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ROLUL FIRMELOR DE EXERCITIU

» Succesul in afaceri presupune pregitire, disciplina i
muncd multd. Dacd nu esti speriat de aceste lucruri
oportunitdtile sunt foarte mari”

David Rockefeller

Din perspectiva didactica, ,firma de
exercitiu” este 0 metoda de predare — invitare
centrati pe elev, bazata pe invitarea prin
practica.

Firma de exercitiu - reprezinta o metoda
interactivd de 1Invatare pentru dezvoltarea
spiritului antreprenorial, o conceptie moderna de
integrare  §i  aplicare  interdisciplinara a
cunostintelor, o abordare a procesului de predare-
invatare care asigura conditii
pentru probarea si aprofundarea practica a
competentelor dobandite de elevi in pregatirea
profesionala.

Fiind o metoda practici de integrare a
cunostintelor de la diverse discipline, ca cele de
specialitate: economia intreprinderii, contabilitate,
contracte economice, economie, dar nu numai, Ci
si: informatica, limbi straine, etc., firma de
exercitiu”, determina:

e dobandirea si dezvoltarea abilitatilor
antreprenoriale,
perfectionarea comportamentelor
personale,

e identificarea potentialului elevilor.
Instruirea elevilor in ,firma de exercitiu”, ofera
acestora competentele necesare unui
comportament profesional, respectiv: sa stie ce sa

faca si cum sa faca.

Din perspectiva operationald, a modului
concret de realizare, ,,firma de exercitiu” este 0
firma simulatd, dupda modelul unei firme reale,
numita ,,firma mama”.

Activitatea se realizeazd prin implicarea
directd a unui profesor coordonator si a elevilor
unei clase.

Obiectivul general al invatarii prin firma
de exercitiu 1l reprezinta dezvoltarea spiritului
antreprenorial, prin:

e familiarizarea elevilor cu activitatile
specifice unei firme reale
e simularea operatiunilor si proceselor
economice specifice mediului real de afaceri
e perfectionarea limbajului de afaceri
e dezvoltarea de competente si atitudini
necesare unui intreprinzator dinamic: creativitate,
gandire critica, rezolvarea de probleme, luare de
decizii, asumarea responsabilitatii, lucrul 1in
echipa, initiativa, perseverenta, auto-organizare si
auto-evaluare a resurselor individuale,
flexibilitate.
Obiectivele specifice ale
aplicariiaceteimetode de invitare se refera la:
e dezvoltarea spiritului antreprenorial al
elevilor din invatamantul professional si tehnic
e facilitarea trecerii absolventilor
invatamantului professional si tehnic de la scoala
la viata activa
Scopul firmei de exercitiu este ca elevii
sda dobandeascd competentele cheie ce le vor

permite sa se realizeze cu succes in viata reala,

precum:




lucrul in echipa,
capacitatea de a conduce,
lucrul independent,
e asumarea responsabilitatii pentru
decizii si actiuni,
e strangerea si procesarea independenta a
informatiilor,
e gandire creatoare,
e folosirea cunostintelor teoretice in
practica,
e organizarea locului de munca.
Activitatea firmelor de exercitiu se
desfasoara conform legislatiei in vigoare pentru

firmele reale.

In firmele de exercitiu, elevii ocupa functii

de conducere sau de executie, firmele fiind
structurate potrivit situatiei din viata realda, In
departamente: resurse umane, secretariat,
marketing, aprovizionare, desfacere, financiar -
contabilitate, etc. Elevii trebuie sa treaca prin toate
departamentele si  sd efectueze activitatile
specifice.

In firma de exercitiu sunt exersate
activitatile comercial - administrative existente in
firmele reale, cu deosebirea ca marfurile si
serviciile prestate, precum si banii necesari pentru
plati sunt numai la nivel virtual.

Daca in viata reald, deciziile gresite ar crea
probleme serioase firmei, in firma de exercitiu, nu
vor avea astfel de urmari, oferind insa situatii de
invatare.

Metoda  ,firma de  exercittiu” = se
caracterizeaza prin doua aspecte definitorii:

- virtual: nu exista bani si nici bunuri;
- real: se respectd uzantele comerciale, fluxul
circuitul

informational, documentele s

documentelor. ,,Firma de exercitiu” ofera elevilor
urmatoarele oportunitati:

e FElevii au ocazia sa cunoasca scopurile
specifice unei intreprinderii, structura ei
organizatorica, cu conexiunile existente si fisa
postului, prin simularea unor situatii reale;

e Se lucreaza in echipa — lucru, care face
apel la calitdti precum spirit de raspundere,
capacitate organizatorica, exactitate,
precizie, acuratete, pricepere de a rezolva
conflicte;

¢ Firma de exercitiu ofera ocazia elevilor,
de a aplica in practica cunostinte din diverse
domenii, precum: contabilitate, economia
intreprinderii, legislatie, informatica, economie, si
altele;

e Utilizarea computerului Tn activitatea
firmei de exercitiu, contribuie la perfectionarea
competentelor de utilizare a calculatorului;

Firma de exercitiu impune aplicarea unor
metode diverse: lucru in echipd, activitate in
grupuri  mici, simulare, experiment, activitate
individuala, prezentare, studiu de caz.

Etapele necesare pentru infiintarea unei firme de
exercitiusunt :

1.-stabilirea obiectului de activitate;

2.-elaborarea planului de afaceri ;

3.-parcurgerea etapelor de infiintare : stabilirea
formei juridice, denumirea, contractul de

societate, finregistrarea la centrul firmelor de
exercifiu, deschiderea  conturilor  bancare,
stabilireasarcinilor pentru colaboratori.

4 -functionarea si coordonarea firmei de exercitiu
,care se refera la: stabilirea siglei, elaborarea

bilantului de constituire, achizitia de active,

elaborarea strategiilor si obiectivelor pentru
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afaceri, elaborarea catalogului de produse,
impartirea sarcinilor si atributiilor.
Elevii se comportda ca sefi sau angajati
responsabili si isi formeaza spiritul Intreprinzator,
iar profesorii isi asuma rolul unor consultangi
economici.
Elevii trebuie sa:

e organizeze si sd conduca activitati in
cadrul firmei de exercitiu;

e realizeze oferte de produse si servicii;

e tina evidenta contabila in cadrul
companiei;

e cfectueze analiza eficientei economico-
financiare a activitatii desfasurate in companie.

e sd caute si sd prelucreze informatiile.

Avantaje pentru elevi

Metoda de invatare ,firma de exercitiu”
reprezinta o bazd pentru o formare care sa
satisfacd cerintele pietei muncii, aflate 1n
concordantd cu standardele europene.Dobandirea
de rezultate ale 1nvatarii, prin activitdfi practice,
dezvolta competente generale, specializate, dar si
competente cheie care faciliteazd angajabilitatea

pe termen lung, flexibilitatea pe piata muncii si

capacitatea de invatare pe tot parcursul

vietii.Elevul este instruit intr-un cadru atractiv,
creativ si interactiv si participa voluntar si motivat
la propria formare. Se adapteaza rapid la cerintele
mediuluide afaceri, se dezvoltd personal fiind
motivat, hotarat si ambitios. Elevul isi formeaza
spiritul  antreprenorial, 1si asuma riscuri §i
responsabilitati,pentru o piatd a muncii aflata intr-
o continud schimbare.

Avantaje pentru agentii economici

Metoda de invatare ,firma de exercitiu”

asigura oportunitatea, pentru agentii

economici/institutiile partenere, de a se implica
direct 1iInformarea viitorilor angajati, pentru
dezvoltarea competentelor cerute pe piata
muncii.Scoala, prin firmele de exercitiu, ofera
reclama gratuitd, pe plan nationalsi international,
companiei partenere in cadrul expozitiilor si
targurilor firmelor de exercitiu. Experienta si
acreditarea scolii, pe diferite domenii de calificare,
ca furnizor de formare pentru adulti permit scolii
sa deruleze programe de formare profesionald si
consiliere pentru angajatii din firmele partenere.

Avantaje pentru unitatea de invatiméant

Metoda de invatare ,firma de exercitiu”
permite orientarea catre o ofertd de scolarizare
atractiva si care sa adauge valoare celei
existente.Ca mijloc de promovare pe plan local,
national si international aduceun plus de
credibilitate pentru invatamantul profesional si
tehnic in mediul de afaceri. Oportunitatile
incheierii de noi parteneriate, in diverse domenii,
asigurd o legaturd puternicd la nivel de
comunitate. Dezvoltarea unei imagini pozitive a
scolii, la nivel national si international, atrage
elevi si profesori de calitate, cu reale competente
in domeniu. Profesorul are un rol hotérator in
procesul de pregatire in sau prin intermediul Firmei
de exerciti. El trebuie sa aiba, in primul rand,
aptitudini si cunostinte de management. Rolul sau
este diferit- el trebuie sa sprijine activitatea, sa o
coordoneze, sa planifice si sa controleze.

Un moment foarte important in viata unei
firme de exercitiu 1l constituie participarea la
targurile de profil.

Pregdtirea unui astfel de targ presupune
implicarea tuturor membrilor echipei.Fiecare
dintre ei capata sarcini precise de ducerea la buna
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indeplinire a carora depinde succesulintregii
echipe. Materialele pregatite pentru un astfel de
targ pun in valoare imaginatia si Tndemanarea
elevilor. Deci pare o joaca, fara sa isi dea seama,
ei is1 exerseaza astfel o serie deabilitati legate de
punerea Tn valoare a produsului, de promovarea
acestuia care le vor fi utile peviitor la locul de
munca.

Pregatirea standului 1i face pe elevi sa-si
foloseasca la maxim resursele, sa-si puna in
valoare imaginatia si sd-si foloseasca potentialul
inovativ.Targul efectiv este un moment de
intalnire a diferitelor firme de exercitiu. Deci
activeaza indomenii diferite (de multe ori legate
de specificul scolii), targul este un prilej de
evaluare siautoevaluare a muncii depuse in cadrul
firmei. Aici, elevii isi vad rezultatul mucii lor
princomparatie cu ceea ce au realizat ceilalti. Este
un moment de masurare a puterilor, dar si un
moment de inspiratie. Negocierea tranzactiilor
intre firme naste o competitie reald intre
participantii la targ. Este momentul in care este
pusa in valoare abilitatea de bun negociator a
elevului. Ca si 1n realitate, in cadrul fiecarei echipe
sarcinile sunt impartite: daca unii membri sunt
responsabili cu promovarea produsului si
atragerea clientilor, altii raspund de negocierea
efectiva a vanzarii, iar altii sunt cei care se ocupa
de Intocmirea documentelor. Aceastd Tmpartire a
sarcinilor, da o primd indicatie cuprivire la

calitatile specifice ale fiecarui elev in parte.

In cadrul echipei, diferentierea sarcinilor se

face pe principiul “omul potrivit la locul potrivit”
ti astfel fiecare membru afla care sunt punctele
sale forte in cadrul firmei dar si care sunt punctele

sale slabe. Este foarte important ca elevul sa

inteleaga aceste lucruri pentru ca, alegerea unei
cariere profesionale ar trebui facutd nu numai
infunctie de preferinta pentru un domeniu sau
altul, dar si in functie de calitatile efective care te
pot recomanda.

Nu Tn ultimul rénd, targul firmelor de
exercitiu este un bun prilej de socializare. Elevii
intrd in contact cu colegi de la alte scoli, schimba
idei si leaga prietenii. Usurinta de a socializa intr-
un mediu strdin, cu pugine persoane familiare in
jur este una din calitatile esentiale pe care
angajatorii le cautd atunci cand fac recrutari si pe
care acest tip de manifestari le cultiva in randul
tinerilor.

Competitia ,,Business Plan”

Stimularea s1  validarea  competentelor
antreprenoriale ale elevilor, dobandite prin
activitatile desfasurate in firma de exercitiu se
realizeaza si prin participarea la Competitia
Business Plan.

Competitia contribuie la:

e dezvoltarea creativitatii stimulata de
”firma de exercitiu” in contextul real al mediului
concurential;

e dezvoltareacompetentelor de
prezentare si argumentare a viabilitatii unei afaceri
n fata posibililor finantatori;

o familiarizarea elevilor cu activitatile
specific mediului de afaceri.

Competentele antreprenoriale formate
n cadrul competitiei Business Plan vizeaza:

o valorificarea spiritului antreprenorial,
a initiativei stimulate prin firma de exercitiu
(virtual), Tn conditii reale;

e familiarizarea elevilor cu activitatile

specifice mediului de afaceri;
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e comunicarea catre mediul de afaceri a
ideii de afacere;

e dezvoltarea unor competente necesare
unui intreprinzator dinamic: gandirea critica,
luareadeciziilor, asumarea responsabilitatilor,
auto-organizarea si auto-evaluarea resurselor
individuale;

e promovarea colabordrii dintre firmele
de exercitiu si mediul economic real;

e incurajarea competitiei,

firmelor de exercitiu implicate;

e competente legate de prezentarea

personala si argumentarea discursului.

Eficienta firmelor de exercitiu ca factor
formator al elevilor 1n pregitirea lor pentru
integrarea pe piata muncii este doveditd de

amploarea pe care acest fenomen a capatat-0 atat

pe plannational cat si international. Daca, la
inceput, firmele de exercitiu au fost specifice
liceelor de profiltehnic/tehnologic, obiectul lor de
activitate copiind domeniul de pregitire specific al
scolii de provenienta, pe parcurs, fenomenul s-a
extins §i in prezent asistdim la o dezvoltare a
acestora i 1n cadrul scolilor cu profil teoretic.
Practic firma de exercifiu poate functiona in orice
domeniu, in functie de alegerea elevilor, ea poate
fi realizatd in cadrul oricarui tip de scoala,
important este ca, Tn cadrul acestor companii
virtuale, elevii sd deprindad acele competente care
sa le dea valoare pe piata muncii si care sa le ofere
acestora sansa unei integrari cat mai usoare la
nivelul acesteia.

Director, prof. Bocsok Gabriela




Targul loCal al firmelor de exercCitiu- hoiembrie 2016

La Colegiul Economic a avut loc, Sectiuni :
miercuri 8 noiembrie 2016, Targul local al firmelor
de exercifiu in cadrul caruia au fost inaugurate 8
firme de exercitiu . Targul este un bun prilej
pentru elevi de a-si valorifica talentul, de a-si
dezvolta capacitatile manageriale, antreprenoriale,
de a pune in valoare cunostintele dobandite la
modulele de formare profesionala. Desi nu au
experienta oamenilor de afaceri, ei isi asuma rolul
cu adevarat.

Firmele participante au fost:
» FE GREEN NATURE SRL, coordonatori
prof. Gina Niculitov si prof. Carmen

Taban Cel mai bun negociator in limba engleza

FE DECO-ART SRL, coordonatori prof. Premii :

Darmanescu Sonica, Hustiu Maria

FE M.K. TECH SRL, coordonatori prof.

Badeaon Mariana, prof.Botezatu Mirioara - premiul | la setiunea Cele mai bune

FE DEVO-MAG SRL, coordonatori prof. material promotionale,

Scarlat Valeria,prof. Stanciu Dorin

FE MAGIC PAPER SRL, coordonator

prof. Vlaicu Oana atractiv stand ,

FE 1ZVORUL MUNTELUI SRL, - premiul 11 la sectiunea Cel mai bun

coordonator prof. Savin Gabriela

FE HAPPY EVENTS M.K. SA,

coordonatori prof. Giurgea Daniela, prof.

