru afaceri deruleaza adesea initiative paralele cu acelasi
obiectiv — sau initiative diferite care s-ar potrivi intr-un pachet de servicii —, dar fara cooperare
intre ei. Ca urmare, impactul activitatilor lor este redus, in principal local, fiind mai putin
probabil sa fie semnificativ si de durata.

In concordanti cu aceste provociri, obiectivul principal al proiectului INSPIRE este imbunitatirea
capacitatilor institutionale de a oferi sprijin pentru afaceri de 1nalta calitate si eficient antreprenorilor din

zona transfrontaliera prin:
(1) cresterea colaborarii intre furnizorii de servicii de sprijin pentru afaceri de pe ambele parti — si de-a
lungul - frontierei si

(2) imbunatatirea ratei de supravietuire si a viabilitatii noilor afaceri gestionate de tineri antreprenori.
Aceste obiective vor fi atinse prin implementarea urmatoarelor activitati:

» Cartografierea organizatiilor si serviciilor relevante si identificarea ariilor specifice de
colaborare, pe baza suprapunerilor si golurilor din oferta transfrontaliera de servicii, rezultdnd
o analizd comuna.

» Crearea unui catalog cu bune practici relevante, adaptabile de catre organizatiile din zona
transfrontaliera.

» Corelarea suprapunerilor si golurilor cu bunele practici colectate, sub forma unui plan de
actiune, care va include descrierea detaliaté a ,,quick wins” (actiuni ce obtin impact maxim cu
resurse minime).

» Diseminarea livrabilelor mentionate mai sus si facilitarea conexiunilor reale intre reprezentantii
organizatiilor de sprijin pentru afaceri, prin organizarea de evenimente de networking online si
fata in fata.

» Dezvoltarea si testarea unui program de sprijin pentru antreprenori aspiranti, axat pe schimb de
cunostinte, asistenta practica si dezvoltarea competentelor.

» Partajarea rezultatelor proiectului si facilitarea credrii de retele intre cele doud grupuri-tinta
(organizatiile de sprijin pentru afaceri si viitorii antreprenori) prin organizarea unei conferinte
finale

Programul de sprijin pentru afaceri mentionat mai sus are mai multe componente:

» Curriculum — Partenerii au realizat prezentari cu ajutorul unor experti externi, acoperind sapte
teme legate de antreprenoriat. Diapozitivele sunt distribuite liber si public prin canalele de
comunicare ale partenerilor, pentru a sprijini diseminarea larga si reutilizarea materialelor.

» Ghid de implementare — Acest document serveste drept ghid scurt pentru oricine ar putea fi
interesat sd adapteze programul la propriile nevoi (profesori care doresc sa includa aceste teme
in cadrul orelor, organizatii de pe piata muncii care intentioneaza sa ofere workshop-uri pentru
persoanele aflate 1n cdutarea unui loc de muncé, pentru a le spori gradul de angajabilitate etc.).

e Capitolul 1 prezintd fundamentele teoretice privind competentele antreprenoriale,
justificand selectia temelor de catre parteneri, dar si rezumand modulele programului.
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e Capitolul 2 descrie conditiile de testare stabilite in cadrul INSPIRE si ofera indrumari
privind varietatea modalitatilor prin care materialele ar putea fi reutilizate de alti
actori interesati.

» Program pilot — Partenerii vor testa materialele in doud randuri: o data in Ungaria, in noiembrie
2025, si o dati in Romania, la inceputul anului 2026. Invitimintele rezultate din aceste
evenimente vor fi integrate in componentele de mai sus prin modificarea lor (daca va fi necesar)
pana la mijlocul lunii martie 2026 — materialele revizuite vor fi redistribuite dupa aceea.
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1 Ce este inclus — si de ce?
1.1. Competente cheie si locul lor in educatie

Cadrul de referintd al UE pentru invatarea pe tot parcursul vietii include ,,Simtul initiativei si al
antreprenoriatului” ca una dintre cele 8 competente cheie pe care o persoani trebuie sa le aiba. in
definirea antreprenoriatului, acesta foloseste aceeasi formulare ca Planul de Actiune Antreprenoriat
2020: ,,abilitatea unei persoane de a transforma ideile in actiuni”. Fundatia Daneza pentru Antreprenoriat
& Intreprinderi Tinere a propus o definitie extinsa:

wAntreprenoriatul este atunci cind actionezi asupra oportunitditilor si ideilor si le transformi in
valoare pentru altii. Valoarea creatd poate fi financiara, culturali sau sociald.”

Ca urmare, nu este surprinzator faptul ca Comisia Europeand declara in 2012 ca ,.investitia in educatia
antreprenoriald este una dintre investitiile cu cea mai mare rentabilitate pe care Europa le poate face”.
15-20% dintre elevii care participa la un program de antreprenoriat in timpul educatiei secundare 1si vor
infiinta mai tarziu propria companie — acest procent este de aproximativ 3 pana la 5 ori mai mare decat
in randul populatiei generale. Mai mult, competentele esentiale antreprenoriale ii vor dota pe oameni nu
doar pentru o muncé independenta de succes, ci si pentru orice fel de angajare.

Cu toate acestea, majoritatea sistemelor educationale nu ofera fundamentul adecvat pentru o cariera
antreprenoriala. In unele cazuri, tinerii isi finalizeaza studiile fard sa fi invatat vreodatd ceva despre
crearea unei afaceri sau asumarea initiativei, astfel incat nu este surprinzator ca, odata ajunsi adulti tineri,
nu sunt constienti de oportunitatile disponibile pentru a-si implementa ideile. Ungaria si Roméania nu fac
exceptie.

> 1In Ungaria, tinerii de obicei nu primesc niciun fel de instruire in antreprenoriat inainte de varsta
de 18 ani, iar sistemul national de educatie este mai pregitit si transmitd cantititi mari de
cunostinte lexicale decat sa foloseasca lucrul colaborativ/in echipa si proiectele cu elevii. Chiar
si la nivel universitar, metodele traditionale de predare persistd — existd cateva exceptii
revigorante, dar nu suficiente pentru a schimba rezultatul general descris mai sus.

> in Romania, scolile si universititile depun un anumit efort pentru a oferi educatie in afaceri —
exista chiar un material antreprenorial obligatoriu pentru elevii de liceu din 2014 —, dar a fi
antreprenor necesitd competente diferite (de exemplu, gandirea critica) fata de ceea ce ofera
scolile (adica formule despre cum ar trebui facute lucrurile).

Chiar daca ambele tari s-ar dedica imediat crearii unui plan obligatoriu de invétare despre antreprenoriat,
s-ar confrunta cu o problema: identificarea elementelor ce trebuie incluse. Atunci cand se incearca
definirea competentelor necesare pentru o carierd antreprenoriald de succes, mediul profesional
fragmentat aduce dezacorduri intre experti asupra naturii exacte, a nivelului de importanta si a definitiei
acestora. Totusi, existd un fapt cheie asupra caruia majoritatea sunt de acord: competenta antreprenoriald
este 0 combinatie de cunostinte, abilititi si atitudini. In cadrul acestor trei categorii, mai multe
competente pot fi distribuite in diferite moduri — una dintre aceste clasificari este prezentata in tabelul
de mai jos.

1. Cunostinte, abilitati si atitudini antreprenoriale

. . . Bazele antreprenoriatului (ex. contabili finan
(o1 liL]sli11-M Cunostinte declarative azele ar trepreno ’atu ui (ex. contabilitate, finante,
’ T tehnologie, marketing)
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Auto-cunoastere

Cunoasterea potrivirii personale cu rolul de antreprenor

Abilitati de marketing

Realizarea cercetarii de piata, persuasiune, relatia cu
clientii, comunicarea unei viziuni..