Stanciu Dorin _ i\

FE SELECTA M.K. SA, coordonatori |

prof. Badarau Lacramioara, prof. Bocsok

Gabriela

Cel mai bun stand

Cel mai bun slogan si sigla

Cel mai bun catalog

Cea mai buna prezentare PPT

Cel mai bun spot public itar

Cele mai bune materiale promotionale
Cel mai bun vanzator

Personal de stand profesionist

Site profesionist

YV V.V V V V V V V V

e FE Green Nature SRL:

-premiul Il la sectiunea Cel mai

catalog,

- premiu special pentru tinuta business

FE Deco-Art SRL




- premii | pentru Cea mai buna
pagind web,

- premiul 1 pentru Cel mai bun
catalog,

- premul I pentru Cel mai bun vanzator

- premiul I pentru Celmaiatractiv stand,

- premiu Il pentru Cele mai bune
material promotionale,

- premii 111 pentru Cea mai buna
prezentare PPT

- premiul I11 pentru Celmai bun spot,

- mentiune pentru Cel mai bun slogan

e FE M.K. Tech SRL

- premiul 11 pentru Cea mai buna
pagina web

- premiul Il pentru Cel mai bun
negociator in limba engleza,

- premiul 111 pentru Cel mai bun
vanzator

e FE Devo-Mag SRL
- premiul 111 pentru Cele mai bune
materiale promotionale
- premiul 111 pentru Cel mai bun
negociator in limba engleza.
e FE Magic Paper SRL
- premiu | pentru Cel mai bun spot,
- premiu special pentru Cel mai bun
slogan

e FE Happy Events M.K. SA
- premiul I pentru Cel mai bun

negociator in limba engleza
- premiul Il pentru Cel mai bun site,
- premii 111 pentru Cel mai bun spot
- premiul I11 pentru Personal de stand
profesionist
e . FE Selecta M.K. SA
- premiu | pentru Cea mai buna prezentare
PPT,

- premiul Il pentru Cel mai bun spot
- premiul 111 pentru Cea mai buna pagina

Prof. Badeaon Mariana




Targul national al firmelor de exercCitiu — martie 2017

Targul Firmelor de Exercitiu ,,Elevul de azi, antreprenorul de maine”, editia a VIll-a, ,
eveniment Tnscris in CAEN 2017, aprobat de MEN sub nr. 26402/ 16.02.2017 - Anexa A, domeniul XI,
pozitia 24,a fost organizat in perioada 30-31 martie de Colegiul Economic ,,M. Kogalniceanu” Focsani
in parteneriat cu Camera de Comert , Industrie si Agricultura Vrancea si ISJ Vrancea. Proiectul este
realizat cu sprijinul Asociatiei de Parinti PRO-ECONOMIC

Targul firmelor de exercitiu, a strans in concurs 48 de firme, participare directa si 38 firme cu
participare indirecta ,cu elevi de la liceele din Tecuci, Galati, lasi, Bucuresti, Focsani etc.

Misiunea participantilor este sa-si prezinte munca, sa fie prezenti la standuri, sa negocieze afaceri,
sa incheie tranzactii, sd faca publicitate produselor. Rolul acestor firme de exercitiu este sa le dezvolte
spiritul antreprenorial si sa-i ajute atunci cand vor fi cu adevarat manageri sau cand vor ocupa diferite
posturi intr-o firma. Obiectivele proiectului sunt: exersarea comunicarii profesionale, a negocierii
comerciale, a formelor de publicitate, un plus de imagine pentru elevii cuprinsi in firmele de exercitiu si
pentru scoala, valorificarea spiritului antreprenorial, a initiativei stimulate prin studii de caz si proiecte,
familiarizarea elevilor cu activitatile specifice mediului real economic, dezvoltarea unor competente
necesare unui intreprinzator dinamic: gandirea critica, luarea deciziilor, asumarea responsabilitatilor,
motivarea elevilor, perfectionarea activitdtii, stapanirea limbajului de afaceri in limbi strdine, largirea pietei
de desfacere a firmelor de exercitiu, stimularea creativitatii elevilor, responsabilizarea elevilor, crearea unui
mediu de afaceri cat mai apropiat de cel real, formarea de priceperi si deprinderi in acest domeniu,

evaluarea activitatii elevilor.

Prin participarea la targ, elevii isi pun in valoare competentele antreprenoriale in conditii de

competitie, pregatindu-se intens pentru o mai buna insertie pe piata muncii. Prin derularea activitatilor, se va
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crea un climat de intelegere, toleranta, comunicare empatica, angajatii din firma de exercitiu avand posibilitatea

de a participa mai eficient in contextele sociale si de a respecta valoarea tuturor indivizilor. Este facilitata

initierea de contacte intre viitorii actori de pe piata reala si invatarea experientiala
Firmele din Focsani, participante la Targul Firmelor de Exercitiu au fost:

» de la Colegiul Economic "M. Kogalniceanu™: FE SELECTA M.K. S.A., FE 1ZVORUL
MUNTELUI SRL, FE DECO-ART SRL, FE HAPPY EVENTS M.K. S.A., FE GREEN NATURE SRL,
FE MAGIC PAPER SRL, FE M.K. TECH SRL, FE DEVO-MAG SRL,
de la Colegiul Tehnic "GH. ASACHI" Focsani: PENSIUNEA 7 MINUNI SRL, FE ASA TRAVEL SRL.
Firmele cu participare directa au fost:

» FE GREECERT SRL si FE AGROFRUCT SA - Colegiul Agricol "Dr. Constantin
Angelescu" Buzau.

» FE GreenLife SRL, FE OnArt SRL, FE NEW ERA SRL, FE CASA BUZOIANA SRL -
Colegiul Economic Buzau.

» FE Balada Dance SRL, FE Muntenia TRAVEL SRL - Colegiul Tehnic Buzau.

» FE OPEN TRAVEL SA, FE BIJU ART SA, FE IMPERIAL GOLD SA, FE TOP
HOLIDAYS TRAVEL SA - Liceul Tehnologic Economic "V. Madgearu" Iasi.

» FE deCOsign SRL, FE ART MAKERS SRL - Liceul Teoretic "lon Neculce", TG.
FRUMOS, Jud. Iasi

» FE DELIGHT SRL, FE DIVAN SRL, FE PHOENIX LIGHT SRL, FE CASA
ROMANEASCA SRL - Colegiul Economic "Costin Kiritescu" Bucuresti.

» FE RAIUL DULCE SRL, FE WOP JUNIOR SRL - Scoala Superioara Comercialda "N.
Kretzulescu" Bucuresti.

» FE AFRODITA COSMETICS SRL, FE LOOKATMENOW SA, FE FANTASY DESIGN
SRL, FE FUN CRAFT SRL, FE EVENTS WHITHOUT EVENTS SA, FE UNIVRESALASIG SA, FE
DESIRE SA, FE FLASH TRANS SRL - Colegiul Economic Virgil Madgearu Galati.

» FE GLAMOUR DRINKS SRL - Liceul Tehnologic "Tudor Vladimirescu" Galati.

» FE FARMOROM SRL, FE BOGADI AGRO SRL - Colegiul National de Agricultura si
Economie Tecuci, jud Galati.

» FE LADYS SRL - Liceul Tehnologic "Costache Conachi" Pechea, Galati.

» FE HOLIDAY FOR YOU SRL, FE SUPER MOBILE SRL, FE MAXMANAGER SA, FE
THREE STARS HOLYDAY SRL, FE CAFE SRL, FE CASA CU FLORI SRL - Liceul Tehnologic "I.




Barbu" Giurgiu.
Premii :

» La sectiunea Cel mai bun stand, mentiunea a fost castigata de FE BIJU ARTS SA si FE
NEW ERA SRL; premiul III a fost castigat de FE ART MAKERS; premiul II a fost castigat de FE
DELIGHT SRL si FE ONE ART; premiul I a fost castigat de FE TOP TRAVEL SA.

» La sectiunea Cel mai bun slogan si sigla, premiul special a fost castigat de FE GreenLife
SRL si FE CASA BUZOIANA SRL.

» La sectiunea Cel mai bun catalog, mentiunea a fost castigata de FE GREENCERT SRL, FE
CASA ROMANEASCA si FE CASA CU FLORI SRL; premiul IIT a fost castigat de FE DESIRE SA si FE
UNIVERSALASIG SRL; premiul II a fost castigat de FE DIVAN SRL si FE TOP HOLIDAYS TRAVEL
SA, premiul | a fost castigat de FE DELIGHT SRL.

» La sectiunea Cea mai buna prezentare PPT, mentiunca a fost céastigata de FE ART
MAKERS si FLASH TRANS SRL, premiul 111 a fost castigat de FE WOP JUNIOR SRL si FE NEW ERA
SRL, premiul II a fost castigat de FE TOP HOLIDAYS TRAVEL SA si FE BIJU ART SA, premiul | a fost
castigat de FE DELIGHT SRL.

» La sectiunea Cel mai bun spot publicitar, mentiunea a fost castigata de FE HOLIDAY FOR
YOU SRL, FE PHOENIX LIGHT SRL si FE MAXMANAGER SA; premiul Il a fost castigat de FE

CAKE CAFE SRL si FE CASA CU FLORI SRL; premiul IT a fost castigat de FE OPEN TRAVEL SRL si
FE LOOKATMENOW; premiul I a fost castigat de UNIVERSALASIG SRL.

» La sectiunea Cele mai bune materiale promotionale, mentiunea a fost castigata de FE FUN
CRAFT SRL si FE BOGADI SRL; premiul III a fost castigat de FE HOLIDAY FOR YOU SRL; premiul Il
a fost castigat de FE DELIGHT SRL si FE THREE-STARSHOLIDAY SR; premiul | a fost castigat de FE
TOP HOLIDAYS TRAVEL SA.

» La sectiunea Cel mai bun vanzator, mentiunea a fost castigata de FE NEW ERA SRL si FE
BOGADI SRL, premiul III a fost castigat de FE UNIVERSALASIG SRL, premiul II a fost castigat de FE
TOP HOLIDAYS TRAVEL SA si FE DECONSINGN SRL, premiul I a fost castigat de FE OnArt SR.

» La sectiunea stand profesionist, mentiunea a fost castigata de FE RAIUL DULCE SRL si de
FE CASA BUZOIANA SRL; premiul III fost castigat de FE NEW ERA SRL si FE ART MAKERS SRL,;
premiul II a fost castigat de FE CASA ROMANEASCA SRL si FE UNIVERSALASIG SRL; premiul | a
fost castigat de FE BIJU ART SA.

» La sectiunea Site profesionist, mentiunea a fost castigata de FE BIJU ART, FE DELIGHT
SRL si FE AGROFRUCT SA,; premiul 11l a fost castigat de FE DELIGHT SRL; premiul Il a fost castigat
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de FE AGROFRUCT SA si FE DECONSINGN SRL; premiul I a fost castigat de FE FLASH TRASN
SRL.

» La sectiunea Cel mai bun negociator in limba engleza, mentiunea a fost castigatd de FE

FARMOROM SRL si FE ART MAKERS SRL; premiul III a fost castigat de FE AFRODITA
COSMETICS SRL si FE OnArt SRL; premiul II a fost castigat de FE DESIRE SA si FE DELIGHT SRL;
premiul I a fost castigat de FE CASA BUZOIANA SRL.

> La sectiunea Cea mai reprezentativa mascota, mentiunea a fost luata de FE BIJU ART SA,
FE DIVAN SRL; premiul III a fost castigat FE ART MAKERS, FE TOP HOLIDAYS TRAVEL SA si FE
UNIVRESALASIG SRL; premiul II a fost castigat de FE AFRODITA COSMETICS SRL,; premiul | a fost
castigat de FE OnArt SRL.

Prof. Darmanescu Sonica




CRITERII DE EVALUARE TARG

1. Criterii evaluare competitia prezentare (PPT)

Nr.
crt.

Criterii

Detaliere criterii

1.

Structura
prezentarii

20 p.

Slide- uri concentrate (max.15-16 slide- uri, continutul este util,
incitant i inovator), Incadrarea 1n 5 minute;

Exista introducere, cuprins si incheiere,

Originalitate 1n alegerea prezentarii,

Elemente
componente
20 p.

Numele firmei, Sigla, Motto, Obiect de activitate, Organigrama,
Oferta de produse/servicii, Oferta speciala, Adresa de contact

Forma prezentarii
20 p.

Expunere si argumentare (limbaj de specialitate, capacitate de
sintezd, de analiza, argumentare, expresivitatea prezentarii
etc.); prezentarea este atractiva

Limbajul si stilul
20 p.

Folosirea maxima a vizualului si auditivului; Imagini cu impact
n prezentare, puternice, clare, adecvate, originale.

Efecte speciale
20 p.

Folosirea ideii de multimedia (orice element poate susfine ce se
spune: imagini puternice, grafice, miscare, contururi, titluri,
marcaje, highlight- ere); Dinamism

TOTAL

100 PUNCTE

2. Criterii de evaluare a standului firmei de exercitiu

2. Criterii de evaluare a standului firmei de exercitiu

Nr.
crt.

Criterii

Detaliere criterii

1.

Prezentarea
standului
30 p.

Infatisarea standului, solutia etaldrii produselor in stand, inspird incredere,
originalitate, creativitate, atrage atentia;

Identificarea elementelor firmei de exercitiu: numele firmei, logo-ul,
motto-ul, catalog, fluturasi, pliante, mostre de produse, sigla, denumirea,
sediul si domeniul de activitate al expozantului, mijloace grafice, diagrame,
scheme, filme etc.;

Materialele folosite, aranjamentul coloristic al standului, oferd crearea unei
imagini cat mai favorabile, sugestive, retinuta cu usurinta de vizitatori;

Este relevant obiectul de activitate, se folosesc eficient spatiul si resursele,
iluminatul este corespunzator, echilibrat;

Tematica evenimentului este relevanta la stand, in interiorul standului,
vizitatorul identifica rapid, fara asistenta, a domeniului de informatii pe
care il vizeaza.

Materiale
promotionale

Materialele publicitare sunt sub diferite forme, concepute si realizate de
catre elevi;




Criterii

Detaliere criterii

30 p.

Originale, atractive, contin culorile firmei;

Calitatea si cantitatea materialelor suficientd, aranjarea materialelor le face
accesibile;

Informatiile oferite sunt suficiente, detaliate, convingatoare;

Utilizarea
mijloacelor
audio-video
10 p.

Un nivel scazut al volumului sunetului si luminii pentru a nu deranja
persoanele prezente la stand ori alte activitati desfagurate concomitent;

Prezentarile sa fie cat mai scurte, concise;

Sa fie utilizate ca 0 componenta integranta a discutiilor la stand,

Profesionalism si

serviabilitate
30 p.

Bun cunoscator a caracteristicilor produselor;

Personalul la stand denota prezenta de spirit, competenta, eficienta, inspira
incredere, este instruit temeinic;

Personalul are Infatisare placutd, agreabila, manuitori iscusiti ai tehnicilor
de public relations si negocieri;

Vestimentatia personalului este ingrijita, curatd, cu jachetd si cravata la gat,
purtand ecuson cu numele persoanei, sigla si denumirea firmei de exercifiu;

Realizeaza evidenta vizitatorilor si a continutului discutiilor cu vizitatorii;

Exista spatiu amenajat pentru negociere;

Crearea atmosferei de ospitalitate: oferirea de gustari, cafele, bauturi
racoritoare;

Curatenia la stand.

TOTAL

100 PUNCTE

2. Criterii evaluare competitia Vanzator din firma de exercitiu

Nr.
crt.

Criterii

Detaliere criterii

1.

Stabilirea
contactului
10p

Salutul: tonul folosit sa fie puternic, primitor, limbaj clar;

Contactul sa fie stabilit de client/personal, prezentarea functiei si pozitiei in

oferi informatiile despre anumite produse;

Tinuta

6 p.

Vestimentatie unitara, accesorii, frizurda adecvata, insemnele firmei

existente;

Limbaj
10 p.

Limbaj de specialitate, fara repetdri de cuvinte, fard cuvinte de umplutura,
formulari scurte;

Cunostinte
despre produs
15 p.

Poate sa dea informatii complete despre produse;

Investigarea nevoilor, abilitatea de a perfecta vanzarile;

Sa stie sa rdspunda la intrebarile suplimentare;

Sa stie sa gaseasca produsele 1n catalog;

Prelucrarea
documentelor
20 p.

Facturi intocmite corect, fara greseli de calcul, este posibild si facturarea in
euro,

Realizarea
vanzarii

10 p.

Incheierea vanzarii — perfectarea actelor de vanzare-cumpirare in conditii
de succes;




Criterii

Detaliere criterii

Abilitati
negociere
op.

Tehnica intrebarilor este utilizatd cu succes, foarte convingitor pentru a
identifica motivatiile vizitarii standului, observatiile cu caracter critic,
sugestiile sale, scopul vizitei;

Evitarea categoricd a insistentei exagerate asupra susfinerii unui anumit
punct de vedere sau a unei anumite motivatii;

Preturile si caracteristicile produselor sunt bine argumentate;

Completarea OP-
uri, Incarcare pe
platforma ROCT
20 p.

OP-urile intocmite corect, fara greseli de calcul, este posibild si facturarea
in euro; Finalizarea unei tranzactii pe ROCT

Comportamentul

Exprimare sincera a gratitudinii;

dupa vanzare

4 p.

Inscrierea in registrul de evidentd, a numelui vizitatorului, denumirii si
adresei firmei de exercitiu pe care o reprezintd, confinutul pe scurt al
discutiei si al celor convenite cu vizitatorul pentru a se trece la urmarirea si
concretizarea acestora.

TOTAL

100 PUNCTE

4. Criterii de evaluare a site-ului firmei de exercitiu

Nr.

crt.

Criterii

Detaliere criterii

1.

Elemente
de

Numele firmei, logo-ul, motto-ul, oferta, sigla, listd de preturi, organigrama, date contact,
noutdti, situare geografica;

identificar
eafFE

Elementele agezate 1n pagina sa fie scoase 1n evidenta in mod clar, legatura dintre elemente
sa fie subliniata si evidenta, text structurat;

36 p.