Abilitati de resurse

Crearea unui plan de afaceri/financiar, obtinerea
resurselor

Abilitati de oportunitate

Recunoasterea si valorificarea oportunitatilor de afaceri

Leadership, managementul oamenilor, rezolvarea
conflictelor..

Abilitati de Invatare

Invatare activa, adaptare la situatii noi

Abilitati strategice

Stabilirea prioritatilor si obiectivelor, dezvoltarea unei
strategii, identificarea partenerilor

Pasiune antreprenoriala

Nevoia de realizare (Eu vreau)

Auto-eficacitate

Convingerea in propria capacitate de a reusi (Eu pot)

Identitate antreprenoriald

Convingeri si valori fundamentale (Eu sunt)

Proactivitate

Orientare spre actiune, initiativa (Eu fac)

Toleranta la
incertitudine/ambiguitate

Adaptabil, deschis la surprize (Eu Indraznesc)

Inovativitate

Viziune, creativitate, imprevizibil (Eu creez)

Perseverenta

Capacitatea de a depasi obstacolele in calea progresului
(Eu depasesc)

Sursa: Lackéus, 2015
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Centrul Comun de Cercetare al EU Science Hub a propus o altd categorizare, care urmeazd mai

indeaproape definitia antreprenoriatului. Cele trei arii principale de competente (Idei si oportunitati,
Resurse si In actiune) reflectd direct procesul de ,transformare a ideilor in actiuni”.

» 1Idei si oportunititi includ: (1) Identificarea oportunitatilor, (2) Dezvoltarea de idei creative,
(3) Lucrul in directia unei viziuni, (4) Recunoasterea potentialului pe care il are o idee de a crea
valoare, (5) Evaluarea consecintelor ideilor pentru a actiona in mod responsabil.

» Resurse includ: (1) Auto-cunoastere si auto-eficacitate, (2) Motivatie si perseverentd, (3)

Colectarea si gestionarea resurselor, (4) Cunostinte financiare si economice, (5) Mobilizarea
partilor interesate.

> in actiune include: (1) Initiativa, (2) Planificarea si managementul, (3) Gestionarea
incertitudinii/riscurilor, (4) Munca in echipd, (5) Invatarea continu prin practica.

2. Model conceptual al competentei antreprenoriale (EntreComp)

5
&
€

Planning g,

valuing ideas
Management

o
6b
saLINnE°

RESQURCE®

S92.1N0Ssal
Buisijiqo

Sursa: Joint Research Centre, 2016

1.1 Continutul curriculumului

Partenerii INSPIRE au utilizat o combinatie a ambelor categorisiri mentionate in Capitolul 1.1, creand
un curriculum care nu este exhaustiv, dar este reprezentativ pentru cunostintele, abilitatile si atitudinile

relevante.
Module
relevante

de EntreComp
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Abilititi
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Cunostinte declarative

Bazele antreprenoriatului (ex. contabilitate,
finante, tehnologie, marketing)

Alfabetizare financiara si economica

Planificare & management

3,5,6

Auto-cunoastere

Cunoasterea potrivirii personale cu rolul de
antreprenor

Constientizare de sine si auto-eficacitate

Abilitati de marketing

Realizarea cercetarii de piatd, persuasiune,
relatia cu clientii, comunicarea unei viziuni..

Mobilizarea celorlalti

3,7

Abilitdti de resurse

Crearea unui plan de afaceri/financiar, obtinerea
resurselor

Mobilizarea resurselor

Abilitdti de oportunitate

Recunoasterea si valorificarea oportunitatilor de
afaceri

Identificarea oportunitatilor

Leadership, managementul oamenilor,
rezolvarea conflictelor..

Mobilizarea celorlalti

Munca in echipa

Abilitati de invatare

Invétare activa, adaptare la situatii noi

Invatare prin experienta

Abilitdti strategice

Stabilirea prioritatilor si obiectivelor,
dezvoltarea unei strategii, identificarea
partenerilor

Planificare & management

1,3
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Pasiune atreprenoriala Nevoia de realizare (Eu vreau) 1
Viziune
Convingerea 1n propria capacitate de a reusi (Eu
pot) 1
Constientizare de sine si auto-eficacitate
Convingeri si valori fundamentale (Eu sunt) 1
Gandire etica si sustenabilad
Proactivitate Orientare spre actiune, proactivitate (Eu fac)
Initiativa 1,2,3
Afitudini Invitare prin experienta
;l;l(él::t?gfiii ot Adaptabil, deschis la surprize (Eu indrdznesc)
Gestionarea ambiguitatii, incertitudinii si :
riscului
Inovativitate Viziune, creativitate, imprevizibilitate (Eu creez)
Creativitate 1,2
Valorizarea ideilor
Capacitateg dea degé@i obstacolele 1n calea
’ progresului (Eu depésesc) 1
Motivatie & perseverenta

Sursa: Lackéus, 2015 & Joint Research Centre, 2016 (cu editare proprie)

Informatia este prezentata sub forma unor slide-uri — subcapitolele urmatoare rezuma continutul fiecarui
modul, evidentiind mesajele cheie si cateva exemple de exercitii care le pot transmite in cel mai bun
mod.

Ordinea modulelor este bazatd pe o progresie logica de la o tema la alta — orice exceptie de la aceasta
reguld va fi mentionata in sectiunea respectiva.

1.1.1 Modulul 1 — Mentalitatea antreprenoriala

Ca introducere in temd, primul material de prezentare se concentreazd pe fundamentele
antreprenoriatului — principalele caracteristici personale pe care o persoand trebuie sa le cultive pentru
a deveni un antreprenor de succes. Tinerii — daca nu sunt expusi la exemple reale in viata de zi cu zi —
au adesea asteptari nerealiste atunci cand iau in considerare sa isi deschida o afacere. Evaluarea gradului
in care sunt pregatiti pentru acest pas este raportata cel mai des la factori financiari — Insa unele trasaturi
de personalitate pot avea, de asemenea, un impact semnificativ asupra capacitatii lor de a reusi.

> Angajament si perseverenti
Nu orice afacere devine rapid un succes — de fapt, este rar sa nu existe provocari la infiintarea
unei companii. Daca fondatorul nu are o viziune pe care doreste sd o urmeze si se demotiveaza
usor din cauza esecurilor timpurii, existd riscul sa inchida afacerea in fata problemelor, in loc
sd se adapteze la o situatie neasteptata.

> Incredere in sine si adaptabilitate
In continuarea punctului anterior, sansele de reusiti ca antreprenor cresc daci acesta are
incredere in propriile capacitati si adopta o atitudine flexibild atunci cand 1si implementeaza
planul de afaceri.

» Toleranti la risc
Orice afacere implica riscuri — existd factori pe care un antreprenor 1i poate influenta in
avantajul sdu prin planificare atenta si inteligenta, dar exista si factori externi care se pot
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modifica si care pot depasi capacitatea unei singure persoane de a-i gestiona sau chiar de a se
adapta la ei. Un bun antreprenor trebuie s poata diferentia intre aceste doud categorii: sa
actioneze asupra primeia si sd se pregateasca pentru cea de-a doua, folosind, de exemplu,
tehnici de diminuare a riscului. La final, unele riscuri pot fi calculate, dar nu toate —
incertitudinea face parte din proces.

» Creativitate si inovatie
Pe piata saturata de astdzi, o noud companie trebuie sd ofere o propunere de valoare cu
adevarat unica pentru a atrage clienti — cu exceptia cazului in care domeniul de activitate este
complet nou (ceea ce este rar), va exista Intotdeauna concurenta. Oferirea unei solutii creative
si inovatoare la o problema existentd garanteaza atentia clientilor potentiali, care apoi poate fi
transformata 1n loialitate prin livrarea a ceea ce a fost promis.