Elementele grafice, culori folosite, fotografiile sa fie de calitate, clare, explicate in
comentarii;

Sa existe legatura intre teme, oferta de informatii departajatd de domeniul de navigatie;

Navigare
35p.

Pagina se incarca rapid, revenirea la pagina de start se face cu un click pe o sigld animata
de pe fiecare pagind;

Elementele de navigare sa fie clare, explicite; se oferd un ghid ,,al site-ului”;

Campul de navigare sa fie In permanenta disponibil si vizibil;

Link-urile sa poata fi ugor identificate i accesate, se deschid in aceeasi fereastra;

Se indica data la care s-a efectuat ultima actualizare;

Grafica

Originalitate;

15 p.

Apelarea diferitelor pagini se face in mod consecvent;

Elementele de navigare si cele grafice sa fie agezate in acelasi loc pe pagina;

Exista un forum de discutii/functie de chat, chestionare on-line, aplicatie e- commerce;

Paginile dispun de o configuratie graficd unitard, sa poata fi citita si in alte limbi;

Cumparatu
ri on-line

Ofertantul este identificat clar cu denumirea firmei, adresd, numar de telefon, eventual
persoana de contact (cod fiscal, etc.);

14 p.

Se confirmd prin email fiecare comanda primitd si termenul de livrare. Ofertele se
formuleaza in limba tarii clientului;

Pretul de vanzare al produselor oferite este vizibil; se specifica costurile suplimentare;
modalitatea de plata s fie facild si sigura.

100PUNCTE
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5.Criterii evaluare catalog firma de exercitiu:

Nr.
crt.

Criterii

Detaliere criterii

1.

Componente
esentiale
40 p.

denumire firmd, slogan, sigla, prezentarea firmei, prezentarea echipei, organigrama,
programul zilnic;

oferta, structurata pe principalele grupe de produse si servicii, formular de comanda,
lista de preturi, cod;

Cuprins, Logo-ul, date de contact: adresa, e-mail, telefon/fax;

Organizare
eficienta
30 p.

Succesiunea partilor componente, numerotarea paginilor, accesibilitate,
folosirea eficientd a spatiului fara compromiterea esteticii.

Prezentarea produselor, lista de coduri, accesibilitate;

Limbaj clar, corespunzator, gramatica si ortografie corecta;

Folosirea spatiului, fard a compromite estetica;

Prezentare
artistica,
estetica

30 p.

Culori, creativitate, forma, manufacturare, corelare cu obiectul de activitate,
originalitate;

Structurd adecvatd si profesionistd, complexitatea elementelor grafice,
designul exceptional si bine executat, catalog cu aspect deosebit.

TOTAL

100 PUNCTE

6. Criterii evaluare materiale promotionale firma de exercitiu:

Nr.

Criterii

Detaliere criterii

Diversitatea
25p

Materialele publicitare sunt sub diferite forme, concepute si realizate de catre elevi.

Design
25p

Materialele publicitare sunt originale, atractive, contin culorile firmei.

Informatii
25p

Materialele publicitare sunt suficiente, detaliate, convingatoare.

Aranjarea
25p

Materialele publicitare sunt pe masa, pe scaun, accesibile, suficiente cantitativ.

TOTAL

100 PUNCTE

7.Criterii evaluare ,,Comunicare profesionala in lb. englezi/franceza” (Cel mai bun negociator
in limba engleza):

Nr.

Criterii

Detaliere criterii

Stabilirea
contactului
20p

Salutul , tonul folosit, contact stabilit de client sau de personal,prezentare in Ib.
engleza/franceza.

Limbaj
20p

Limbaj de specialitate, fara repetari de cuvinte, fara cuvinte de umplutura, formulari
scurte in Ib. engleza /franceza.

Cunostinte
despre produs
30p

- Poate sa dea informatii complete despre produse in lb. engleza/ franceza.
- Sa stie sa raspunda la Intrebarile suplimentare in Ib. engleza/ franceza

Abilitati de
negociere

- Tehnica intrebarilor este utilizatd cu succes
- Preturile si caracteristicile produselor sunt bine argumentate in 1b. engleza/
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| 30p franceza
TOTAL 100 PUNCTE

8. Criterii evaluare spot publicitar firma de exercitiu:

Nr. Criterii Detaliere criterii

Durata pana la 60 de secunde
25 puncte
Calitatea mesajului impact,umor,concizie,firul povestii
25 puncte
Ideea/originalitatea regie,scenariu, performanta actorilor, concordanta dintre actori si
25 puncte segmentul-tinta,autenticitate

Performanta tehnica calitatea imaginii, montaj, sunet, efecte,lumini

25 puncte
TOTAL 100 PUNCTE

9. Criterii evaluare ,,Cea mai reprezentativa mascota”

Nr.
crt | Criterii Detaliere criterii Punctaj
Stabilirea contactului Salutul, capacitatea de a interactiona spontan cu
1. 15p vizitatorii/potentialii clienti. 15p
Vestimentatie manufacturata, originala, calitatea
materialului din care este confectionat produsul 15p
Tinuta sa fie in corelare cu obiectul de activitate al
firmei.

Tinuta Folosirea culorilor sa fie reprezentativa pentru
30p firma. 5p
Limbaj adecvat, placut.

Abilitatea de a transmite informatii obtinand
feedback-ul

Cunostinte despre Sa cunoasca detalii despre produse/serviciile
produse30p oferite.

Capacitatea de a recunoaste publicul tinta.
Profesionalism Crearea unei atmosfere de ospitalitate.

25p Prezentd scenica si expresivitate.

TOTAL

10.Criterii de evaluare pentru competitia“Cel mai profesionist personal de stand”

Nr.
crt | Criterii Detaliere criterii Punctaj
Salutul: tonul folosit sa fie puternic,
primitor, limbaj clar. 5p
Contactul sa fie stabilit de

Stabilirea contactului client/personal; prezentarea printr-o
10p 5p
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a oferii informatii despre produs.

Tinuta 6p

Vestimentatie unitara si accesorii
adecvate

Existenta insemnelor firmei.

Limbaj
10p

Limbaj de specialitate.

Formulari scurte fara repetari de cuvinte
sau care nu fac obiectul prezentarii.

Cunostinte despre produs
20p

Poate sa dea informatii complete despre
produse.

Investigarea nevoilor, abilitatea de a
perfecta vanzarile

Sa stie sa raspunda la intrebarile
suplimentare

Sa stie sa gaseasca produsele in catalog.

Prelucrarea documentelor
10p

Corectitudinea intocmirii documentelor,
fara greseli de calcul; este posibila si
facturarea in euro.

Aspectul acestora (scris lizibil, fara
modificari ulterioare).

Realizarea vanzarii . Finalizarea
tranzactiei pe ROCT
10p

Incheierea vanzarilor perfectarea actelor
de vanzarecumparare 1n conditii de
Succes.

Incarcare OP pe platforma ROCT

Abilitati de negociere
10p

Tehnica intrebarilor este utilizata cu
succes, convingator pentru identificarea
motivatiei vizitarii standului, observatii

Cu caracter critic, sugestii, scopul vizitei.

Evitarea categorica a insistentei
exagerate asupra sustinerii unui anumit
punct de vedere sau a unei anumite
motivatii

Preturile si caracteristicile produselor
sunt bine argumentate

Comportament dupa vanzare
14p

Exprimarea sincera a gratitudinii

Realizeaza evidenta vizitatorilor si obtin
feedback-ul acestora.

TOTAL

11.Criterii de evaluare pentru competitia Cele mai multe tranzactii

Nr.

Criterii

Detaliere criterii

Punctaj

Numar tranzactii
60p

vanzari realizate

15p

facturi intocmite corect

15p

cumpadrari realizate

15p

ordine de plati intocmite corect

15p

Valoarea tranzactiilor 20p

valoarea tranzactiilor in functie de
obiectul de activitate

20p
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Total corect in  borderouri,
semnaturi 20p Borderouri corecte, semnaturi
TOTAL

11. Criterii de evaluare pentru competitia Cel mai bun slogan + sigla

Nr.
crt | Criterii Detaliere criterii Punctaj

semnificative pentru obiectul de
activitate al firmei 20p
convingatoare 20p
originale 20p
reprezentative pentru firma. 20p
Exista slogan + sigla Se regasesc in stand precum si pe
100p materialele promotionale. 20p
TOTAL 100p

Director adjunct, prof.Tudor Mihaela




Impresii ale firmelor de exerCitiu partiCipanhte
F.E. MAGIC PAPER SRL

Ce inseamna firma de exercitiu?

Raspunsul uzual ar fi "o experientda
frumoasa "dar nu. A fost o poveste, a fost un
tablou pictat de fiecare dintre noi. Povestea
unde ne-am descoperit unul pe altul dar mai
ales, pe noi insine.

Am trecut prin stres, prin entuziasm,
printr-o versificatie de stari. Cand ne-am
impletit inimile pentru activitati, cand am
prins curajul de a ne impune, de a Tmpartasi
idei si de a colabora. Nu stiam cum avea sa fie
finalul insd ne-am aruncat in prapastie cu
ochii inchisi tinandu-ne de mana si fiind
siguri pe puterea detinutd. Fiecare lacrima,
fiecare zambet, fiecare moment a crosetat o
panza pentru creatia noastra.

Popescu Tina, Clasa a Xl-aD

Magia acestei firme nu au facut-0
doar produsele si restul materialelor, ci a fost
data amprenta colectivului Magic Paper a
insemnat "casuta noastra din copac" unde ne
refugiam wuneori cu fericire dar si cu
devotament.

Rezultatul? Am luat premii insa
bucuria si zdmbetele noastre au fost redate de
momentul in care ne-am admirat standul, ne-
am privit casa si munca depusa cu diferite
sacrificii. Fericirea a fost atunci cand ne-am
uitat la acelasi lucru cu aceeasi pasiune.

Firma de exercifiu nu a fost o

experientd, a fost tablou pictat de culoarea
fiecarui suflet si de ceea ce am Invatat sa

facem




F.E. DECO-ART SRL

Firma de exercitiu DECO-ART SRL
a reprezentat pentru noi, elevii clasei a Xl-a
B, o experientd de neuitat, o experientd din
care am invatat sa lucram in echipa si cel mai
important, am simulat Tnceperea unei afaceri.
Dupa cum o spune si sloganul nostru “Life is
short. Design it!”, in limba romana “Viata
este scurtd. Decoreaz-0!”, scopul nostru a fost
de a aduce culoare, stil si armonie, atat in
camerele, cat si In viata clientilor nostri.

Obiectivul general atins prin prisma
firmei de exercitiu a fost dezvoltarea spiritului
antreprenorial prin familiarizarea noastra cu
activitatile specifice unei firme reale,
simularea  operatiunilor si  proceselor
economice specifice mediului real de
afaceri,dezvoltarea de competente si atitudini
necesare  unui  Intreprinzator  dinamic:

NICOARA RALUCA, Clasa a XI-aB

creativitate, gandire critica, rezolvarea de
probleme, luare de decizii, asumarea
responsabilitatii, lucrul in echipa, initiativa,
perseverentd, autoorganizare si autoevaluare a
resurselor individuale, flexibilitate.

In calitate de Director economic, am avut
placerea de a interanctiona cu numeroase
firme prin intermediul targurilor la care am
participat, dar si indirect, prin e-mail,
incheind tranzactii cu acestia si facand schimb
de idei. Totodata, participarea la aceste targuri
s-a incheiat de fiecare datd cu premii ce ne-au
ajutat sa ne convingem ca am facut o treaba
excelentd. Personal, aceastd simulare m-a
ajutat sa Tmi intaresc si mai tare dorinta de a-
mi deschide propria afacere, si cu siguranta i-
a motivat si pe colegii mei.
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F.E. Green Nature S.R.L

Pentru noi, elevii clasei a Xl-a A si
reprezentantii firmei de exercitiu GREEN
NATURE SRL, ideea de a simula o firma
fictivd a ramas o experientd utild pentru
viitoarele noastre cariere in  domeniul
economic, antreprenoriat si nu numai. Firma
nostra de exercitiu a luat nastere dupa multe
discutii  despre obiectul de activitate,
regasindu-ne, in cele din urma, intr-un

domeniu de actualitate inovativ si " plin de
violet". Asadar, am ales lavanda ca obiect
principal al afacerii noastre, incepand un nou
trend in materie de produse din lavanda
Ne-am dezvoltat spiritul
antreprenorial, incercand sa introducem noua
noastra idee pe piata firmelorde exercitiu. Am

dobandit calitati in ceea ce priveste lucrul in

echipd, invatdnd sd ne organizdm §i sa ne

'JM vlﬁs '

impartim atributiile in cadrul GREEN
NATURE.

Emotiile de la fiecare concurs ne-au
antrenat spiritul pentru competitie, folosindu-
ne toate "armele" pentru a castiga cat mai
multe premii | la cat mai multe sectiuni. Am
investit pasiune si timp Th materialele noastre
promotionale hand-made, care au fost
apreciate de juriu de fiecare datd. Ne-am
promovat afacerea cum am stiut noi mai bine,
folosindu-ne de toate atuurile pentru a ne
convinge clientii ca lavanda e un nou trend in
lumea afacerilor. Firma noastrd inseamna
inovatie, prospetime, pasiune, natura si mult

mov.

Manager general,
Barbu Cosmina Monica




F.E. MK TECH S.R.L

Consider ca firma de exercitiu este
conceputd pentru Tnsusirea si aprofundarea
cunostintelor economice si juridice, a formarii
aptitudinilor personale si comportamentelor
aplicabile n toate domeniile economice,
pornind de la functiile de baza si pana la cele
de conducere din ntreprindere. Prin definitie
firma de exercitiu reprezinta o metoda
interactivda de 1invatare pentru dezvoltarea
spiritului antreprenorial.

Tn cadrul firmei de exercitiu MK
TECH am detinut functia de manager general
Tn urma careia sunt de parereca am reusit sa
pun Tn practica informatiile teoretice preluate
de la orele de firma si nu numai. In firma de
exercifiu sunt exersate tranzactiile economice
existente in firmele reale, fiecare firma de
exercitiu fiind structurata in conformitate cu
situatia din practica, in departamente: resurse

umane, secretariat, marketing, desfacere
,servicii, financiar-contabilitate ,etc.

Datorita acestei simulari, atat eu cat si
colegii mei am invatat sa fim mai responsabili
,sa colaboram ,sa fim uniti si sa dam tot ce
avem mai bun pentru a pune firma noastra pe
picioare.

Cu ocazia acestui proiect am invatat ce
se face mai exact in cadrul unei firme si cum
se face. Daca pana sa simulam o firma nu
aveam nicio idee referitoare la ceea ce voi
face Tnviitor ,acum stiu : vreau sa imi deschid
propria firma unde sa ofer cateva locuri de
munca astfel reducand rata somajului si sa
contribui la economia tarii.

Nu Tn ultimul rand, sunt de parereca o
astfel de simulare a unei firme reale ar trebui
pusa in practica Tinfiecare liceu astfel
dezvoltand mai bine spiritual antreprenorial in
fiecare elev.

Bizna Camelia, clasaa Xl-a C




F.E .SELECTA” MK §.A

F.E ,SELECTA” MK S.A este
o firma preluata de clasa a XI —a H in anul
scolar 2016-2017, profesor coordonator fiind
Badarau Lacramioara, iar manager general,
Neculai luliana Alina. Avand ca obiect de
activitate servicii de restauratie, firma a
urmarit cresterea cotei de piatd, cresterea
competitivitatii prin participarea la diferite
targuri ale firmelor de exercitiu si satisfacerea
nevoilor clientilor.
Firma a obtinut urmatoarele
premii :
e Cel mai bun negociator in limba

engleza—premiul |

e

SELECTA

Regina Bunului Gust

e Premiul special pentru mascota
e (Cea mai bund prezentare PPT

- premiul 11
e Cel mai bun spot publicitar
— premiul 11
e Cea mai buna sigla— premiul Il
Experienta firmei de exercitiu
ne-a facut pe noi, elevii, sa vedem exact asa
cum decurg etapele intr-o firma, de la
infiintarea sau preluarea acesteia pana la
dizolvare. Pentru acest proiect amplu ne-am
unit toti ideile pentru ca rezultatul sa fie cel
mai bun.

Bobocea Bianca, Clasa a Xl-a H




F.E-HAPPY EVENTS MK §.A.

FE HAPPY EVENTS MK S.A. a
fost infiintatd in anul scolar 2016. Din 2016 si
pana in prezent, firma noastrd si-a desfasurat
activitatea ca un adevdarat agent economic, avand
ca principal scop satisfacerea clientilor cu
servicii de calitate in domeniul organizarii de
evenimente si preturi avantajoase. Am pornit de
pe o treaptd inferioara dispunand de un capital
social de 500 lei, un personal format din 5
asociati si 23 angajati, 50 de parti sociale fiecare
asociat.