» Abilititi de leadership si lucru in echipa
Un antreprenor aflat la inceput de drum lucreaza de obicei singur, dar nu pentru mult timp —
va veni momentul cand vor fi necesare si alte persoane pentru a opera afacerea, iar acestea
trebuie coordonate si motivate corespunzator. Aceste abilitati sunt cel mai putin probabil sa fie
predate 1n scoli, dar sunt extrem de importante pentru a crea un mediu de lucru care sa
incurajeze creativitatea si productivitatea. Partenerii proiectului au considerat aceste aspecte
suficient de importante pentru a le detalia mai mult in Modulul 4.

Modulul 1 descrie, de asemenea — pe scurt — etapele de infiintare si operare a unei companii (pentru a
pregati terenul pentru continutul celorlalte module), subliniind importanta cercetarii, a planificarii solide
si a sustenabilitatii. Totusi, In aceasta etapa a formarii este recomandat un exercitiu mai putin structurat
— ceva care sa 1i determine pe participanti sa 1si evalueze propria personalitate si abilitati si sa identifice
aspectele pe care ar trebui sa le ITmbunatateasca.

O variantd simpld este sa li se ceara sa isi defineascéd primele 3 puncte forte si 3 puncte slabe
antreprenoriale, individual, apoi sd fie pusi in perechi pentru a discuta. Alternativ, utilizarea
unui chestionar pe Slido sau Mentimeter, completat de participanti in timp real, ar putea fi o metoda
interesanta de a vizualiza compozitia grupului.

1.1.2 Modulul 2 — Dezvoltarea produselor si serviciilor

Modulele 2-5 pot fi considerate nucleul continutului programului de sprijin pentru afaceri — ele conduc
participantii prin procesul de elaborare a unui plan de afaceri. Partenerii INSPIRE au folosit ca
baza Business Model Canvas — un sablon vizual, usor de inteles, deosebit de util pentru a rezuma o idee
de afaceri si pentru a identifica eventualele incoerente. Exercitiile practice asociate acestor module ar
trebui sé fie centrate pe Canvas, ghidand antreprenorii aspiranti sa isi analizeze in profunzime ideea de
afacere.

Acestia pot lucra individual sau In grupuri:
e Individual — mai potrivit pentru cei care au planuri imediate de a-si lansa propria afacere
(deoarece s-ar putea sa nu fie confortabil sa isi impartiseasca ideea cu altii).

e In grup — motivant In cazul sesiunilor de formare unde participantii doresc sa 1si dezvolte
competentele antreprenoriale, dar nu au incd idei concrete pentru o afacere viitoare.
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4. Legatura dintre Business Model Canvas si modulele de baza ale programului INSPIRE

Key Partners & Key Activities o Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

Key Resources ﬁ‘ Channels ,9

Revenue Streams o

L)

Cost Structure

Module 2
Module 5

Sursa: editare proprie
Conceptul-cheie al Modulului 2 este metodologia design thinking — o abordare sistematica a rezolvarii
creative a problemelor, care este iterativa, centratd pe utilizator si participativd. Aceasta urmeaza

procesul de descoperire (si intelegere) a grupului-tinta si a problemei sale de baza, apoi de proiectare si
livrare a unei solutii viabile, fezabile si dorite.

5. Etapele procesului de design thinking
Discover Design Deliver

Empathize Define Ideate Prototype  Test

NG VE

Sursa: editare proprie

ey

DESCOPERIRE:
Prezentarea pune accent pe analiza problemei — unul dintre mesajele cheie ale acestui modul este
ca ,,dacd nu intelegem esenta problemei, solutia pe care o credm este sortita esecului”.
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Participantii ar trebui sd se familiarizeze cu diferite metode si pasi ai analizei problemelor:

» Crearea unui profil de utilizator (user persona) ajuta la definirea segmentelor de clienti care pot
avea nevoi si probleme diferite.

» Utilizarea unui arbore al problemelor (problem tree) vizualizeaza cauzele si efectele unei
provocdri cu care se confruntad potentialii clienti, ficAnd mai clar unde un produs/serviciu poate
interveni pentru a oferi o solutie eficienta.

» Cartografierea parcursului utilizatorului (user journey) scoate la iveala punctele dificile ale unui
proces, care ar putea fi vizate de un nou produs/serviciu.

Scopul principal al acestor instrumente este elaborarea unei propuneri de valoare, raspunzand la
intrebarea: ,,De ce ar alege un client solutia ta in locul alteia?”

PROIECTARE:

Aceasta sectiune se concentreaza pe generarea de idei (ideation), prezentand participantilor principalele
principii prin gandire divergentd, emergenta si convergentd — etape complementare in procesul de
rezolvare creativa a problemelor.

Mai multe metode sunt mentionate si discutate in curriculum:

e brainstorming (si brainstorming invers),
¢ mind mapping,
e utilizarea unei ,tinte” (target board) etc.

La finalul acestei etape de planificare ar trebui sd ramana doar cateva idei — acelea care sunt (1) noi si
inovatoare, (2) rezolva problema initiala si (3) sunt intr-adevar fezabile.

LIVRARE:

Singura modalitate fiabild de a crea un produs/serviciu care sd raspundd nevoilor si asteptarilor
utilizatorilor este prototiparea si testarea acestuia — realizarea unei versiuni care are suficiente
functionalitati si caracteristici pentru a fi utilizata de potentialii clienti si pentru a primi feedback necesar
imbunatatirilor ulterioare.

Prezentarea explica diferenta dintre prototipurile Lo-Fi si Hi-Figi enumerd exemple de metode de
testare.
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1.1.3 Modulul 3 — Marketing si atragerea clientilor

Modulul 3 reia unele dintre ideile din Modulul 2, dezvoltindu-le mai detaliat — cel mai important,
intelegerea a ceea ce 1si doresc clientii este in prim-plan, doar ca de aceastd datd din perspectiva
promovarii:

e cum sa explici clar produsul/serviciul clientilor (evidentiind valoarea sa),
e cum sa il livrezi citre acestia si
e cum sa le mentii interesul si sa le construiesti loialitatea.

Prezentarea explica, de asemenea, elementele cheie ale brandului unei companii — alegerea unui nume
unic §i potrivit, proiectarea unui logo atemporal si scrierea unui slogan memorabil. Exercitiul
recomandat In aceastd sectiune este crearea unui plan de marketing (sau inceputul unuia). Definirea
propunerii de valoare si a segmentelor de clienti in Modulul 2 acopera deja primii pasi si oferd o baza
pentru a intelege punctele forte — mesajele de marketing — care trebuie evidentiate catre grupul-tinta.
Obiectivele SMART trebuie corelate cu actiuni si canale corespunzatoare (si cu un buget). Crearea
unui parcurs al clientului/utilizatorului poate fi, de asemenea, utila aici pentru a imagina procesul prin
care acesta interactioneazd cu produsul/serviciul. In ceea ce priveste canalele, social media este
accentuata ca fiind un loc inevitabil pentru promovarea unei afaceri, dar nu fard discerndmant — alegerea
platformelor relevante pentru piata-tinta este o lectie esentiald a curriculumului.

6. Pasii planificarii de marketing

S— (Know your busine59

O Determine your
N Q target market

Relevant methods for the different steps: O ———

(1) SWOT analysis to evaluate the value \ Analyse your
proposition, (2) user persona to identify Q--- it

the characteristics of the given customer segment, O ===0 competitors

(4) SMART framework to set marketing goals, !
and (5) user journey to model the process the O o Set vour goals
customer will go through to hear/learn about the y g
product/service and access it. /

O 8- (Marketing strategy)

O

o d 6———( Set your budget )

Implementation

Sursa: editare proprie
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1.1.4 Modulul 4 — Resurse umane si consolidarea echipei

Acest modul se concentreazd pe gésirea oamenilor potriviti cu care sa lucrezi — In principal din
perspectiva angajarii de salariati, dar principiile de baza pot fi folosite si pentru identificarea partenerilor
adecvati (de ex. furnizori).