Deviza dupa care se ghideaza firma
noastra  este:, Fericirea  dumneavoastra e
multumirea noastra!”

HAPPY EVENTS MK S.A fisi
deschide inima pentru a petrece clipe de vis

alaturi de ea. Un eveniment 1in familie, cu colegii

, cu prietenii poate deveni o amintire deosebita
intr-un cadru select.

Drept dovada pentru calitatea
HAPPY EVENTS a

premii

activitatii desfasurate,

obtinut numeroase in cadrul targului
local al firmelor de exercitiu din noiembrie 2016
dar si in cadrul targului regional al firmelor de
exercitiu, mai 2017.

Tn calitate de manager general si co-
fondator al firmei de exercitiu HAPPY EVENTS
MK S.A pot spune cu certitudine ca datorita
crearii si perfectionarii firmei de exercitiu am
dobandit aptitudini pe care le poti capata doar
din experiente practice precum capacitatea de a
depista problemele cat mai rapid si rezolvarea
acestora intr-un timp scurt, precum si capacitatea

de a Tmparti sarcini atat angajatilor cat si mie

Tnsumi, astfel Tncat firma sa prospere.

Plaiasu lonut-Catilin , clasaa Xl-a G




F.E. M.K. TRAVEL S-R.L

Firma de exercitiu este o simulare a
unei firme reale, care oglindeste toate
activitatile care au loc intr-o firma reala.
Exersand aceste activitdfi prin firma de
exrcitiu, colectivul clasei a reusit sa inteleaga
mai bine ceea ce se intampla in mod real intr-
o companie. Aceasta firma de exercitiu a fost
preluata de la colegii nostri, din liceu, care au
terminat anul trecut clasa a XlI-a .

Ca si director de turism in cadrul
agentiei M.K. Travel S.R.L am placerea de a
va spune ca targul firmelor de exercitiu a fost
o experientd minunata din care am avut foarte
multe de invatat. Impreuna cu colegii mei am
incercat sd ne atingem obiectivele propuse
pentru aceastd firma de exercitiu.

Agentia M.K. Travel S.R.L s-a focusat
asupra dorintelor si necesitatilor
consumatorilor pentru ca satisfactia lor este
scopul nostru, muncind asiduu pentru a
promova imaginea reald a lumii. Pentru a
realiza cele mai potrivite oferte, ne-am gandit
sa facem 1in prealabil cateva studii de piata, ca
sa putem identifica dorintele clientilor in
materie de turism. In acest fel am ales s
concepem oferte care sa corespundd nevoilor
si dorintelor acestora. Studiile de piatad
realizate, ne-au ajutat sa concepem catalogul
firmei. Calatoria clientilor trebuie sa fie una
sigurd, eficienta si comoda , iar Echipa MK
Travel s-a gandit la acest lucru .

In realizarea spotului publicitar, am
primit sprijin din partea unei agentii de turism
din orasul Focsani, la care am efectuat si
stagiul de practica.

Elevii, Florea-Galagie Catalin-Daniel

si Dediu Ionut Aurelian, s-au implicat foarte
mult in realizarea materialelor promotionale,
consultandu-se cu ceilalti membri pentru
design-ul acestora.
In demersul nostru am intimpinat insi si
cateva probleme dar impreund cu ceilalti
colegi am reusit sa le remediem , dand dovada
de profesionalism. Speram, si ne dorim, sa
obtinem mai multe premii la urmatorul Targ
Regional organizat pentru firmele de
exercitiu.

Totodata,dorim sa ii multumim si
d-nei profesoare Savin Gabriela pentru
spijinul acordat si rabdarea pe care a avut-0 in
acordarea sfaturile de care am avut nevoie.

Homoc Anastasia — clasa a Xl-a F




Firtna de exercitiu FE Desire SA




F.E. Cake Cafe SRL

Prajiturile noastre, visurile voastre dulci.

Pentru ca micuta ta printesa
sa aiba o petrcere de neuitat iti oferim :
tort , candy bar si figurine din zahat
la un pret exceptional |

Pentru ca micutul tau
sa aiba o petrcere de neuitat iti oferim :
tort , candy bar si figurine din zahat
la un pret exceptional |

v . Preturile vor fi discutate in
Preturile vor fi discutate in functie de cantitaea produselor!
functie de cantitatea produselor !
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FIRMA DE EXERCITIU

GREEN
CERT"

“Din respect pentru traditiile sanatoase!”




F.E CASABUZOIANA SR.L




SIMPOZION NATIONAL FOCSANI, 30 Martie 2017

TEMA: ,,PROVOCARI PENTRU EDUCATIE SI PIATA MUNCII iN SECOLUL
XXI PRIN FIRMA DE EXERCITIU”

Educatia secolului al XXI-lea se afla in centrul eforturilor destinate sa amelioreze
competitivitatea §i coeziunea sociald a Uniunii Europene. Calitatea educatiei si formarii initiale se
numdra printre cele mai importante problematici §i provocdri cu o semnificatie majora pentru
bunistarea cetatenilor si pentru binele societatii.

Succesul indivizilor intr-o societate a cunoasterii $i 0 economie a invatarii va depinde de
capacitatea de continuare a procesului de invatare sub diferite forme pe toatd durata vietii si de
adaptare rapida si eficace la situatii in schimbare. In acest context, la absolvirea scolii, elevii ar
trebui sa aiba competentele si motivatia necesare pentru a continua procesul de invatare pe toatd
durata vietii.

Formarea competentelor antreprenoriale prin intermediul Firmelor de exercitiu asigura
viitorilor absolventi o pregatire profesionald corespunzatoare si insertie rapidd pe piata muncii.

SCOP: valorificarea experientei metodico-stiintifice a cadrelor didactice din domeniul
stiintelor economice.

GRUP TINTA: cadre didactice din invitimantul preuniversitar, din domeniul stiintelor

economice, interesate de promovarea experientei didactice si a perspectivelor teoretice si aplicative
proprii.
SECTIUNI:
1. Creativitate si inovatie in activitatea didacticd a profesorilor de specialitate
2. Promovarea activitatilor antreprenoriale
3. Managementul afacerilor
4. Eco-sustenabilitate
5. Provocari pentru educatie si piata muncii in secolul XXI prin firma de exercitiu
6. Competitia ,,Business Plan” o oportunitate in vederea pregatirii profesionale in liceele cu profil
tehnologic
Redactarea lucrarilor:
lucrarea propriu-zisa se va face pe format A4, la un rand, cu margini egale de 20 mm (text
aliniat ,,justified”) cu caractere romanesti;
titlul va fi scris cu majuscule (Times New Roman 14 Bold), centrat;
autorul si institutia se vor scrie la doua randuri sub titlu (Times New Roman 12), aliniat
centrat;
la doud randuri de numele autorului se incepe scrierea textului (Times New Roman 12);
lucrarile vor fi redactate in Microsoft Word 2003 (cu extensia .doc);
numarul de pagini al lucrarilor sa fie cuprins intre 4 si 6;
se va mentiona obligatoriu bibliografia la sfarsitul lucrarii.




BAZELE CONTABILITATII - NOUL CURRICULUM
LA CLASAa-I1X-a

PROF. POPA FLORENTINA DORINA
Liceul Tehnologic “ Ion Barbu “ Giurgiu

Modificarile produse in ultimul deceniu in cadrul economiei nationale impune cunoasterea
legislatiei economice si a primelor notiuni privind contabilitatea.
Tn acest sens s-a introdus ca disciplind de studiu ,in clasa alXa ,licee tehnologice, profil
servicii, modulul Bazele contabilitatii
Modulul ,,Bazele contabilitatii,,este centrat pe dobandirea de cunostinte, abilitati si atitudini
necesare angajarii pe piata muncii in una din ocupatiile cuprinse in S.P.P.
In cadrul studierii modulului se are in vedere dobandirea urmatoarelor cunostinte cum ar fi:
-Descrierea sistemului contabil, parte a sistemului informational economic.
-.Prezentarea conceptului si elemntelor definitorii ale evidentei economice
-Prezentarea conceptului si elementelor definitorii ale obiectului si metodei contabilitatii
- Prezentarea echipamentelor, softurilor si documentelor de evidenta contabila
Continuturile modulului trebuie sia fie prezentate intr-o manierd integrata.corelata
particularitatile si cu nivelul initial de pregatire al elevilor.
Numarul de ore alocat fiecarei teme este stabilit de catre fiecare cadru didactic,avand in vedere
gradul de complexitate al fiecarei temesi de gradul de Tntelegere al fiecarui colectiv de elevi.
Modulul Bazele contabilitatii are o structurad elastica, ca urmare poate incorpora mijloace sau

resurse didactice.

In cadrul orelor de studiu se recomandd abordarea instrumentelor centrate pe elev prin

proiectarea unor activitati de Invatare variate, prin care sa fie luate in considerare stilul individual de
invatare.
Activitatile de invatare vizeaza urmatoarele aspecte:

-aplicarea metodelor centrate pe elev;

-imbinarea si alternanta sistematica a activitatii bazate pe efortul individual al elevului;

- folosirea unor metode care sa favorizeze reltiile: elev- elev, profesor-elev;

-Tnsusirea unor metode de informare si de documentare independent;

Competentele cheie integrate in modulul Bazele contabilitatii sunt din categoria:
Competente de comunicare in Ib.romanasi in limba materna
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Competente de baza de matematica stinte si tehnologie.
Profesorul trebuie sa promoveze experienfe de invaare prin continuturi si activitati,cat mai
variate care sa sustina dezvoltarea potentiala fiecarui elev.
Se recomanda ca metode moderne de invatare care pot fi utilizate in activitatea didactica:
Stiu / vreau sa stiu/ am Tnvatat
Jurnalul cu dubla intrare
Cafeneaua etc
Evaluarea se realizeaza :
La inceputul modulului- evaluarea initiala;
In timpul parcurgerii modulului;
Finala
Ca instrumente de evaluare se folosesc:
Chestionarele,
Fisele de observare ,
Fisele de lucru,
Proiectul
Portofoliu.
ABILITATILE dobandite in domeniul bazele contabilitatii
- Interpretarea conceptelor si caracteristicilor specifice sistemului contabil din Romania

-Utilizarea corecta a vocabularului comun si a celui de specialitate. Folosirea vocabularului specific
contabilitatii.

-Utilizarea formelor evidentei economice pentru culegerea/prelucrarea/inregistrarea informatiilor

economice.

- Aplicarea reglementarilor contabile de grupare si clasificare a activelor, capitalurilor proprii,
datoriilor, a veniturilor si cheltuielilor

-Calcularea activelor, capitalurilor proprii, datoriilor, a veniturilor si cheltuielilor.

- Rezolvarea unui sir de probleme aparute in situatii cotidiene bazate pe rationamente, structuri
logice- matematice si abstractizare.

- Identificarea diferitelor tipuri de echipamente,softuri si documente specifice activitagii contabile.

- Selectarea, colectarea si prelucrarea informatiilor din documente.

Tn urma parcurgerii modulului se vor obtine rezultate privind:




-Manifestarea receptivitatii in asimilarea conceptelor si trasaturilor specifice sistemului contabil din
Romania

-Argumentarea in mod concis si veridic a informatiilor cu privire la formele evidentei economice

- Implicarea independenta si responsabild in delimitarea activelor, capitalurilor proprii, datoriilor, a
veniturilor si cheltuielilor

-Asumarea responsabilitatii Tn gruparea si clasificarea cheltuielilor si veniturilor agentului economic.

-Asumarea responsabilitatii Tn utilizarea echipamentelor fiscale, softurilor si documentelor de
evidenta contabila.

FISA DE LUCRU
GRUPAREA STRUCTURILOR PATRIMONIALE DE ACTIV SI PASIV
PROF. EC. POPA FLORENTINA DORINA
Aplicatie. Se dau urmatoarele elemente patrimoniale: rezerve legale 6.000 lei, casa in lei

2.000 lei, cheltuieli de cercetare-dezvoltare 4.000 lei, clienti-creditori 4.000 lei, actiuni proprii (detinute
pe o perioadd mai mica de 1 an) 5.000 lei, rezerve statutare 1.000 lei, brevete 3.000 lei, prime de
emisiune 3.000 lei, conturi la banci 40.000 lei, furnizori 9.000 lei, credite pe termen scurt 9.000 lei,
fond comercial 8.000 lei, debitori diversi 1.500 lei, creditori diversi 4.000 lei, datorii fata de salariati

3.500 lei, cladiri 80.000 lei, prime de fuziune 7.000 lei, datorii fata de terti 1.000 lei, clienti 12.000 lei,

profit reportat 4.000 lei, capital social 150.000 lei, terenuri 50.000 lei, Tmprumuturi pe termen lung

105.000 lei, concesiuni 3.000 lei, materii prime 10.000 lei, mijloace de transport 50.000 lei, rezerve din
reevaluare 8.000 lei, titluri de participare 5.000 lei, marfuri 30.000 lei, stocuri aflate la terti 12.000 lei,
efecte de plata 2.000 lei, repartizarea profitului 1.000 lei.

Identificati, grupati si totalizati activele si pasivele patrimoniale.

ACTIVUL PATRIMONIAL SUME PASIVUL PATRIMONIAL

. ACTIVE IMOBILIZATE . CAPITALURI PROPRII

I. ACTIVE CIRCULANTE I. VENITURI TN AVANS

Il. CHELTUIELI TN AVANS I1. PROVIZIOANE PENTRU RISCURI
'"HELTUIELI

TOTAL ACTIV V. DATORII

TOTAL PASIV

MODEL CHESTIONAR
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MODUL : BAZELE CONTABILITATII, CLASAalX a
PROF.EC POPA FLORENTINA DORINA
Definiti evidenta contabila.
Precizati formele evidentei contabile.
Descrieti sarcinile evidentei
Ce este informatia economica?
De cate feluri este informatia economica ?
Care sunt utilizatorii informatiei economice ?
Ce reprezinta contabilitatea?

Cum se defineste evidenta contabila ?

© o N o ok~ e

Cum se defineste evidenta statistica ?

BIBLIOGRAFIE

1. CURRICULUM REVIZUIT CLASA a IX a INVATAMNT PROFESIONAL COMERT
MINISTERUL EDUCATIEI NATIONALE 2016

2. WWW.GOOGLE

CREATIVITATEA SI INOVATIA — PREMISE
ALE PERFORMANTEI iN EDUCATIE
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Prof. Alexe Nicoleta Monica

Colegiul Economic ,,Costin C. Kiritescu”

Creativitatea este acea caracteristicA a gandirii care foloseste inventiv experienta i
cunostintele acumulate, oferind solutii si idei originale. Ea face posibila crearea de produse reale sau pur
mintale, constituind un progres in planul social. Componenta principald a creativitatii o constituie
imaginatia, dar creatia de valoare reald mai presupune si o motivatie, dorinta de a realiza ceva nou, ceva
deosebit. Si cum noutatea, azi, nu se obtine cu usurin{d, o altd componenta este vointa , perseverenta in a
face numeroase incercari si verificari.

Gandirea creatoare este deosebit de complexa si are la baza o serie de factori care-i permit
combindrile, transformadrile, implicarile, relatiile, identificarile sau evaludrile. Pe langa coeficentul de
inteligentd, un rol important in creativitate, il au: ereditatea, capacitatile intelectuale, aptitudinile,
caracterul, mediul socio-cultural, efortul sustinut de pregatire si investigatie. Cultivarea gandirii
inovatoare a devenit o sarcind importantd a scolilor contemporane. Stimularea creativitatii tinerilor se
poate realiza printr-o sustinuta si elevata pregatire teoretica si practica; dinamizarea initiativei si muncii
independente, a spiritului critic stiintific; dinamizarea activitdtii de documentare si experimentare
independentad; receptivitatea fatd de nou; pasiune pentru stiin{d in concordanta cu aptitudinile fiecaruia.

Deosebit de importanta este atitudinea profesorului, relatia sa cu elevii. Aceasta implicd schimbari

importante, atat in mentalitatea profesorilor, cat si ceea ce priveste metodele de educare si instruire.

Parlamentul European si Consiliul Uniunii Europene au adoptat, in decembrie 2008,
decizia ca anul 2009 sa fie desemnat anul creativitatii si inovatiei, pornind de la premisa ca Europa
“trebuie sa-si consolideze capacitatea de creativitate si inovare din motive sociale si economice pentru
a raspunde in mod eficent la dezvoltarea soietdtii si economice pentru a raspunde in mod eficient la
dezvoltarea societdtii bazata pe cunoastere: capacitatea inovatoare este strans legata de creativitatea
ca insugire personala §i pentru a fi valorificata la maximum, trebuie difuzata pe scara larga in randul
populatiei”

Obiectivul specific este de a sublinia, printre altele, urmatorii factori care pot contribui la

promovarea creativitatii si capacitatii de inovare:

schimbare; trebuie luate in considerare toate formele de inovare, inclusiv pe plan social si antreprenorial;




(b) Evidentierea deschiderii spre diversitate culturala drept mijloc de incurajare a comunicarii

interculturale si promovarea unei mai stranse legaturi intre arte, precum si cu scolile si universitatile;

copii la varsta cea mai frageda, inclusiv in Invatdmantul prescolar;

(d) Sensibilizarea in privinta importantei creativitatii, a inovarii i a spiritului antrepreonorial
pentru dezvoltarea personald, precum si pentru cresterea economica si ocuparea fortei de munca, precum
si incurajarea unei mentalitati antreprenoriale, in special in randul tinerilor, prin cooperarea cu mediul de
afaceri;

(e) Promovarea educarii in domeniile matematic, stiintific si tehnologic a aptitudinilor de baza

si avansate favorabile inovarii tehnologice;

(f) Incurajarea deschiderii de catre schimbare, creativitate si rezolvarea problemelor in

competente favorabile inovarii, care se pot aplica unei varietati de contexte profesionale si sociale;

(g) Largirea accesului la o serie de forme creative de exprimare atdt prin intermediul
invatamantului formal cat si prin activitatii neformale si informale pentru tineret;

(h) Sensibilizarea publicului, atat in interiorul, cat si in exteriorul pietei muncii, in ceea ce
priveste importanta creativitatii, a cunoasterii si a flexibilitatii intr-o epoca a schimbarilor tehnologice si
a integrarii globale rapide pentru o viatd prospera si satisfacatoare precum si oferirea mijloacelor care sa
permitd cetatenilor sd-si imbunatateascd oportunitdtile de angajare in toate domeniile in care
creativitatea si capacitatea de inovare joaca un rol important;

(1) Promovarea designului drept activitate creativa care contribuie n mod semnificativ la
inovarea precum si la dobandirea de aptitudini de gestionare a inovarii si a designului, inclusiv notiunii
de baza in materie de protectie a proprietatii intelecuale;

(j) Dezvoltarea creativitatii si a capacitafii inovatoare n organizatiile private si publice prin
formare si incurajarea acestora de a utiliza mai bine potentialul creativ atat al angajatilor, cat si al
clientilor. Masurile care trebuie luate pentru a se atinge obiectivele stabilite mai sus includ urmatoarele
activitati realizate, national, regional sau local, legate de obiectivele Anului European:

(a) Conferinte, evenimente si initiative de promovare a dezbaterii si de sensibilizare in privinta
importantei creativitatii de inovare;

(b) Campanii de informare si promovare pentru a difuza mesajele-cheie;

(c) Identificarea de exemple de bune practici si difuzarea de informatii privind promovarea
creativitatii de inovare;

(d) Realizarea de sondaje si studii la nivel comunitar sau national.
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In concluzie, ca premise ale performantelor in invitimant, creativitatea si capacitatea de
inovare au un rol important, iar obiectivele pe care scoala contemporana ar trebui sa le aiba in vedere,
pot fi urmatoarele:

& Sa sprijine toate formele de creativitate printre care cea artistica, in cadrul programelor
scolare aferente ciclurilor de Tnvatamant prescolar, primar, gimnazial si vocational;
Sa creeze un context care sd permita tinerilor sd dobandeascd competente de exprimare a
propriei personalitdti, necesare de-a lungul vietii;
Sa promoveze diversitatea culturald ca sursa a creativitatii si inovatiei,
Sa incurajeze utilizarea TIC ca modalitate de exprimare creativa a propriei personalitati;
Sa contribuie la formarea unui spirit antreprenorial mai pregnant;
Sa sensibilizeze linia publica cu privire la perceperea inovatiei drept modalitate de
promovare a dezvoltarii durabile;
& Sa aduca 1n atentia publicului strategiile regionale si locale bazate pe creativitate si inovatie ;
Atat scolile cat si invatamantul si formarea profesionald detin o contributie majora la facilitarea
procesului de inovare. Invatiméantul si formarea profesionald de inalta calitate, de exemplu, pot
contribui la favorizarea inovarii la locul de munca.Se pot face multe pentru educarea spiritului creativ
in scoald, apare necesitatea modificarii modului de gandire si a stilului de lucru in clasa, cristalizat in
secole de invatamant traditional, prea putin preocupat de aceasta latura a personalitatii elevului, care

capata in zilele noastre o valoare din ce Tn ce mai insemnata.

In societatea contemporand, cu schimbari rapide si efecte imediate, educatia si invatamantul

trebuie refnnoite, completate, adaptate, astfel incat putem vorbi despre o permanentd inovatie si creatie
in activitatea didactica.

Obiectivul general este acela de a promova creativitatea ca factor cheie in dezvoltarea
competentelor personale, antreprenoriale si sociale prin invatarea pe tot parcursul vietii dar si de a gasi
strategii moderne folosite pentru asigurarea unei educatii de calitate in Invatdmant.

Pentru elevi, scoala viitorului trebuie sd promoveze o educatie de calitate i sa fie axata pe
valori in care elevii sd creada, in care sa se regaseasca, indeplinind doud conditii, fundamentale din
punctul lor de vedere: scoala viitorului trebuie sa le placa si sa fie eficienta.

Prioritatea Invatamantului o constituie informatizarea, softul educational, reprezentat de

programele informatice special dimensionate in perspectiva predarii unor teme specifice, ceea ce

reprezinta o necesitate evidenta .




Utilizarea calculatorului in procesul instructiv-educativ faciliteaza realizarea scopurilor
didactice si idealurilor educationale.

Calculatorul nu este utilizat pentru a Tnlocui activitatea de predare a cadrului didactic, ci
pentru a veni tocmai in sprijinul predarii, ajutandu-1 astfel sa-si indeplineasca mai bine functia sa didactica
fundamentald. Programul de calculator poate deveni un suport important pentru o predare eficienta.

Formarea capacitatii de a utiliza calculatorul, de a folosi internetul este benefica elevilor, atat
in activitatea scolard cat si n cea extrascolard, in plan cognitiv cat si psihic, prin relationarea cu lumea
oferita de aceste instrumente de lucru ale mileniului al I1I-lea.

Promovarea sanatatii si a starii de bine a elevului determina de asemenea o dezvoltare optima
din punct de vedere fiziologic, mintal, emotional, social si spiritual.

In abordarea creativitdfii in procesul educational, elevul trebuie incurajat sd gandeasca

pentru asigurarea calitatii si rezultatele obtinute trebuie sd ne largeasca perspectiva asupra situatiei reale
din scoli, sd identifice nivelul de pregétire al elevilor si sd ne ajute sa descoperim componentele ce au
nevoie de sprijin n dezvoltare.

Un obiectiv important ce ar trebui stabilit pentru anii urmatori este de a dezvolta un indicator

international al capacitatii de a invata, toate actiunile bazdndu-se pe cercetarea stiintifica. Invatdmantul

modern are ca sistem de referinta competentele generale si specifice pe care trebuie sa le dobandeasca cel
ce invata — elevul — pe parcursul si la finele unui ciclu de instruire, al unui an de studiu etc. Centrarea pe
competente reprezintd o preocupare majora in triada predare-invatare-evaluare.

Noua imagine a profesorului trebuie stabilita prin luarea in considerare a tuturor abordarilor
de panad acum, de la conceperea ca distribuitor de recompense sau ca sursd de informatii, pana la cea de
,manager al invatarii”.

Creativitatea, in termeni generali, este un proces mental care permite generarea de idei si
concepte noi sau asocieri originale intre concepte si idei deja existente.

Lumea modernd pune accentul pe folosirea mai eficientd a cunoasterii si a inovatiei. Este
necesara extinderea abilitatilor creatoare ale intregii populatii, mai ales ale acelora care le permit
oamenilor sd se schimbe si sa fie deschisi fatd de idei noi intr-o societate diversa din punct de vedere
cultural, bazatd pe cunoastere.

Noul mileniu aduce noi cerinte educationale care impun noi metode, altele decat cele folosite

pana acum.




O importantd majord in pregdtirea elevilor pentru noile cerinte, o au cele trei forme ale
educatiei si anume:

& educatia formald Tnsemnand invatare sistematicd, structurata si gradata cronologic, realizata
in institutii specializate de catre un personal specializat;

& educatia nonformala constand in activitati educative desfasurate in afara sistemului formal
de invatamant de catre diferite institutii educative;

# educatia informala care se refera la experiente de invatare spontand, cotidiana, existentiala,
desfasurate in medii culturale care nu au educatia ca scop principal.

Criteriul de calitate aplicat educatiei are un rol foarte important, deoarece masurile propuse
pentru a promova creativitatea si capacitatea pentru inovare vor fi adaptate fiecarei etape din cadrul
invatarii continue.

Focalizatd pe unitatea de Invatare, evaluarea ar trebui sd asigure evidentierea progresului
inregistrat de elev in raport cu sine insusi pe drumul atingerii obiectivelor prevazute in programa. Este
important sa fie evaluatd nu numai cantitatea de informatie de care dispune elevul, ci, mai ales, ceea ce
poate el sa faca utilizand ceea ce stie sau ceea ce intuieste.

Fiecare activitate de evaluare a rezultatelor scolare este insotita de o autoevaluare a procesului
pe care profesorul I-a desfasurat cu toti elevii si cu fiecare elev in parte. Astfel poate fi descris nivelul de
formare a competentelor pentru fiecare elev si pot fi stabilite modalitati prin care se pot regla, de la o
etapa la alta, activitati de invatare-formare a elevilor, in mod diferentiat.

De o importantd deosebitd este realizarea unui echilibru dinamic intre evaluarea scrisa si
evaluarea orald; aceasta din urma, desi presupune un volum mare de timp pentru aprecierea tuturor
elevilor si blocaje datorate emotiei sau timiditatii, prezintd avantaje deosebite, precum: realizarea
interactiunii elev-profesor; demonstrarea stadiului de formare a unor competente prin interventia cu
intrebari ajutatoare, demonstrarea comportamentului comunicativ si de interrelationare al elevului etc;

De asemenea, este necesara folosirea cu o mai mare frecventa a metodelor de autoevaluare si

de evaluare prin consultare, in grupuri mici, vizand verificarea modului in care elevii isi exprima liber

opinii proprii sau accepta cu tolerantd opiniile celorlalti, capacitatea de a-si sustine si motiva propunerile,
etc.
O importantd deosebita in inovatia si creatia din activitatea didactica o au rolurile manageriale ale
cadrului didactic :
5 de planificare (planifica activitatile cu caracter instructiv - educativ) ;

& de organizare (organizeaza activitatile clasei) ;




de comunicare (comunica idei, cunostinte, asculta efectiv, ofera feedback, stabileste canalele
de comunicare);

de conducere (conduce activitatile cu elevii , desfasurate 1n clasa si in afara ei) ;

de coordonare (sincronizeaza obiectivele individuale cu cele comune clasei, contribuind la
intarirea grupului si formarii echipelor de lucru);

de indrumare (prin interventii punctuale adaptate unor situatii specifice, recomandari) ;

de motivare (prin intariri pozitive, prin utilizarea aprecierilor verbale si non-verbale n
sprijinul consolidarii comportamentelor pozitive);

de consiliere (de orice tip, in probleme personale sau legate de scoald);

de control (in scopul cunoasterii stadiului in care se afld activitatea de realizare a
obiectivelor si nivelul de performantd);

& de evaluare (masura in care scopurile si obiectivele au fost atinse).

Tn viziunea metodologiilor moderne, demersul didactic se centreaza pe elev si are in vedere

transformarea acestuia din “obiect” al procesului didactic In” subiect activ” al propriei deveniri.

Modelul de proiectare a activitatii didactice are in vedere trecerea de la centrarea pe continut
la centrarea pe activitatea elevului, care presupune deplasarea accentului in activitatea didactica:

Ar trebui sa se tind cont de toate formele de inovatie sociala si antreprenoriald. De asemenea,

ar trebui sa se acorde atentie creatiei artistice si noilor abordari in domeniul culturii.
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SANATATEA SI ALIMENTATIA ECOLOGICA




Prof.Badarau Lacrimioara

Colegiul Economic “Mihail Kogalniceanu’’ Focsani,

Decizia de a te hraniar putea sta la baza unei vieti sanatoase. Dincolo de consumul

de fructe, legume, cereale integrale si grasimile benefice se pune problema consumului in siguranta a
alimentelor, a pastrarii corecte a acestora si a perseverentei in mentinerea unui regim sanatos.

Modul in care produsele alimentare sunt cultivate sau crescute (atat cele care provin din plante
cat si cele care provin din animale) are un impact destul de mare asupra sanatatii si a mediului.

Cand cumpardm un aliment biologic, investim In propria sanatate. $1 nu numai. Contribuim la
protectia sanatatii agricultorilor care nu vor mai lucra cu substante toxice. Ajutam la protectia apei, a
aerului si a solului in care sunt cultivate produsele agricole ecologice

Termenul de organic se refera la modul in care sunt cultivate si procesate produsele agricole.
Pentru ca alimentele sa fie considerate si etichetate ca organice, trebuie sa indeplineasca o serie de cerinte
specifice. Culturile ecologice trebuiesc cultivate Tn soluri in care nu se afla substante chimice adaugate.
Fermierii nu trebuie sa foloseasca pesticide sintetice, organisme modificate genetic sau ingrasaminte pe
baza de petrol sau namoluri de epurare.

Organismele modificate genetic sunt plante sau animale al caror ADN a fost modificat. Aceste
produse au fost supuse unor teste pe termen scurt pentru a se determina efectele asupra oamenilor si

mediului, necunoscandu-se in totalitate efectele lor nocive.

In majoritatea tarilor, produsele organice nu contin organisme modificate genetic. Animalele

crescute ecologic trebuie sa se dezvolte in aer liber si sa fie hranite cu furaje ecologice. Acestora nu li se
vor administra antibiotice, hormoni de crestere sau orice produs ce provine dintr-un alt animal.

Unele cercetari sugereaza ca, in medie, fructele si legumele crescute organic pot sa contina
niveluri usor mai ridicate de vitamina C, minerale, fitonutrienti si antioxidanti, decat celelalte. Cu toate
acestea, Tn urma altor analize nu s-a descoperit nicio diferenta nutritiva intre alimentele bio si cele non-
bio.

Alimentele ecologice ofera 0 varietate de avantaje. Unele studii arata ca acestea au un continut
mai ridicat de antioxidanti decat cele care sunt crescute in mod conventional. In plus, persoanele care
au alergii la unele produse alimentare, chimicale sau conservanti, au constatat ca simptomele lor s-au
diminuat sau chiar au disparut atunci cand au consumat doar hrana organica.
Alimentele ecologice contin mai putine pesticide. Pesticidele sunt substante chimice (fungicide,
erbicide, insecticide) utilizate pe scara larga, pentru cresterea acestora, in agricultura conventionala.
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Reziduuri de pesticide raman pe produsele alimentare din comert, care ajung la consumatorul

final. Copiii mici sunt cei mai vulnerabili la expunerea la pesticide din cauza sistemului lor imunitar mai
putin dezvoltat, organismul si creierul fiind inca in curs de dezvoltare. Expunerea de la o varsta frageda la
aceste substante poate provoca intarzieri in dezvoltare, tulburari de comportament si disfunctii motorii.
Pentru femeile gravide, pesticidele pot reprezenta un pericol, intrucat acestea adauga un stres in plus
asupra organelor deja suprasolicitate.

De asemenea, acestea sunt transmise de la mama la copilul din uter sau dupa nastere,
prin laptele matern. Tn unele cazuri, pesticidele pot provoca reactii intarziate ale sistemului nervos, chiar
dupa mai multi ani de la expunerea initiala.

Majoritatea indivizilor au acumulat un anumit nivel de pesticide in organism, ca urmare a
numerosilor ani in care au fost consumate produse care contineau aceste substante chimice. Din aceasta
cauza pot aparea multiple probleme de sanatate cum ar fi: dureri de cap, sistem imunitar slabit si chiar
defecte de nastere ale copiilor nou-nascuti.

Deseori, alimentele organice sunt mult mai proaspete si au gust mai bun. Pentru ca nu
contin conservanti, produsele alimentare bio nu pot fi pastrate foarte mult. De aceea, deseori sunt produse
n ferme mai mici, aproape de locurile unde urmeaza sa fie vandute.

Agricultura ecologica este mult mai benefica si pentru mediul inconjurator. Practicile

acesteia reduc poluarea de la nivelul solului, apei si aerului, gradul de eroziune al solului, cresc fertilitatea

acestuia si utilizeaza mai putina energie. In plus, agricultura ecologici este mai sinitoasa si pentru pasari

si animale mici, intrucat substantele chimice continute de pesticide fac dificila reproducerea acestora si
chiar le poate ucide. De asemenea, evitarea utilizarii pesticidelor pentru culturile agricole este benefica
inclusiv pentru fermierii care se ocupa de acestea.