Unul dintre exercitiile cheie ar putea fi legat de redactarea unor descrieri de post eficiente si conceperea
celor mai bune metode de selectie a candidatilor:

» Cum sa evidentiezi personalitatea si stilul de comunicare prin interviuri;
» Cum sa testezi abilitatile si competentele prin probe practice;
» Cum sa evaluezi si sa Intelegi ce il motiveaza pe candidat.

Ca abilitate esentiald In antreprenoriat, leadership-ul este abordat in detaliu dupa introducerea sa in
Modulul 1. Sunt explicate si ilustrate mai multe stiluri de conducere, prin exemple practice, inclusiv
diverse scenarii de comunicare si rezolvare a conflictelor — unele dintre acestea putind servi
drept exercitii de tip joc de rol la finalul sesiunii.

7. Exemplu de aplicatie pentru un loc de munca

Project manager e project company

About us

e — _ Information about
the employer

About the role

We aproject nag large scale IT projec our clients, and
ensure they are completed on time and within budget, whilst delivering all project objectives and
exceeding client expectations.

Responsibilities

= Determining initial scope of project and setting milestones, deliverables and objectives in
accondance with stakeholder requirements

« Wappin rensemoes f ot e s g Cpee et 68 E S

= Comforscmin nd ptiotsecsion f esoeons s v g @ Detailed descri ption
Broject adjustments and constraints where necessary

. ::’-;:"dm.mm;‘::d’ and tasks, track d upd documents using of tas k s

= Wentify, manage and misigate project risks and Hsues

Location & commitments

e e s i g Commitments
with regular onsite chent vists .
2 Ot v o e o e e (working hours,
location, etc.)
Candidate requirements
. senior stakeholders S— . S ki I IS a nd
. .T.Tl‘:i!..,“" arogs o ad e, crescios,endes s eppbc s cor experience that

are needed
\.n:‘n.., role, please contact our project beam recruiter, Mike Edmund at "ca I I tO aCtiO n":

Contact us to apply
"

Attach your €V and tell us wiy you would be a great fit for our project management team!

encouraging
to apply

Sursa: editare proprie
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1.1.5 Modulul 5 — Planificare financiara

Aceasta sesiune este centrata pe intrebarea: ,, Putem vinde produsul/serviciul nostru la un pret care sa
acopere costurile si sa genereze profit?”.

Pentru a raspunde la aceasta intrebare, participantii trebuie sa analizeze optiunile de stabilire a preturilor
si apoi sa calculeze toate costurile necesare pentru a incepe si opera afacerea pe care intentioneaza sa o
lanseze. Cercetarea de piata — din nou — este subliniata ca factor important in determinarea pretului pe
care clientii sunt dispusi sa il plateasca pentru un anumit produs/serviciu, insa adevaratul accent al
modulului (si un posibil exercitiu) este pe identificarea costurilor reale:

e cele direct legate de fabricarea/livrarea produsului sau serviciului si
o cele legate de functionarea afacerii in sine.

Desi materialul este in mare parte practic, au fost incluse cateva definitii esentiale (de ex. punctul de
rentabilitate — break-even point, amortizarea — depreciation). Tot aici apar pentru prima data
si diferentele nationale din zona transfrontaliera, prezentate 1n principal prin salariile specifice fiecarei
tari si taxele corespunzatoare. Una dintre principalele lectii ale acestui modul este legatd de fluxul de
numerar (cash flow): gestionarea acestuia este, probabil, cea mai dificild parte a lansarii unei afaceri,
iar daca antreprenorul nu dispune de suficienti bani pentru a rezista cel putin primele sase luni fara
clienti, sansele de succes sunt reduse.

8. Doua perspective de calcul al punctului de rentabilitate (break-even point)

Minimum quantity that ensures Minimum unit price that ensures
cost recovery at a given unit price cost recovery for a given quantity

Sursa: editare proprie

1.1.6 Modulul 6 — Ghid practic de administrare

Acest modul este o examinare directd a diferitelor reguli privind infiintarea si operarea unei companii
in Ungaria si Roménia. Curriculumul incearca sa raspunda la trei intrebari:

> Cum poate cineva sd infiinteze o afacere in aceste tari?

> Ce forme juridice exista si care ar trebui selectata?
> (e tipuri de taxe se aplica antreprenorilor?
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Slide-urile prezinta raspunsurile impreuna cu linkuri corespunzatoare cétre diferiti furnizori de servicii
si agentii guvernamentale. Acesta este singurul modul pentru care nu este recomandat un exercitiu
practic — in functie de tipul formarii, sesiunea ar putea chiar sa fie omisa (de exemplu, in cazul unui
workshop unde participantii nu sunt pe punctul de a lansa imediat o afacere, s-ar putea sa nu aiba inca
nevoie de aceste informatii). Totusi, includerea unei sesiuni dedicate acestui modul ar fi benefica intr-
un curs destinat persoanelor aflate in pragul deschiderii propriei afaceri si care au nevoie de asistenta in
alegerea celei mai bune forme juridice si a procedurii corecte. Chiar si atunci, este mai bine ca materialul
sa fie folosit sub forma de prelegere, unde participantii pot lua notite si, eventual, si consulte ulterior
linkurile pentru detalii suplimentare.

1.1.8 Modulul 7 — Tehnici de prezentare si pitching

Aceasta sesiune are scopul de a-i pregiti pe participanti pentru a-si prezenta (pitch-ui) ideea de afacere
in fata investitorilor, insd continutul sau a fost conceput astfel incat sa includa si tehnici generale de
prezentare si sfaturi practice. O lectie importanta desprinsa din proiectul YES (si din alte proiecte
ulterioare), dar si din analiza sistemului educational din Ungaria si Romania, este faptul ca tinerii nu
beneficiaza de suficiente oportunitati, in timpul studiilor, pentru a Invéta vorbirea in public. Combinat
cu faptul ca diverse niveluri de glosofobie — anxietate legata de vorbitul in public — sunt raspandite n
populatie, lipsa pregatirii pentru a-si exprima ideile intr-un cadru formal reprezinta un dezavantaj serios
chiar si pentru cei care nu intentioneaza sa devina antreprenori.

Prin urmare, modulul are patru sectiuni:

» Continutul unei prezentiri reusite. Este esentiald cunoasterea contextului (locatia, timpul
disponibil, participantii etc.), dar inainte de a lucra efectiv pe calculator, trebuie stabilit
mesajul principal care va ghida prezentarea. Aceasta parte a curriculumului descrie si o
structura generala de prezentare, cu sfaturi pentru fiecare element structural.

> Vizualizarea. in aceasti etapa sunt impartisite cateva recomandari utile pentru selectarea
imaginilor, folosirea culorilor si simplificarea continutului, pentru un rezultat mai clar si mai
atragator.

» Stilul prezentatorului. Modulul subliniazd modul in care ochii, vocea, mainile si corpul pot fi
folosite pentru a accentua mesajul si pentru a ridica nivelul prezentarii.

» Gestionarea intrebarilor si a situatiilor neasteptate. Se ofera sugestii utile pentru a face fata
intrebarilor si problemelor neprevazute (ex. dificultati tehnice, intarzieri). Participantii sunt
ghidati in ceea ce priveste modul de desfasurare a unei sesiuni de Q&A: cum sa te pregatesti
dinainte pentru intrebari necunoscute, cum sa coordonezi procesul, cum sa te comporti cat
timp sunt adresate intrebarile, cum sa interpretezi intentia audientei si cum sa raspunzi in mod
sigur si onest.