Animalelor crescute organic nu li se administreaza antibiotice, hormoni de crestere sau
produse provenind de la alte animale. Utilizarea antibioticelor in cazul animalelor poate determina
rezistenta bacteriilor la unele dintre acestea. Tn plus, animalelor crescute ecologic li se vor oferi mai mult
spatiu si acces la aer liber pentru a le mentine sanatoase. Cu cat exista presiune mai mare asupra unui
animal si cu cat sunt mai multe animale Tntr-un spatiu restrans, cu atat creste riscul de imbolnaviri a
acestora.

Agricultura ecologica include metodele de productie agricola utilizate pentru obtinerea furajelor
pentru animale dar si a alimentelor. Agricultura ecologica nu utilizeaza pesticide sintetice sau
ingrasaminte si se bazeaza pe diversitatea biologica pentru a reduce in mod natural organismele

daunatoare. De asemenea acest tip de agricultura presupune menginerea fertilitatii solului. Exista multe
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tipuri de produse agricole sunt crescute Tn mod organic: cereale, bumbac, flori, legume, fructe, etc.
Principalele caracteristici ale sistemelor ecologice includ:
- elaborarea si punerea in aplicare a metodelor ecologice in productia culturilor si a produselor animaliere
- crearea unor sisteme de evidenta detaliata pentru urmarirea produselor din productia proprie, in punctele
de vanzare
- menginerea unor zone-tampon pentru prevenirea contamindrii accidentale cu substante agricole chimice
sintetice din domeniile adiacente conventionale.
Produsele alimentare ecologice:
- sunt crescute cu ajutorul ingrasamintelor naturale (gunoi de grajd, compost)
- in acest caz furajele sunt controlate Tn mod natural (rotatia culturilor, plivit manual, arat, etc.)
- insectele sunt inlaturate cu ajutorul metodelor naturale (pasari, insecte care apara culturile, capcane)
Produsele non-ecologice:
- sunt crescute cu fertilizatori chimici sau sintetici
- furajele sunt controlate cu erbicide chimice
- sunt utilizate insecticide pentru distrugerea insectelor si prevenirea/tratarea eventualelor boli.
Fructe si legume cultivate in propria gospodarie sau pe plan local

Aceasta categorie implica alimentele care au fost crescute in plan local sau gospodaria proprie:

gradina, regiune sau alte zone aflate la scurti distanta de acestea. In multe localitati, in diverse tari,

productia obtinuta este vanduta cat mai aproape de locul in care a fost obtinuta

Potrivit cercetatorilor, exista cateva fructe si legume care contin un nivel ridicat de pesticide n
cazul n care nu sunt cultivate ecologic: mere, ardei, morcovi, telina,cirese,struguri,salata,nectarine,
piersici, pere,capsuni.

La capatul opus se afla fructele si legumele care au un grad scazut de pesticide desi nu sunt
cultivate organic:sparanghel, avocado, broccoli, varza, porumb, vinete, kiwi, ceapa, ananas, mazare,
cartofi dulci, rosii, pepene galben.

Explicatia in cazul acestora este ca au invelisul mai gros si sunt protejate in mod natural de
daunatori, iar pentru productia lor nu este necesara utilizarea unei cantitati mari de pesticide. Spalarea
reduce cantitatea de pesticide dar nu le elimina. Deseori, totusi, decojirea lor este utila, dar o data cu
aceasta vor fi inlaturate si multe substante nutritive. Cea mai buna solutie este adoptarea unui regim
alimentar variat, spalarea alimentelor si orientarea catre produsele organice, atunci cand este posibil.

Pentru a putea vedea efecte vizibile, oamenii trebuie sa inteleaga ca alimentatia corecta si

sanatoasa nu trebuie sa fie ocazionala, ci trebuie sa fie integratd intr-un stil de viata care va asigura starea
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generala de sanatate si longevitatea. Nici un aliment nu poate aduce, singur, toate principiile nutritive de
care are nevoie organismul, ci doar o alimentatie variatd, moderata si echilibratd”, completeaza

prof.univ.dr. Nicolae Hancu.
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WEBSITE-UL RESURSA MODERNA A DEMERSULUI DIDACTIC LA
DISCIPLINA ECONOMIE
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Dezvoltarea comunicatiilor a implicat retele interactive de calculatoare ce fac posibila
stocarea §i livrarea unei mari cantitati de informatie. Aceasta informatie procesata digital poate fi
distribuita cu mare usurinta cu ajutorul Interne- tului.

1) Internetul reprezinta o gigantica retea de calculatoare ( retea de retele de calculatoare ) la
care oricine se poate conecta. Pe internet sunt accesibile informatii extrem de variate din domeniul
educatiei.

Hypertext Markup Language sau HTML, este un sistem de coduri care se foloseste la crearea
de documente active, adicd documente cu care se poate interactiona pe Internet. Acum, in loc sa se
rasfoiascd pagina dupa pagina de informatie, se poate apela la legaturi si se poate conecta la informatia
dorita, se poate contacta persoane prin e-mail printr-un simplu click al mouse-ului, se pot completa
formulare on-line si pot accesa baze de date si surse de informatie.

Pentru a folosi Internet- ul cu toate facilitatile sale atat, elevul cat si profesorul, trebuie sa
cunoasca cum :

sa execute o aplicatie;
sd deschida un document;
sa creeze un document folosind editororul de text;
sa salveze un fisier;
sa foloseasca un motor de cautare pentru gasirea informatiilor;
> sa utilizeze posta electronicad pentru citirea si transmiterea mesajelor.

Dintre facilitatile pe care le ofera Internet-ul si modul in care se pot valorifica in procesul
educational se pot enumera:

Posta electronica (e-mail) permite transmiterea si receptionarea mesajelor intre persoane

conectate la Internet. Pentru transmiterea sau receptionarea mesajelor este necesara utilizarea unui

software specializat cum ar fi Outlook, Outlook Expres, Netscape Mail sau Eudora.

Prin intermediul postei electronice, elevii si profesorii pot comunica si pot lucra in proiecte
comune pentru realizarea acestora se pot forma grupuri de elevi si profesori din scoli diferite, ei putand
comunica prin e-mail in cadrul proiectului dupa reguli acceptate de toti membri grupului.

Dintre avantajele pe care le ofera utilizarea postei electronice in domeniul educational se pot
mentiona:
» cresterea motivatiei si a elevilor pentru cunoastere;
» 1incurajarea invatarii prin cooperare;

» imbunatatirea relatiei profesor-elev prin comunicare;
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» comunicarea Tntre profesori pe teme comune de interes.

2) Comunicarea prin intermediul Web

World Wide Web este cel mai utilizat serviciu de informatii care a aparut pe Internet. In

cadrul sistemul educational orice scoald poate sa-si prezinte prin intermediul unei pagini web oferta
educationale, proiectele si programele ce le desfasoara la nivelul scolii.

Dezvoltarea web-ului a determinat ca acesta sa devind o vasti bibliotecd informatii. in
domeniul educational , gasirea celor mai noi informatii intr-un anumit domeniu este o necesitate care
poate fi rezolvata cu ajutorul Internet-ului

Exista o varietate bogata de surse de informatii, cum ar fi enciclopediile multimedia si
documentatiile in format electronic, dintre aceste enumeram:

e Encarta a carei varianta on-line este disponibila la adresa www.encarta.com.

. Wikipedia (www.wikipedia.org, www.ro.wikipedia.org)
o The Educational Encyclopedia, accesibila la

www.users.pandora.be/educypedia.

World Wide Web este cel mai utilizat serviciu de informatii care a aparut pe Internet.
Organizarea activitatii didactice prin intermediul unui website poate fi foarte utila profesorului de
economie deoarece ajuta la postarea lectiilor, a temelor, a manualelor in format electronic, la evaluarea si
autoevaluarea cunostintelor, comunicare si socializare, dezvoltarea de proiecte etc.

Un site web poate fi static, adica sub forma unei prezentari (inclusiv cu imagini care se
modifica la un anumit interval), sau dinamic, folosind o baza de date cu informatii, continut care se
schimba relativ repede, formulare de contact sau alte metode de interactiune cu vizitatorii, fisiere audio-
video, forum, blog etc.

De asemenea, elevii pot fi incurajati s isi prezinte rezultatele muncii individuale in forme
atractive, cu impact mare, usor de inteles si usor de transmis prin intermediul calculatorului si al interne-

tului, cum ar fi prezentarile power- point, Prezi (http://prezi.com/)

Cadrului didactic ii revine un rol important, acesta avand obligatia de pregati in detaliu
activitatea desfasurata la clasa. Succesul unei lectii, indiferent de natura acesteia, se cuantifica in achizitii

ale elevului, cognitive sau afectiv-emotionale.



http://www.encarta.com/
http://www.wikipedia.org/
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Fisa de lucru nr. 2

O firma are urmatoarele cheltuieli anuale: chirie 12.000 um., intretinerea cladirii
6000 u.m, materii prime si materiale 24.000 u.m, combustibil, energie, apa
tehnologica 12.000 um, salariile lucratorilor din sectii 24.000 u.m, salariile lucratorilor
din compartimentul administrative 6000 u.m. Firma produce in medie 12.000 buc.
piese a anual, utilizand un capital tehic in valoare de 12. 000 u.m.

Sa se calculeze: costul fix, costul variabil, costul total, costul fix mediu, costul variabil
mediu, costul total mediu, productivitatea medie a capitalului.

Creat cu Webnode

Creati un site gratuit! webnode

Invatamantul prin intermediul mijloacelor web prezinta numeroase avantaje fati de

invatamantul traditional, insa nu intotdeauna metodele de e-learning sunt cele mai eficiente. Cu toate

acestea numarul utilizatorilor de resurse web este 1n crestere si calitatea invatamantului creste.

Putem remarca de asemenea valentele benefice pe care internetul le are in predarea,

invatarea sau evaluarea disciplinelor scolare si faptul cd nu mai exista multe domenii in care resursele web
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sd nu joace un rol fundamental in rezolvarea problemelor curente. Considerat ca un proces ireversibil,

invatamantul de tip e-learning castiga teren in fata celui traditional.

BIBLIOGRAFIE

1. Adrian Adascalitei — ,,Instruire asistata de calculator- Didactica informatica”, Ed. Polirom,
lasi, 2007,

2.1oan Jinga, Elena Istrate (coord.)- “Manual de pedagogie- Editia a II-a”, Ed. All, Bucuresti,
2006;

3.lon T. Radu- ,,Evaluarea in procesul didactic”, EDP, Bucuresti, 2007.

SURSE WEBOGRAFICE:

http://advancedelearning.com

www.aidd-fse.ro;
http://www.tradeville.eu/actiuni/demo-actiuni

www.ucdc.info;

BAILE - HERCULANE , STATIUNEA MILENARA — SURSA DE ENERGIE GEOTERMALA

Traistaru Nicoleta-Veronica

Colegiul Economic ,,Costin C. Kiritescu’’, Bucuresti

Biile Herculane este una dintre cele mai vechi statiuni balneoclimaterice din lume, eficienta
terapeutica a izvoarelor termominerale fiind cunoscuta inca din anul 153 d.Hr. conform unei mentiuni

epigrafice descoperite. Cele mai importante dintre cele 16 izvoare identificate sunt: Diana, Apollol, Hebe
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si Hercules, cu temperaturi cuprinse intre 41-62° C. Acestea isi au originea n straturile acvifere de mare
adancime n apropierea faliilor. Tntrucét presiunea existenta este foarte ridicata, apa fierbe la temperaturi
mai mari si tasneste spre straturile superioare de unde este impinsa la suprafata.
Exploatarea zacamintelor geotermale constituie o perspectiva de viitor a statiunii situate pe
Valea Cernei, un pas major spre sustenabilitatea acesteia, cu impact benefic asupra mediului, comunitatii,
economiei locale si, de ce nu, asupra economiei nationale.
Cuvinte cheie:
1. ape termale
2. energie geotermala
3. verde
4. sustenabilitate
Introducere
In ultimul secol, industrializarea si urbanizarea au condus la o crestere semnificativd a

consumului de energie. Consumatorii permanenti de energie, identificagi la nivel national, sunt:

instalatiile de fortd din industrie, transporturile si utilititile menajere. In prezent, energetica utilizeaza

combustibili fosili, precum hidrocarburi naturale si carbuni.

Se apreciaza ca rezervele cunoscute de hidrocarburi naturale se vor epuiza in circa 14 -15 ani,
iar carbunele in 40-50 de ani. Tn consecinta, principalul obiectiv al specialistilor 7l constituie identificarea
si valorificarea competitiva a resurselor energetice neconventionale, ,,capabile sd inlocuiascd treptat
combustibilii fosili*.

In acest context, energia geotermalid constituie un potential energetic a cirui valoare este, in
prezent, in atentia cercetatorilor din domeniu. Prin utilizarea directa se inelege folosirea energiei termice,
a fluidului geotermal prin transfer de caldura direct unui utilizator sau prin intermediul altui lichid.
Domeniile de utilizare depind de temperatura emanatiei geotermale.

La acest capitol, Romania ocupa locul 3 in clasamentul european, dupa Grecia si Italia, dar
gradul de valorificare a acestor surse de energie este redus, cauza principald fiind determinatd de lipsa
unui suport financiar corespunzator, care nu favorizeaza dezvoltarea acestui sector energetic cu efecte
economico-financiare superioare.

Utilizarea energiei geotermale - impact benefic asupra sustenabilitatii stagiunii milenare
Biile - Herculane ?

Biile - Herculane este o statiune balneoclimaterica situata in sud-vestul Romaniei, de-a lungul

culoarului tectonic al Vaii Cernei care separa Muntii Mehedinti de Muntii Cerna Godeanu, la o altitudine
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de 160 m pe aceeasi paralela cu Nisa si Venetfia. Localitatea este integratd in Parcul National Valea
Cernei - Domogled, Muntele Domogled fiind prima Rezervatie Naturald din Romania, catalogata astfel
inca din anul 1932 pentru bogatia floristica si faunistica remarcabila.

Statiunea este atestatd documentar de aproape doud mii de ani, existenta sa fiind consemnata in
documentul constituit de o tabuld votivd ce dateazd din anul 153 d. Hr., ce stipuleaza: “Zeilor si
divinitatilor apelor, Ulpius Secundinus, Marius Valens, Pomponius Haemus, lui Carus, Val, Valens,
trimisi ca delegati romani sa asiste la alegerea in calitate de consul a fostului lor coleg Severianus,

intorcandu-se nevatamati, au ridicat acest prinos de recunostinta”.

In perioada civilizatiei romane, statiunea de pe Valea Cernei a constituit un important punct

de atractie pentru aristocratia Romei antice, impresionati de puterea tamaduitoare a apelor sacre de aici
carora le-au inchinat un adevarat cult balnear sub semnul tutelar al lui Hercules.

Izvoarele termale contin ape termominerale - sulfuroase, termo - saline, iodurate, bromurate,
radioactive. Zacamantul de apa termominerala este pus in evidentd de izvoarele spontane din zona ,,7
izvoare” si forajele din zona ,,Podul Rosu “. Apa din izvoare are curgere libera in bazine de beton, iar
cea din foraje este captata si transportata in bazele de tratament.

Economia locala in milenara statiune este sustinuta, in mare parte, din activitatile de turism
balnear, montan sau de tranzit (turistii avand posibilitatea de cazare, atat in marile hoteluri sanatorial -
balneare, cat si in moteluri sau pensiuni) si din comert. Astfel, localnicii Tsi desfasoara activitatea in
urmatoarele sectoare: turism, alimentatie publica, silvicultura, invatamant si administratie.

Statiunea nu beneficiaza de brangament la reteaua de gaze si nici de termocentrale, Incalzirea
locuintelor si a apei menajere realizandu-se individual prin centrale de apartament sau teracotd pe baza
de biocombustibil (lemn exploatat din padurile din jurul orasului). Proprietarii pensiunilor utilizeaza
pentru Incalzire tot biocombustibil, in timp ce marile hoteluri folosesc combustibili fosili. Se apreciaza
ca pentru incélzirea unui apartament, in perioada de iarna, se utilizeaza circa 5 mc de lemn, iar pentru o
casd cu o suprafatd de 120 mp sunt necesari 10 mc de lemn de foc (volumul crescand odata cu
dimensiunile suprafetelor de incalzit).

Utilizarea biocombustibilului este beneficd pentru mediu, fiind nepoluanta, dar
Intrebuintarea fondului forestier Tsi lasa amprenta an dupa an, acest fapt fiind accentuat si de pierderile
produse de incendiile spontane din timpul verii, situatie ce poate periclita flora si fauna de exceptie din
Parcul National Domogled — Valea Cernei.

Folosirea preponderent a zacamintelor geotermale, existente in zond, ar reprezenta o
alternativa excelenta pentru rezolvarea problemelor prioritare (furnizarea caldurii si a apei calde) si ar
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conduce la protejarea fondului forestier/Rezervatiei Naturale si, in general, a mediului (fiind o sursa
nepoluanta si mult mai putin costisitoare decat lemnul sau carbunele). Astfel, cu ajutorul energiei
geotermale se pot incalzi institutiile publice, spatiile sociale, locuintele, pensiunile si hotelurile, cele
din urma fiind deja bransate la sursa de apa termald (care, In prezent, este utilizatd in bazele de
tratament).
Avantajele utilizarii energiei geotermale :
e crearea de noi locuri de munca;
e reducerea costurilor pentru incalzire;
e scaderea preturilor de cazare;
e protejarea mediului, a faunei si a florei.
Dezavantaje:
o lipsa infrastructurii necesare pentru transportul apei termale in partea rezidentiala a
statiunii si n zona cu pensiuni;

e costuri ridicate pentru realizarea unei instalatii de transport a apei, precum si pentru

construirea unei statii de extragere si pompare a apei spre locurile de consum;

e lipsa interesului autoritatilor pentru valorificarea potentialului geotermal in alte
scopuri decat cel balnear;
e cresterea instabilitatii solului din zona de exploatare ceea ce poate cauza chiar si
cutremure de intensitate redusa;
e racirea zonelor cu activitate geotermald dupa cateva decenii de utilizare conform
parerilor specialistilor.
Turismului sustenabil — benefic pentru statiunea Biile — Herculane
Prioritizarea, de catre autoritatile teritoriale, a 3 din cele 7 forme de turism identificate ca
avand drept scop dezvoltarea sustenabila prin implicarea activa a comunitatilor locale, ar readuce “’perla

’

Banatului” — stafiunea Baile Herculane pe pozitia binemeritata.
Modalitatile in care se turismul poate fi realizat, fara implicatii financiare majore, n
renumita statiune montana sunt:

e ecoturismul si turismul de aventur;

e turismul de sanatate;

e turismul de afaceri.

De altfel, turismul de sanatate se practici si In prezent, dar acest lucru se intdmpla

preponderent in sezonul estival, acesta suprapunandu-se cu calendarul litoralului. Practicarea sezoniera a
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turismului are consecinte nefaste asupra economiei locale, Tn primul réand asupra locuitorilor orasului
(majoritatea acestora fiind angajati ai marilor hoteluri), care, in perioada de iarna, sunt fie in concediu
fara plata, fie in somaj.

Concluzii

Utilizarea izvoarelor termale ca sursa de energie geotermica are un impact benefic asupra
economiei, societatii si a mediului inconjurator, a sustenabilitatii societatii dar, tinand cont de opiniilor
sumbre ale specialistilor conform carora aceasta alternativa poate conduce la racirea zonelor exploatate
si la cresterea instabilitatii solului (chiar pana la aparitia seismelor de mica intensitate), exista inca
numeroase semne de ntrebare privind eficienta unei astfel de solutii.

Merita investiia in conditiile in care putem pierde izvoarele milenare si sensul de a mai
exista al statiunii? Desi raspunsul la aceasta intrebare poate fi considerat dificil, trebuie avuta in vedere
situatia Islandei (care exploateaza cu succes zacamintele geotermale de peste 70 de ani, iar in care 80 %
din energia provine din aceste resurse), sens in care ipoteza ca acestea sunt regenerabile este plauzibila.
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COMPETITIA BUSINESS PLAN — O OPORTUNITATE DE FORMARE TN DOMENIUL
EDUCATIEI ANTREPRENORIALE

Prof. Toban Stelica,
Liceul Tehnologic ION BARBU, Giurgiu

Formarea competentelor antreprenoriale reprezinta un obiectiv important al invatamantului

profesional si tehnic din tara noastra. In cadrul calificirilor furnizate de invatimantul profesional si tehnic

si in curriculumul aferent acestor calificari sunt incluse competente cheie precum: géandirea critica si
rezolvarea de probleme, managementul relatiilor interpersonale, utilizarea calculatorului si prelucrarea
informatiei, comunicarea, dezvoltarea carierei profesionale, comunicarea in limba moderna, initierea unei

afaceri, lucrul in echipa.
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Firma de exercitiu, ca metoda moderna, inovatoare pentru procesul de predare-invatare a
fost introdusa in curriculumul national, avand ca obiectiv apropierea de activitatea practica si de realitatea
economicd, promovand dezvoltarea unei gandiri si atitudini antreprenoriale.

Pentru asigurarea premiselor integrarii profesionale a absolventilor pe piata muncii, cat si
pentru formarea profesionald continud, este nevoie de flexibilitate si adaptare la tipurile de competente
identificate ca fiind necesare in prezent si mai ales in viitor, pe o piatd a muncii aflatd in continua
schimbare si adaptare la cerintele impuse de dezvoltarea economica.

Prin aplicarea metodei moderne de predare — invatare firma de exercitiu actorii implicati au

urmatoarele beneficii:

a. Elevul — se dezvolta personal si profesional implicandu-se direct in procesul de invatare. In

cadrul firmei de exercitiu exerseaza si dobandeste, pe de o parte, competente cheie( abilitati
antreprenoriale, deprinderi de lucru in echipd, capacitatea de conducere, luarea de decizii si asumarea
raspunderii,

b. Unitatea de invatamant — are in oferta scolara incluse exemple de buna practicd ale
participarii firmelor de exercitiu la targuri si competitii, prin aceasta facand mai atractiva oferta
educationala;

c. Comunitatea locala — ofera suport material si informational firmelor de exercitiu si
favorizeaza incheierea de parteneriate intre firmele virtuale si mediul de afaceri real. Prin popularizarea
metodei de invatare — firma de exercitiu, comunitatea locald sprijind dezvoltarea unui invatamant de
calitate orientat spre competente;

d. Agentii economici — metoda de invatare — firma de exercitiu — asigura oportunitatea pentru
agentii economici, de a se implica direct in formarea viitorilor angajati pentru dezvoltarea competentelor
cerute de piata muncii.

Competitia ,, Business Plan in firma de exercitiu ,, premiaza firmele de exercitiu pentru cele
mai bune planuri de afaceri si pentru modul in care elevii dovedesc spirit antreprenorial, o buna
cunoastere a conceptelor de business si creativitate. Competitia contribuie la :

v Dezvoltarea creativitatii stimulatd de ,, firma de exercitiu ,, Th contextul real al
mediului concurential;

v Dezvoltarea competentelor de prezentare si argumentare a viabilitatii unei afaceri in
fata posibililor finantatori;

v Familiarizarea elevilor cu activitatile specifice mediului de afaceri.




Competitia ,, Business Plan in firma de exercitiu ,, permite elevilor sa dezvolte urmatoarele

competente antreprenoriale:

v Valorificarea spiritului antreprenorial, a initiativei stimulate prin ,firma de
exercitiu,(virtual), in conditii reale;

v Familiarizarea elevilor cu activitatile specifice mediului de afaceri;

v" Comunicarea citre mediul de afaceri a ideii de afacere;

v Asumarea riscului, utilizand instrumentele specifice managementului riscului;

v Dezvoltarea unor competente necesare unui intreprinzator dinamic: gandirea critica,
luarea deciziilor, asumarea responsabilitatilor, auto-organizarea si auto-evaluarea resurselor individuale;

v Promovarea colaborarii dintre firmele de exercitiu si mediul economic real;

v Tncurajarea competitiei, competitivititii firmelor de exercitiu implicate;

v Competente legate de prezentarea personala si argumentarea discursului.

Metoda de studiu intr-o firma de exercitiu se bazeaza pe observarea si urmarirea proceselor
comerciale si a legdturilor care se stabilesc intre ele, precum si Insusirea structurii si relatiilor
administrative si executive care sustin conducerea unei firme. Locul de desfasurare a activitatii firmei de
exercifiu este un laborator echipat cu mobilier corespunzator, cu tehnica necesara invatarii (calculatoare si
pachete software specializate), pentru efectuarea de operatii economice §i comerciale care sa simuleze
activitatea unei firme din sfera economicd reala. Scopul firmei de exercitiu este dobandirea unor
competente de baza, care sa le permita absolventilor sa se realizeze cu succes in economia reala.

v' Prin aplicarea metodei “firmda de exercifiu” sunt preconizate urmdtoarele rezultate:
cresterea gradului de insertie pe piata muncii a absolventilor;
reducerea perioadei de acomodare la locul de munca;
mai  buna adaptabilitate la  schimbarea locului de munca, flexibilitate;
atitudine favorabild in asumarea initiativei si a riscului.

Firma de exercitiu este un concept didactic, bazat pe invatarea prin practicd, un model de
simulare a proceselor interne desfasurate intr-o firma reald si a relatiilor sale cu alte firme si
institutii. Aceasta reprezinta o metoda interactiva de invatare pentru dezvoltarea spiritului antreprenorial,
o conceptie modernd de integrare si  aplicare interdisciplinarda a  cunostintelor, o
abordare a procesului de predare-invatare care asigura conditii pentru probarea si aprofundarea practica a

competentelor dobandite de elevi in pregatirea profesionala.




Implementarea conceptului de “firma de exercitiu” 1isi propune crearea tipului de
intreprinzator dinamic, capabil sa dezvolte un nou proces de productie, sa aduca pe piatd un nou produs
sau serviciu sau sa descopere o noud cale de distributie.

Activitatile desfasurate in cadrul firmelor de exercitiu sunt identice cu cele din firmele reale,
utilizdnd aceleasi proceduri si beneficiind de aceeasi dotare, dar cu bani si marfuri virtuale, n
conformitate cu practica si legile specifice economiei nationale.

Fiecare firmd de exercifiu se concentreazd pe situatii reale sau pe baza unui cadru
antreprenorial, intr-un domeniu bine precizat, pe care nu si-1 poate schimba decéat cu aprobarea centralei la
care este afiliata.

Participantii 1si desfasoard activitatea intr-o atmosfera productiva reald si invatd sa
indeplineasca sarcinile primite. Deciziile gresite care in realitate ar crea probleme serioase, nu au astfel de
urmari in cazul unei firme de exercitiu, dar ofera situatii de invatare.

Planul de afaceri constituie cel mai important document strategic, menit sa directioneze
activitatea unei firme. mai important document strategic, Considerat ca o veritabild "hartd a succesului",
planul de afaceri, desi nu il garanteaza, ajuta la anticiparea riscurilor, monitorizand evolutia organizatiei si
fiind principalul reper in corectarea abaterilor de la obiectivele stabilite. Intocmirea lui, desi adesea
dificila, conditioneaza semnificativ supravietuirea firmei.

PLANUL DE AFACERI este:

1 . Instrument complex si eficace de conducere;

Instrument de masura si control a viabilitatii si profitabilitatii unei idei de afacerti;

Mijloc fundamental de previzionare a afacerii;

Instrument eficient de comunicare;

2.
3.
4 . Referintd esentiald pentru organizarea, coordonarea si controlul proceselor din firma
5.
6.

Important instrument educational

Participarea la Competitia ,, Business Plan in firma de exercitiu ,, confera angajatilor firmei

dezvoltarea unor competente Specifice, dar le mai aduc si unele avantaje, cum ar fi:
» dobandirea unor competente de munca in echipa;
invatarea din experienta altora cat si capatarea unei experiente proprii;
dobandirea unor competente antreprenoriale, ce vor facilita insertia mai rapida pe piata

muncii,

implicarea tuturor angajatilor firmei la bunul mers al activitatii firmei;

oportunitatea de a interactiona si inter relationa cu potentialii parteneri de afaceri.
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Prin firma de exercitiu, elevii au o alta perspectiva asupra mediului de afaceri si mai multa
incredere in propriile capacitati si sanse pe care le ofera viitorul. Ei cunosc mai bine realitatile de pe piata
muncii §i vor sti care este calea pe care trebuie sa o urmeze pentru alegerea unei profesiuni sau afaceri de
Succes.

Instruirea prin firma de exercifiu este foarte apreciatda de catre elevi, acestia putandu-si
dezvolta abilitatile practice, se lucreaza in echipa - lucru care face apel la calitdti precum spirt de
raspundere, capacitate organizatorica, exactitate, precizie, acuratete, pricepere de a rezolva conflicte.

Se aplica in practica cunostinte din diverse domenii, precum contabilitate, marketing, drept,
informatica, stiinte sociale, si altele, ceea ce Inseamna ca activitatea in cadrul unei Firmei de exercitiu
solicita o munca si o calificare suplimentara si independenta.

Se studiaza si se aplicd normele stabilite pentru activitatea Firmei de exercitiu (legi, hotarari
de guvern, ordonante de guvern si altele).

Profesorul trebuie sd fie la curent cu toate modificarile din domeniu. Consider ca prin
utilizarea metodei Firma de exercitiu creste interesul elevilor pentru disciplinele economice, fiind totodata
un castig si pentru societate. Prin utilizarea acestei metode gradul de atingere a indicatorilor de
performanta creste considerabil.

Planul de afaceri este un raport scris in care antreprenorul prezinta toate datele relevante
referitoare la crearea sau functionarea intreprinderii sale. Tn cazul in care antreprenorul infiinteaza o

intreprindere noua, planul de afaceri include «cum» si «de ce» va fi infiintatd, precum si «unde»

intentioneaza si ajunga aceasta afacere. In cazul in care antreprenorul redacteaza un plan de afaceri pentru

o intreprindere care deja opereaza, descrie istoria intreprinderii, unde se afla acum si unde vrea sa ajunga
aceasta intreprindere dupa modificarile si investitiile care urmeaza sa fie realizate.

Ca profesor coordonator la firmei de exercitiu MAXMANAGER am participat la ultimele
cinci editii ale competitiei, ocupand de doua ori locul II la Faza regionala a Competitiei Business Plan. Tn
urma acestor participari elevii care au facut parte din echipa de redactare si prezentare a planurilor de
afaceri au dovedit ca si-au insusit competentele necesare implementarii unei afaceri in mediul real al
economiei, dand dovada de reale capacitati manageriale.

Asadar, Tn contextul dezvoltarii unei societati romanesti competitive, bazate pe cunoastere si
dezvoltare a capitalului uman, metoda didactica ,,firma de exercitiu” se constituie intr-un bun mijloc de
asigurare a competentelor necesare absolventilor de liceu Tn a demara cu succes propria afacere. Astfel,
sunt asigurate bazele intaririi capacitatii acestora de a raspunde cu promptitudine schimbarilor rapide din

societate si de pe piata muncii.




Criza pe care o traversam in prezent ofera in afard de aspectul ei generalizat si cateva

concluzii de retinut. Intre acestea faptul ca forta de munca, atat tAnara, cat si cea experimentatd este in

permanenta obligata sa se adapteze noilor cerinte de pe piata muncii. In acest context, in editia din 6 iunie

se va discuta despre dezvoltarea spiritului antreprenorial la tdnara generatie.

Aparent antreprenoriatul este foarte complicat si sofisticat, pare importat de undeva de peste
ocean si mai putin accesibil celor care nu cunosc foarte multe in acest domeniu. Este motivul pentru care
se va discuta atat despre semnificatia notiunii antreprenoriat, cat si despre aptitudinile pe care ar trebui sa
le posede un tanar care si-ar dori sa urmeze o cariera in acest domeniu.

Sustinerea antreprenoriatului a devenit o prioritate ca solutie pentru iesirea din criza si
Stoparea ratei ingrijoratoare a somajului. In ultimii ani, guvernele aloca constant resurse pentru redresarea
intreprinderilor sub diferite forme de ajutor: garantii pentru credite, subventii de taxe, credite pentru
cercetare-dezvoltare menite sa forteze inovarea sau pentru incurajarea startup-urilor.

Competitia ,, Business Plan in firma de exercitiu ,, reprezinta o oportunitate pentru elevi in
vederea asigurarii unei insertii mai bune pe piata fortei de munca din ce in ce mai flexibila si mai
performanta.