Pentru a incheia formarea si a demonstra lectiile acestui modul, participantii ar trebui sa fie invitati sa

pregateasca si sd prezinte un pitch (individual sau in grupuri, in functie de decizia luata initial privind
exercitiile practice).

In cazul unei sesiuni de tip hackathon (unde participantii sunt adunati si li se prezinta informatiile intr-
un timp scurt, fiind nevoiti sd lucreze rapid sub presiune), Modulul 7 ar trebui plasat imediat
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dupd Modulul 1 — astfel participantii pot tine cont de invataturile acestuia pe parcursul celorlalte module
si nu pierd timp refacandu-si abordarea chiar inainte de prezentare.

In schimb, daci o institutie decide sa transforme formarea intr-un program pe mai multe saptimani (de
ex. un modul pe saptimana), este mai potrivit ca acest modul sa fie lasat la final, oferind apoi suficient
timp (cel putin o saptiméand) pentru ca participantii sa isi combine rezultatele intr-un pitch bazat pe
recomandarile sale.

9. Sase principii ale unei prezentdri de succes

0 nexpectedness

(S)

Sursa: editare proprie
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2 Implementare — cum sa fie abordata

2.1 Procesul de testare

Asa cum s-a mentionat anterior in ghid, programul va fi testat in cadrul proiectului INSPIRE la doua
evenimente cu participanti si din Ungaria si din Romania — mai intéi la Nyiregyhaza, in perioada 7-8
noiembrie 2025, si apoi la Oradea, 1n ianuarie/februarie 2026. Testarea se concentreazd pe — si este
influentatd de — urmatoarele aspecte:

CONTINUTUL DE BAZA TREBUIE ADAPTAT PARTICIPANTILOR

in Formularul de Aplicatie al proiectului, partenerii au desemnat tinerii antreprenori drept grup-
tinta central. Totusi, prin aceastd desemnare ei au avut in vedere ,,trei tipuri de persoane™: (1) proprietari
reali de afaceri... aflati la inceput de drum; (2) tineri care sunt pe punctul de a-si lansa propria afacere;
(3) tineri cu mentalitate antreprenoriald care au potentialul si/sau un plan de a deveni antreprenori —
aceasta categorie poate include tineri angajati, someri si chiar studenti universitari.

Continutul materialelor a fost conceput pentru a oferi o baza solidd de dezvoltare a competentelor
antreprenoriale, cu sectiuni care ar putea fi utile fiecarui grup-tinta, chiar daca din motive diferite.

¢ De exemplu, un antreprenor cu o companie de 2 ani care doreste s& gaseasca oamenii potriviti
pentru a-si dezvolta afacerea va gasi modulul despre resurse umane deosebit de interesant.

o In acelasi timp, cunoasterea metodelor legate de acest domeniu poate fi la fel de utila pentru o
persoana somera, aflatd in prezent de cealalta parte a procesului de recrutare.

In concluzie, curriculumul trebuie revizuit si ajustat pentru cazuri specifice — partenerii
intentioneaza sa faca acest lucru chiar inainte de prima sesiune din noiembrie, pe baza compozitiei
participantilor inregistrati. Ca rezultat al celor doud evenimente, va putea fi determinat daca continutul
de baza necesita modificiri pentru a deveni o fundatie si mai solida.

POATE FI RAPID SAU PARTE DINTR-UN CURS MAI LUNG

Partenerii au decis sa organizeze evenimente de 2 zile, in care participantii sunt adusi impreuna si raman
pe intreaga durata (adica vor beneficia de cazare pentru o noapte si masa pentru doua zile). Prin urmare,
ritmul evenimentului va fi oarecum accelerat — ceea ce are doud avantaje:

1. poate fi folosit pentru a demonstra viteza mediului de afaceri, fortdnd participantii sa
gandeasca rapid si sd se adapteze;

2. 1i va ajuta pe parteneri sa identifice care informatii sunt cele mai importante de inclus,
pastrand totodata calendarul planificat.

Documentatia finala va include slide-urile originale, modificate pentru a se potrivi acestor workshop-
uri, pentru a arata ce schimbari a fost necesar sa fie facute. Cu toate acestea, partenerii au decis de la
inceput s creeze continut modular, pentru a asigura ca curriculumul poate functiona si sub forma unor
cursuri desfagurate consecutiv (de exemplu, cite un modul pe saptimanad), ceea ce ar insemna mai mult
timp pentru aprofundarea unor subiecte si pentru lucrul in echipa.

STIMULENTELE POT CRESTE INTERESUL PENTRU PARTICIPARE

Partenerii INSPIRE trebuie si se asigure ci numirul necesar de participanti ia parte la workshop. In
principiu, timpul pe care participantii 1l investesc si logistica implicata (de ex. Inscriere, deplasare)
trebuie echilibrate prin beneficii clare — iar simpla promisiune (si livrare ulterioard) a unui program de
calitate nu este suficienta.
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Competentele antreprenoriale sunt foarte cautate, dar partenerii au decis sa ofere si alte stimulente:

¢ Limba workshop-ului va fi engleza, ceea ce reprezinta o oportunitate excelenta pentru tineri
de a o exersa in conditii reale: ascultarea si intelegerea prezentarilor, dialog cu formatorii si
ceilalti participanti, redactarea de materiale scrise in cadrul activitatilor de grup.

e Kit-ul informativ al programului a fost creat nu doar pentru a evidentia continutul si
cunostintele oferite, ci si pentru a sublinia atmosfera orasului gazda, incurajand participantii sa
priveascd evenimentul ca pe o mini-vacanta cu beneficii suplimentare.

10. Kit informativ al workshop-ului INSPIRE de la Nyiregyhdza, realizat in Canva

ottty
unerey = Clrapmn Uren )
ol gy Key facts Where to stay
|nf0 klt fOf the « Our topi )¢ e 8round entrepreneurship - 1t you are arriving from Romania or from Hungary but outside Nyiregyhéza),
» be  successful one, ho \ we will provide you with accommodations for one night in one of the hotels
siness plan & main language of the b beiow. you will have your own space to reiax after a tiring first day.
WOrkKksnop
will be English Both hotels are in a walking distance from the venue and offer a full
H 1 A « Travel of the Romanian participan! be day of op
in Nyiregyhaza e e il
. o o ” " planning their u C
\We are looking forward 1o host you in our cily!
Dl . el S o \?) JAREA tibor posagrovero ) PETRA HOTEL
PP 9 {Laprddiny +40 770 163 920 ation: Szarvas str.
in several ways: one of them is this workshop where we will share our \ » m.;am:/;/,a,,a‘,,‘,mm,,, he 10 minutes from the venue

- both theoretical and practical - knowledge with you in topics that 36 30 578 9215 R "v E

we feel are often neglected in today's general education. We hope <3 2-

that our journey together will help you to realize your ideas (now or
later) but also us in perfecting our teaching methods.

. @ KoRONA HOTEL
Locetion Dézsa Gybrgy str 1

e provided on location, but feel
er 16 minutes from the venue

fer to go digital

INSPIRE

Agenda About our city
November 7, FRIDAY November 8, SATURDAY 0N't be time in the of
+ 945 (CET) Expected arrival + 900-910 Weicome (sgain) Bithere ice a fef intelening fi
* 1000-11.00 Welcome, icebreakers  + 910-1040 SESSION 6
« T100-T1 45 SESSION 1 Human resources. LEGO CITY

mindset LR T offee break.
+ 11451230 SESSION 2 « 11001230 TEAM PITCHES
Presentation & pitch techniques 1230 Lunch e
+ 12301330 Lunch
THE SPIRIT OF FRUIT

+ 13301530 SESSION 3 s e thi e Wt From the 8 Hungarian "pdiinke" with
+ 153015.00 Coffee bresk Rorms.d

Pk = 5
e 7 the thematic sessions, you will work in

" - MOl Groups - you con register with -
Marketing & promotion friends to be in a group together or et ‘,
2 ONS R ar m, and many ot
Financial planning Pparticipants At the end of the workshop
« 100 Dinner you will hove to present your results.

10
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e Procesul de inregistrare permite participantilor sa se grupeze dinainte — acestia pot solicita sa
fie in aceeasi echipd cu prietenul/prietenii lor in timpul exercitiilor practice, ceea ce le-ar putea
oferi un sentiment de familiaritate Intr-o locatie si o situatie necunoscutd. Crearea de grupuri
aleatorii are avantajul suplimentar, din perspectiva invatarii, de a-i forta pe participanti sa isi
extinda reteaua si sd creeze noi conexiuni, insa aceastd concesie a fost inclusa aici tinand cont
de aspectele mentionate mai sus.

Agenda primului workshop — si ordinea modulelor — este detaliatd mai jos:

» Vineri dimineata este planificatd pentru prezentari introductive, stabilirea cadrului (adica
formarea grupurilor, definirea accentului principal, asteptarile privind rezultatele) si crearea
unei atmosfere deschise.

» Vineri dupi-amiaza va fi o sectiune foarte intensa, dar va include multe activititi de lucru
in grup. Asa cum s-a mentionat in Capitolul 1.2.2, modulele de bazd urmeaza
logica Business Model Canvas si 11 sprijind pe participanti in completarea
sectiunilor sale prin diverse exercitii..
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DAY 1 | November 7 (Friday)
9:45 - 10:00 | Arival & registration
10:00 - 11:00 | Welcome, icebreakers

» To provide visibility for the EU funding of the project,
the background of INSPIRE must be introduced shortly,
dlong with the partners.

» Next, the facilitators willintroduce themselves and the rules of
engagement for the workshop (including mutual respect when
listening to each other but also what is expected as an outcome,
in the form of a pitch).

» This is also the time for creating groups (or reinforcing pre-made
ones) and mediating a couple of exercises so the participants
can get to know each other and the facilitators.

» Since the location is a 2-story office building and every rcom can
be utilized for group work, a quick walkthrough might also be
incorperated intfo the agenda.

11:00 - 11:45 | SESSION 1 - ENTREPRENEURIAL MINDSET

» Presentationin line with the revised Module 1 curricula

» Interactive exercise: top 3 entrepreneurial strengths & weaknesses

11:45—12:30 | SESSION 2 - PRESENTATION & PITCH TECHNIQUES

» Presentationin line with the revised Module 7 curricula

» Interactive exercise: none (it's preparation for the final pitch)

12:30 = 13:30 | LUNCH BREAK - Provided by a local business success story
restaurant fo underscore the theme of the workshop
13:30 — 15:30 | SESSION 3 - PRODUCT/SERVICE DEVELOPMENT
» Presentationin line with the revised Module 2 curricula
» Interactive exercises:
» DISCOVER: user persona + problem tree/user journey
(depending on the business ideq, e.g., if a participant
wants to address food waste in restaurants & supermarkets,
a problem tree might work better, while if the goal is to
change customer experience in a certain area,
a user journey is more appropriate)
» DESIGN: brainstorming — categorization
DELIVER: target board
15:30 - 16:00 | Coffee break
16:00 — 18:00 | SESSION 4 — MARKETING & PROMOTION

» Presentationin line with the revised Module 3 curricula

» Interactive exercises: user persona (revisited) + mini (1-pager)
marketing plan + brand creation (name, logo, tagline)

18:00 — 19:00 | SESSION 5 = FINANCIAL PLANNING

» Presentationin line with the revised Module 5 curricula

» Interactive exercises: list of necessary resources, relevant cost
categories (and estfimated costs), pricing

19:00 | DINNER
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Module 5

e & | Key Activities @ | value Propositions B | customer Relationships WP | Customer Segments ’
Brainstorming Problem tree Brand creation User persona
4 or
Categorization User journey
¥
Target board
Key Resources “‘ Channels m
List of One-pager
resources marketing plan
Cost Structure ‘ Revenue Streams 6
List of cost categories
2 z Pricing range + strategies
(with estimated costs) g rang 8
Module 2

» Sambata dimineata este dedicata prezentarilor in echipd, dar aici este inclus si Modulul 4 —
aceastd sectiune a Business Model Canvas este cea mai putin importantd pentru scopurile
rezultatului asteptat (adica rezultatele de aici sunt rareori incluse intr-un pitch), dar raiméane totusi
esentiala pentru procesul de Invatare.

DAY 2 | November 8 (Saturday)
9:00 - 9:10 | Welcome
9:10 = 10:40 | SESSION 5 - HUMAN RESOURCES
» Presentationin line with the revised Module 4 curricula
» Interactive exercises: plenary Slido survey,
job description & interview simulaticn

10:40 - 11:00 | Coffee break - Preparing for the pitches

11:00 - 12:30 | TEAM PITCHES
Every tfeam gets 5-7 minutes to present their work in whatever
format they want (i.e., using paper tools or digital means, appointing
one representative or doing it as a group) — mdinly their business idea
and its viability. The partners decided to use the audience as a jury
—every participant will need to evaluate the pitches (except their
own) based on the same list of criteria. At the end, the team with
the highest number of points receives a small reward.

12:30 | LUNCH
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2.2 Variatiuni pe aceeasi tema

Acest program de sprijin pentru afaceri a fost conceput avind 1n vedere testarea, fird a include toate
elementele posibile, ci doar caracteristicile cele mai importante — Intr-un mod similar cu un produs
minim viabil (MVP). Prin urmare, exista multe posibilitati de variatie. Partenerii au ales sa organizeze
o versiune de 2 zile, insd materialele pot functiona si in alte intervale de timp. Ca eveniment, durata
ideald ar fi de 3 zile (cu cazare pentru 2 nopti in cazul unui eveniment transfrontalier sau regional),
perioada in care ar putea fi integrate si alte elemente de program, pentru un plus de valoare (vezi Figura
13). O versiune de 1 zi ar putea de asemenea sa functioneze si sa implice un buget mai redus (vezi Figura
12). Dincolo de perspectiva centratd pe eveniment, modulele pot fi prezentate si pe o perioadd mai lunga,

incluzand exercitii diferite si ,,teme pentru acasa

99 A

intre sesiuni.

12. Agenda sugerata pentru un eveniment de instruire de o zi

8:00 - 8:45

Welcome, icebreaker(s)

» Depending on the participants (i.e., whether they are there for
"only" skills development or working on an actual business idea
which they want to launch afterwards), this is also the time for
forming groups.

» Some elements of Module 1 could be incorporated here,

e.g., in the form of a short self-assessment questionnaire
or a plenary survey, Using the exercise suggested in
Chapter 1.2.1 as an icebreaker is also a good idea.

8:45-10:25

SESSION 1 - PRODUCT/SERVICE DEVELOPMENT
» Presentationin line with the revised Module 2 curricula
» Expected outcome of group/individual work:
» DISCOVER: summary of customer needs addressed
» DESIGN: detailed product/service design
» DELIVER: description of prototype-test process

10:25 -10:40

Coffee break

10:40 - 12:30

SESSION 2 - FINANCIAL PLANNING

» Presentationin line with the revised Module 5 curricula

» Expected outcome of group/individual work: list of necessary
resources, relevant cost categories (and estimated costs), pricing
(a cash-flow table for the first year could also be used if
the participants are planning to start a business soon)

12:30 - 13:30

LUNCH BREAK

13:30 = 15:30

SESSION 3 — MARKETING & PROMOTION

» Presentationin line with the revised Module 3 curricula

» Expected outcome of group/individual work: brand,
user persona, one-pager marketing plan

15:30 — 15:45

Coffee break

15:45 -17:45

SESSION 4 - PRESENTATION & PITCH TECHNIQUES
» Presentation in line with the revised Module 7 curricula
» Expected outcome of group/individual work: pitch

17:45 -18:00

Technical break - preparing for the pitches

18:00 - 19:00

PITCH PRESENTATIONS

If the participants are socon-to-be entrepreneurs, they might not want
to share theirideas in this form with the whole group. In cases like
that, Session 4 could be changed to include Module 4 (Human
resources) instead, and then the eventwould be closed.

19:00

DINNER

Sursa: editare proprie
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13. Agenda sugeratd pentru un eveniment de instruire de 3 zile

DAY 1

15:00 - 15:20

Welcome, infroducing the programme

15:20 - 16:00

Icebreakers

Before separating the participants inte smaller groups,

a round of infroductions should be made — there are many exercises
that support this purpose (e.g.. completing sentences like

"We both like..."in pairs).

16:00 — 16:40

Team-building activities

After creating groups, it's good to start off teamwork with a fun
exercise like Island Survival (i.e., the teams are given a scenario
where a plane has crashed, leaving them stranded on a deserted
island and they must agree on a list of 3-5 items that they would
absolutely need).

16:40 - 17:00

Coffee break

17:00 - 18:00

KEYNOTE SPEECH

Instead of using the entirety of the Module 1 curricula as

an infroduction to entrepreneurship, the organizers could invite
a local entrepreneur to present key success factors,

followed by a Q&A session.

18:00 - 18:30

Summary of the day - first impressions and expectations

18:30
DAY 2

DINNER (if included)

9:00 - 9:45

SESSION 1 - PRESENTATION & PITCH TECHNIQUES
» Presentationin line with the revised Module 7 curricula
» Specific aim: setting expectations for the team pitches

9:45-12:30

SESSION 2 - PRODUCT/SERVICE DEVELOPMENT

» Presentationin line with the revised Module 2 curricula

» Expected outcome of group/individual work in line with
the INSPIRE test training and/or the one-day version

» Should include a 15-20-minute coffee break

12:30 - 13:30

LUNCH

13:30 - 15:30

SESSION 3 - FINANCIAL PLANNING

» Presentationin line with the revised Module 5 curricula

» Expected outcome of group/individual work in line with
the INSPIRE test training and/or the one-day version

15:30 - 15:45

Coffee break

15:45 - 18:00

SESSION 4 — MARKETING & PROMOTION

» Presentation in line with the revised Module 3 curricula

» Expected outcome of group/individual work in line with
the INSPIRE test training and/or the one-day version

18:00 - 18:30

Summary of the day

18:30
DAY 3

DINNER (if included)

9:00 - 9:45

Roundtable discussion with successful local entrepreneurs

9:45-10:30

SESSION 5 - HUMAN RESOURCES
Presentation in line with the revised Module 4 curricula OR
by an external speaker (e.g., HR director of a multinational company)

10:30 - 10:45

Coffee break

10:45 - 12:30

Preparing for the pitches
Group work, supported by the facilitators

12:30-13:30

LUNCH

13:30 - 15:00

PITCH PRESENTATIONS

15:00 - 15:30

Closing the competfition (and the event)

Sursa: editare proprie
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Agendele de mai sus au fost concepute
pornind de la presupunerea ca
evenimentul sau cursul de formare va fi
organizat offline, insd materialele pot fi
adaptate cu usurinta si pentru

utilizare online.Majoritatea platformelor
de intélniri virtuale permit gruparea
participantilor si separarea lor in ,,sali”
(de ex. breakout rooms in Zoom) pentru
lucru in echipa.in ceea ce

priveste formatul rezultatelor (adica
forma pe care o iau rezultatele
exercitiilor interactive), chiar si
intalnirile fata in fatd pot utiliza mijloace
digitale pentru documentare, insa in
cazul unui eveniment online aceasta este
singura optiune viabila. Parteneriatul are
experienta 1n utilizarea MURAL, o
platforma gratuita de colaborare virtuala
— aceasta a fost folosita in

proiectul YES al ROVE, cand
majoritatea evenimentelor planificate au
trebuit organizate online din cauza
pandemiei de COVID-19. Imaginea din
dreapta aratd cum arata rezultatul final
dupa sase sesiuni online desfasurate pe
parcursul a sase sdptaméani — fiecare
echipa a avut propriul panou de lucru si a
avut acces la toate materialele realizate
anterior, pe masura ce parcurgea
activititile una cate una. Invatarea
utilizarii de baza a acestor platforme
(MURAL, Miro etc.) este usoara si
intuitiva, oferind nu doar o modalitate
excelentd de a documenta evenimentele,
ci i de a urmari in mod corespunzator
progresul participantilor.

In cele mai multe cazuri, incheierea cu
un pitch este de la sine inteleasa — are
sens sa fie omis doar daca participantii
sunt foarte aproape de deschiderea
propriei companii si nu ar dori sa
impartaseasca detaliile Intr-o sesiune
plenara unde ar putea fi prezenti
potentiali competitori.

Daca, totusi, este inclusa o sesiune de
pitch, existd mai multe modalitati de
desfasurare:
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e partenerii au ales cea mai putin competitiva optiune pentru procesul de testare, unde presiunea
este datd de timp, dar ,,juriul” este format din celelalte echipe, nu din experti externi;
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e antreprenori locali pot fi invitati sd evalueze pitch-urile, ceea ce ar ridica profilul
evenimentului;

e daca obiectivul este simularea unor conditii reale — sau daca participantii cauta efectiv
investitori pentru lansarea companiei —, juriul poate fi format din reprezentanti ai
organizatiilor care au mandat si fonduri suficiente pentru sprijinirea antreprenorilor
promitatori.

De asemenea, formatul pitch-ului poate fi modificat pentru a diferentia evenimentul/cursul de
instruire. Pentru faza de testare, partenerii au ales o varianta simpla si au specificat doar timpul minim
si maxim in care o echipd/un participant poate vorbi (5—7 minute), insa exista si alte optiuni.

» PechaKucha este un format de prezentare in care vorbitorii aratd 20 de slide-uri, fiecare slide
fiind afigat timp de doar 20 de secunde, rezultind o durata totala a prezentarii de 6 minute si
40 de secunde. Este o modalitate excelentd de a pune accent pe storytelling, in loc de utilizarea
excesiva a textului, transformand prezentarile intr-o experientd mai concisa si mai captivanta
pentru audientd — durata este, de asemenea, perfectd pentru scopurile unui pitch de afaceri.

14. Prezentare in cadrul competitiei Polar Bear Pitching din Oulu, Finlanda

Sursa: Polar Bear Pitching website
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» Un exemplu extrem de concurs de pitching este competitia Polar Bear Pitching din Oulu,
Finlanda, unde antreprenorii aspiranti isi prezinta startup-urile in timp ce stau in apa pana la
brau, intr-o copca de gheatd — pot vorbi atata timp cat rezistd n apa, asadar singura limita de
timp este rezistenta lor fizici. Evenimentul oferda o expunere memorabild companiilor
prezente, asigurdnd vizibilitate ridicatd prin acoperirea media. Metoda imbind traditia
finlandeza (adica 1notul in apa rece) cu inovatia startup-urilor. Este clar ca aceastd metoda este
foarte specifica si dependenta de cultura tarii respective, dar alegeri la fel de indraznete pot face
orice eveniment mai interesant si ii pot incuraja pe participanti sa fie mai creativi — de exemplu,
prezentatorii ar putea fi legati la ochi, astfel incat sd nu poata folosi suport vizual (adica slide-
uri).

In cazul unui eveniment mai lung sau al unui curs desfasurat pe parcursul mai multor saptimani, exista
multe optiuni pentru a include activititi corespunzatoare care sa facd experienta participantilor si mai
bogata si sé le ofere cunostinte si motivatie suplimentare — agenda sugeratd pentru evenimentul de 3 zile
include chiar cateva dintre acestea pentru a demonstra posibilitatile.

> (Intre sesiunile de formare, ar putea fi organizat un eveniment separat sub forma unei mese
rotunde cu antreprenori locali de succes: invitarea a 3 sau 4 dintre ei din industrii diverse
(tehnologie, retail, ospitalitate etc.), alegerea unei teme centrale (in acest caz, ar putea fi
,provocarile timpurii” sau pur si simplu ,,drumul spre succes”), pregatirea unor intrebari
relevante si oferirea participantilor oportunitatii de a adresa propriile intrebari la final. Oferirea
unui timp de networking ulterior (de exemplu, la o cafea sau la pranz) este optionald, dar foarte
recomandata.

Aceastd activitate este utila pentru participanti deoarece le permite sa:

e Auda povesti directe despre infiintarea unei companii, despre greselile facute si lectiile
invdtate pe parcurs;

e Vada exemple cu care se pot identifica, care le sporesc increderea si 1i ajuta sa isi vizualizeze
propriul drum;

e Simta ca fac deja parte dintr-o comunitate unde impartasirea cunostintelor si a experientelor
este 0 norma;

e Primeasca feedback de la experti pentru a-si valida ideea de afacere;

e Exploreze oportunitati pentru viitoare stagii de practica sau chiar mentorate cu vorbitorii
nvitat1.

» Organizarea unei vizite de studiu la diferite companii locale este, de asemenea, o idee buna.
Unele formari profesionale din educatia publicd au deja un sistem prin care i duc pe elevi in
vizite de teren la locuri unde ar putea lucra mai tarziu, dar in acest caz accentul nu ar trebui pus
pe prezentarea companiei ca pe o viitoare oportunitate de angajare (desi acest lucru ar putea fi
un efect secundar). Scopul este de a le ardta participantilor, in viata reald, cum functioneaza o
companie. Diversitatea este cheia: o vizitd la o companie multinationala poate fi foarte
interesanta si existd, In general, multe lucruri de invatat de la acestea, datoritd experientei vaste
si operatiunilor complexe, dar alegerea unor afaceri mai mici este chiar mai buna, pentru ca este
mai aproape de ceea ce un nou antreprenor ar putea ajunge sa faca realist In cativa ani. Din nou,
ar putea exista o tema centrala (de ex., marketing) — este util In special s se concentreze vizita
dacd este vorba despre o companie mare —, dar obtinerea unei intelegeri de ansamblu asupra
afacerii respective este, de asemenea, o optiune, mai ales daca e una mica.

» Invitarea unui vorbitor extern pentru a consolida invataturile dintr-unul dintre module poate
fi, de asemenea, utild. De exemplu, o sesiune despre resurse umane ar putea incepe cu o
prezentare bazatd pe Modulul 4, urmata de o interventie a unui keynote speaker care conduce
departamentul HR al unei companii, iar incheierea sa fie facuta cu exercitii practice.
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» Existd mai multe sectiuni unde exercitiile practice ar putea fi adaptate pentru a se desfasura in
conditii mai apropiate de realitate. De exemplu, atunci cand participantii exploreaza problema
sau creeaza un prototip in timpul design thinking(Modulul 2), ar fi o idee buna sa fie trimisi pe
stradd pentru a face scurte interviuri cu oamenii despre ceea ce dezvolta (de ex., daca ar folosi
un astfel de produs/serviciu si in ce conditii). Exercitiul de construire a unui user persona poate
fi, de asemenea, modificat pentru a se baza pe o persoana reald intervievata.

In functie de tipul de eveniment si de participantii invitati, grupurile sau indivizii ar putea avea deja o
idee solida de afacere cu care doresc s lucreze. Dar dacd o scoald profesionald, o universitate sau o
agentie de ocupare este interesata sa ofere o formare unor persoane care nu au planuri specifice, o
modalitate buna de a-i aduce mai aproape de realitate este stabilirea unor provocéri la inceput, aduse
de companii reale. Sarcina lor, In acest caz, ar fi s gaseasca o solutie la problema prezentata (dupa ce
au explorat-o in detaliu) si apoi sa o prezinte ,juriului”, adica proprietarilor provocarilor originale. Ca o
versiune mai putin realista, dar poate mai distractiva, pot fi folosite si scenarii imaginare: grupurile pot
fi introduse intr-un univers alternativ de dupd o apocalipsd zombie si pot primi sarcina de a crea o
companie care sa abordeze o provocare legatd de noua ordine mondiald in care au fost introdusi (de ex.,
locuinte rezistente la zombi). Astfel de scenarii stimuleaza creativitatea si, desi specificul nu poate fi
folosit pentru o afacere reald, metoda este suficient de bund pentru a Intdri invatiturile modulelor.
Acestea sunt doar cateva exemple ale modurilor diferite de utilizare a curriculumului furnizat — factorul
decisiv este intotdeauna grupul-tinta si nevoile acestuia.
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2.3 Rezumatul rezultatelor testarii

Materialul de formare a fost testat in cadrul a doua ateliere de lucru a cate 2 zile, fiecare
avand intre 20 si 20 de participanti cu varste cuprinse intre 18 si 30 de ani — un
eveniment a avut loc la Nyiregyhaza, in perioada 7-8 noiembrie 2025, iar celalalt la
Oradea, in perioada 67 februarie 2026.

Dupa ambele sesiuni de formare, participantilor le-a fost transmis un formular de feedback
pentru a sprijini procesul de evaluare — 50% dintre acestia 1-au completat (10 persoane de la
primul eveniment si 11 de la al doilea).

e Participantii au trebuit sd evalueze sectiunile individuale ale programului pe o
scara de la 1 la 6 (unde 1 Insemna slab, iar 6 exceptional), iar media scorurilor a
variat intre 5 si 5,9 — cel mai mare punctaj a fost acordat modulului despre tehnicile
de prezentare, pe care participantii l1-au considerat deosebit de util.

e A doua parte a evaluarii a inclus afirmatii referitoare la prezentarile PowerPoint si la
formatori, iar participantii au avut la dispozitie patru variante de raspuns: Complet
de acord, In mare parte de acord, In mare parte in dezacord, Complet in dezacord.
89,61% dintre respondenti au ales varianta ,, Complet de acord”, iar 97,62% au
selectat fie aceastd optiune, fie in mare parte de acord”.

Acest raspuns covarsitor de pozitiv arati ca nu sunt necesare modificiri majore in
curriculum. Cu toate acestea, unele dintre raspunsurile descriptive au inclus cateva sugestii
care ar trebui avute Tn vedere la organizarea unui eveniment similar.

e Modulele contin foarte multe informatii intr-un timp scurt — evidentierea celor mai
importante aspecte in fiecare prezentare, in timpul sesiunilor, este esentiala pentru
ca participantii sa poata retine ideile-cheie in ciuda oboselii.

e Oboseala mentionata mai sus poate fi redusd prin pauze putin mai lungi (de exemplu,
majoritatea agendelor propuse includ pauze de cafea de 15 minute si pauze de pranz
de 1 ord, care ar putea fi extinse la 30 de minute, respectiv 1 ora si 30 de minute).
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