Exista o apreciere generala in ceea ce priveste rolul major pe care antreprenoriatul, alaturi de

Totusi, abordarea politicilor publice in domeniul antreprenoriatului difera de la un stat la altul, in functie
de dinamica economica, particularitatile mediului de afaceri sau obiectivele de dezvoltare regionald. Pe
masurd ce globalizarea influenteaza tot mai mult economia mondiald, dinamismul antreprenoriatului este
vazut ca un factor care contribuie la consolidarea economiei bazate pe cunoastere, la solutionarea
problemelor sociale si de mediu. Politicile antreprenoriale sunt tot mai strans corelate cu cele pentru
inovare, fiind orientate pe crearea de noi produse si servicii, prin valorificarea ambelor valente ale

economiei bazate pe cunoastere.
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UTILIZAREA MIJLOACELOR MODERNE IN PREDAREA LIMBAJULUI SPECIALIZAT IN
CADRUL OREI DE LIMBA ENGLEZA

prof. Corina Moise Poenaru
Colegiul Tehnic Buzau
Contextul actual

Este redundant faptul ca achizifia vocabularului reprezintd piatra de temelie Tn invatarea unei

limbi strdine, insd nu se poate discuta despre operarea unei limbi staine la un nivel avansat fara achizitia

limbajului specializat. Acest fenomen este observabil, cu precadre, in cadrul liceelor cu profil tehnologic

si tehnic, unde se presupune ca trebuie pregatiti specialisti pentru piata muncii europene, precum si in

cadrul facultatilor, respectiv universitatilor, unde, astfel de cerinte necesita un nivel inalt de pregatire.
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Daca se poate discuta despre cresterea importantei domeniului economic, atunci cu siguranta
acest lucru este posibil si in ceea ce priveste predarea limbilor strdine in cadrul orelor de curs, spre
exemplu. Cum se face acest lucru? Prin abordarea a doua aspecte complementare din procesul de predare
a unei limbi straine.

Toate cuvintele unei limbi formeaza ceea ce noi numim in mod curent vocabular. Cei care
lucreaza in domenii speciale ale cunoasterii folosesc un grup specific de cuvinte, pe care nu toti ceilalti le
folosesc sau cunosc. Acest fel specific de vocabular se foloseste din punct de vedere gramatical si in
plural (vocabulare) si formeaza ceea ce am numi limbaje sau vocabulare specializate: e.g. limbajul
muzicii, al tehnicii, al filosofiei, etc. Tn general, toate ocupatiile ,,tehnice” intrebuinteaza un vocabular

specializat.

In ultimul timp, un numar tot mai mare de persoane preocupate atdt de domeniul cercetarii, cat

si de Tmbundtatirea invatamantului in general, sunt tot mai mult implicate in domeniul limbajelor
specializate, incluzand si limbile straine, dar si predarea acestora in invatamantul superior. Este de la sine
inteles ca se asteapta o exprimare frumoasa si corectd mai ales din partea studentilor si absolventilor unei
facultati. De altfel, au trecut 25 de ani de cand Meara (1980) a descris vocabularul ca fiind un aspect
neglijat in invatarea unei limbi strdine.

A venit momentul ca si la noi toti cei care au putere de decizie sa ia atitudine in legdturd cu
necesitatea elaborarii unor programe ESP (specializate) pentru a pune la dispozitia elevilor o varietate de
contexte academice si profesionale a asa numitelor cuvinte tehnice. Un cuvant ,,tehnic” este, general
vorbind, acela care este ,recunoscut ca fiind specific intr-un anume text, domeniu sau disciplina.”
(Nation, 2001: 198). O definitie mai precisa a vocabularului specializat a fost data de Salager (1985: 6),
care afirma ca in medicind acesta constd din ,,acele contexte foarte frecvente, dependente de o anume
topica, termeni folositi intr-0 specialitate medicala.” Deseori, doar profesorii, practicienii sau studentii
unei discipline restranse vor fi familiari cu acest stoc de cuvinte folosit Tn mod regulat in acel domeniu si
care sunt deseori gasite 1n texte stiintifice sau lucrari de cercetare. Este de la sine inteles ca studentii care
vor studia 1n acel domeniu vor trebui sa gaseasca si sa invete si aceste cuvinte ,,speciale”, strans legate de
studiul lor. In aceasta categorie se incadreaza si limbajul economic.

In primul rand, indiferent dacd este vorba despre limba materna sau invatarea intr-o limba
straind,vocabularul economic trebuie invatat corect de catre studenti si elevi. La acest nivel, profesorul de
limbi strdine insd isi asuma dubla responsabilitate de a invata studentul mai intdi notiunile de baza ale
gramaticii (respectiv ale vocabularului) limbii strdine respective si doar apoi terminologia de baza a

limbajului juridic.




In general, un profesor de limbi striine cunoaste foarte putin, poate deloc, limbajul special pe

care urmeaza sa-l predea. In acest caz, el se va axa pe predarea limbii straine, evitdnd confruntarea reala

cu, in cazul nostru, vocabularul juridic. In particular, fiecare profesor de limbi striine va avea insa o doza
de orgoliu si se va stradui sa invete cateva cuvinte din vocabularul special.

Un profesor bine pregatit, cu experienta in predarea limbii strdine, va sti exact cum sa imbine
aceste doud aspecte in asa fel incat sa obtina rezultate notabile in amandoua. Lipsa de experienta va aduce
dupa sine maltratarea primului aspect (predarea limbii strdine ca atare), dar si ruinarea celui de al doilea
care, in cel mai bun caz, se va construi pe un esafodaj superficial, instabil. Concluzia: atentie la cine este
angajat si se angajeaza sa rezolve aceasta situatie.

Cunoasterea regulilor, principiilor, argumentelor din limbajul economic este activata prin
folosirea repetata si precisa a limbajului economic. Ceea ce este limbajul specializat economic (folosirea
anumitor termeni) este similar cu ceea ce avem si in alte domenii: e.g. statistica (analiza regresiei
multiple), in psihiatria freudiana (id, ego, super-ego), in medicina (crescendo angina), s.a.m.d. $i mai
specifica este existenta unui vocabular specializat economic pentru fiecare subiect.

Mijloace moderne de predare

Predarea traditionald in sensul in care profesorul tine o prelegere, face o demonstratie, iar rolul
elevilor este acela de a urmari, nu produce invatare decat in foarte micd masura.

Este insuficient pentru invatare daca in timpul orei elevii doar ascultd explicatiile
profesorului si vad o demonstratie facuta de profesor. Cauza acestui fenomen, tine de insusi functionarea
creierului. Creierul nu functioneaza ca un DVD sau casetofon. Creierul nu este un simplu receptor de
informatie.

Creierul functioneazd asemenea unui computer, acesta din urma a fost proiectat si creat dupa
modelul de functionare al creierului. Pentru ca un computer sa inceapa sa functioneze trebuie sa apasam
butonul de pornire. In cazul in care invatatoarea este ,,pasiva”, butonul ,,pornire” al creierului nostru este
activat. Unui computer ii este necesar pentru a fi in stare de functionare de un soft adecvat pentru a
interpreta datele introduse si creierul nostru are nevoie sa faca unele conexiuni cu ideile ancord deja
cunoscute. Cand invatarea este ,,pasiva”, creierul nu face aceste legaturi. Un computer nu retine
informatia procesatd decat daca actionam butonul ,,salvare”. Creierul nostru trebuie sa testeze informatia
sau sd o explice altcuiva pentru a o stoca.

Profesorii isi inundd elevii cu propriile lor ganduri profunde si bine organizate. Profesorii
recurg prea des la explicatii i demonstratii de genul ,,hai-sa-ti-arat-cum”. Desigur ca, prezentarea poate

face o impresie imediata asupra creierului, dar in absenta unei memorii exceptionale, elevii nu pot retine
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prea mult pentru perioada urmatoare. Un profesor, oricat de stralucit orator ar fi, nu se poate substitui
creierelor elevilor si deci nu poate face activitatea care se desfagoard individual in mintea fiecaruia.

Elevii ingisi trebuie s organizeze ceea ce au auzit §i vazut intr-un tot ordonat si plin de
semnificatii. Daca elevilor nu li se ofera ocazia discutiei, a investigatiei, a actiunii si eventual a predarii,
invatarea nu are loc.

e Invitarea presupune intelegerea, iar aceasta inseamna mai mult decat cunoasterea faptelor.
¢ Elevii construiesc cunoasterea pe baza a ceea ce deja cunosc sau cred.
o Elevii formuleaza noile cunostinte prin modificarea si rationarea conceptelor lor curente si
prin addugarea de noi concepte la ceea ce cunosc deja.

e Invatarea este mediata de mediul social in care elevii interactioneaza unii cu altii.

e Invatarea eficientd necesita preluarea de catre elevi a controlului asupra propriei Invatari.

e Transferul, respectiv capacitatea de a aplica cunostinte in situatii noi este afectat de gradul n
care elevii invata pentru intelegere si invata cu intelegere.

Fara indoiala, este adevarat ca acela care invata trebuie sa-si construiascad cunoasterea prin
intermediul propriei intelegeri si ca nimeni nu poate face acest lucru in locul sdu. Dar nu este mai putin
adevdrat cd aceastd constructie personala este favorizatd de interactiunea cu altii care la randul lor invata.
Daca elevii isi construiesc cunoasterea proprie ei nu o fac singuri. Sa nu uitdm ca omul este fundamental
social. Adevarata invatare este aceea care permite transferul achizifiilor in contexte noi. Este nu doar
simplu activa, individual activa ci interactivd. Reciprocitatea este un stimulent al Invatdrii, cand actiunea
comund este necesard, cand reciprocitatea este activatd in cadrul unui grup in vederea obfinerii unui
rezultat, atunci par sd existe procese care stimuleaza invatarea individuala si care conduc pe fiecare la o
competenta ceruta de constituirea grupului. Gruparea si sarcinile in care membrii grupului depind unul de
celdlalt pentru realizarea rezultatului urmarit arata ca:

- elevii se implicd mai mult in invatare decat in abordarile frontale sau individuale.

- elevii odatd implicati isi manifesta dorinta de a impartasi celorlalti ceea ce experimenteaza,
iar aceasta conduce la noi conexiuni in sprijinul intelegerii.

- elevii acced la intelegerea profundd atunci cand au oportunitdti de a explica si chiar preda
celorlalti colegi ceea ce au invatat.

Prin aceste metode se accede la un invatamant de calitate, interactiv, centrat pe elev si cu
rezultate vizibile si masurabile, formand specialisti capabild sd acceada la piata muncii europene, dar si
specialisti capabili sd se informeze in orce moment, avand acces la ultimele informatii din domeniul lor de

activitate.




Intr-o lume dinamica, schimbarea, progresul se manifestd in plan stiintific, metodologic,

instrumental, la nivelul tehnicilor si tehnologiilor, dar si la nivelul mentalitatilor, atitudinilor si
comportamentelor. Ca urmare, procesul invatarii moderne nu poate face abstractie de aceste schimbari.
Dimensiunea novatoare este sesizata, in mod special, la nivelul metodologiei didactice, orientate spre
cultivarea procedeelor si tehnicilor moderne, participative, menite sa confere lectiei dinamism si

interactivitate.
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DOMENIUL ANTREPRENORIAL, DOMENIU DE INTERES EUROPEAN

Prof. Aurora Oprea, Colegiul Tehnic Buzau
Prof. Nicoleta Pertea, Colegiul Tehnic Buzau

Dezvoltarea si promovarea educatiei antreprenoriale a fost si este unul dintre obiectivele
de politica cheie pentru Uniunea Europeana de mai multi ani. Existd o constientizare tot mai mare a
potentialului tinerilor sa lanseze si sa dezvolte propriile lor asociatii comerciale sau sociale devenind

astfel inovatori in zonele in care traiesc si lucreaza. Educatia antreprenoriala este esentiala nu numai
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pentru a modela tineri, dar si pentru a oferi abilitatile, cunostintele si atitudinile care sunt esentiale pentru
dezvoltarea unei culturi antreprenoriale.

Dovezile obtinute in urma unor analize ale Comisiei, sugereaza ca dezvoltarea unei
strategii specifice concentrandu-se Th mod exclusiv pe educatia antreprenoriala oferd o abordare mai
coerentd si mai cuprinzatoare pentru sprijinirea antreprenoritului, sustinutd de constatarile din toate
domeniile analizei.

Strategiile specifice dispun de o gamd largd de teme prioritare, fiind ample si includ
conditiile esentiale necesare pentru a sprijini punerea in aplicare, adicd o abordare inter-ministeriala,
parteneriate si implicarea partilor interesate, precum si proceduri solide de monitorizare. Dintre diferitele
tipuri de strategie sunt, de asemenea, mai cuprinzatoare in ceea ce priveste antreprenoriatul ca educatie in
comparatie cu alte tipuri de strategii. Unele strategii mai largi au foarte putine sau Tn unele cazuri, numai o
singurd actiune referitoare la educatia antreprenoriala.

Cercetarile sugereaza ca metodele care implica experiente ale elevilor in afara salii de
clasa si conectarea lor la lumea reala sunt esentiale pentru educatia antreprenoriala. Orientarile clare sunt
importante pentru ca profesorii sa aiba o intelegere comuna in ceea ce priveste metoda de abordare pentru
educatia antreprenoriala, si care metode vor contribui in modul cel mai eficient la succesul siu predare. in
timp ce majoritatea tarilor raporteaza ca integrarea antreprenoriatului ca forma de educatie Tn programele
lor scolare, acestea nu se recomanda de multe ori ca o curricula speciala ci ca o metode de invatare lasand

0 mai mare autonomie in acest mod celor care o predau.

Educatia antreprenoriali in programele scolare ale tirilor din UE

Tn programa scolara diferitele tipuri de rezultate ale invatirii legate de antreprenoriat sunt

neuniforme n toata Europa. Unele dintre ele, si anume ncrederea n sine, planificarea si munca in echipa
sunt, de asemenea, obiective educationale mai largi, non-specifice antreprenoriatului ca educatie.
Creativitatea este declarata, uneori, ca un obiectiv general, dar rar este declarat in mod clar rezultatul
invatarii legate de educatia antreprenoriald; "gestionarea resurselor”, "managementul incertitudinii, a
riscului”, "rolul antreprenorilor in societate" si "optiuni de cariera antreprenoriala" sunt destul de specifice
si, prin urmare, mult mai putin frecvente dupa cum se mentioneaza in mod clar rezultatele invatarii in

curriculum-ul european. Alfabetizarea financiara este un rezultat de invatare, care a fost in mod

traditional asociata cu educatia antreprenoriald pentru ca este mai usor de identificat $i mai masurabila,




acest lucru confirmand faptul ca printre rezultatele invatarii, la toate nivelurile de invatamant nu se
regdseste educatia antreprenoriala.

Examinarea educatiei antreprenoriale in formarea initiala a cadrelor didactice, este o sarcind
complexa in tarile europene, autonomia pe regiuni creeaza institutiilor de formare prin curricule proprii
probleme privind educatia antreprenoriald. Numai o corelare intre programele individuale in urma
studiilor privind ceea ce de fapt, se intampla in unitatile de formare a profesorilor ar putea face imaginea
mai clara.

Doar doua dintre autoritati centrale recomanda ca cel putin viitoarele cadre didactice din ciclul

primar si din invatdmantul secundar sa introduca educatia antreprenoriala pe parcursul educatiei initiale.

Acest este cazul in Estonia si Letonia. Tn Danemarca, recomandarea se refera numai prospectiv cadrelor

didactice din invatimantul primar si secundar inferior. In patru alte tari, autoritatile centrale ar
recomanda-o, dar numai pentru unii profesori, in functie de subiect si nivelul de educatie (Austria,
Slovacia si Muntenegru).

Pentru ca educatia antreprenoriald sa fie integrata pe deplin, acest lucru ar insemna ca exista o
strategie care a fost in implementare de mai multi ani, este monitorizata in mod sistematic, inseamna
existenta unor mecanisme solide de finantare, ca rezultatele invatarii sunt evaluate si ca toti profesorii sunt
informati.

Progresul este necesar in doua domenii - rezultate ale invatarii si a ale formarii cadrelor
didactice. Dezvoltarea unor rezultate cuprinzatoare si coerente de invatare, aplicat pe mai multe niveluri
ale educatiei antreprenoriale si evaluate in mod specific este esentiala. Mai mult decat atat, integrarea
antreprenoriatului in programa scolara la fiecare clasd si pentru toate cadrele didactice, indiferent de
subiect si nivelul de educatie la care predau este esentiala in cazul in care furnizarea de inalta calitate
trebuie sa fie facuta pentru studenti.

Abordarile si obiectivele educatiei antreprenoriale pot varia in functie de fiecare context al tarii
respective si de intelegerea conceptului. La un capat al spectrului este intelegerea axatd pe dezvoltarea
atitudinilor si abilitatilor pe care tinerii trebuie sa le stabileasca si pe propriile lor afaceri sau de a deveni
independenti. Celalalt capat pune accentul pe antreprenoriat ca o competenta-cheie, care are ca scop
incurajarea tinerilor si sa le ofere competentele transversale pentru cetatenia activa, capacitatea de inserfie

si, eventual, dar nu neaparat antreprenoriat si intrapreneurship.

Dezvoltare personala si profesionala




"Educafia antreprenoriald este despre invagarea si dezvoltarea abilitatilor pentru a putea da
curs ideilor creative in actiunea antreprenoriald. Aceasta este o competentd-cheie pentru tofi cei care
invata, sprijinirea dezvoltarii personale, cetatenie activa, incluziunea sociala si sansele de angajare. Este
relevanta pe parcursul procesului de invatare pe tot parcursul viefii, in toate disciplinele de invatare si a
tuturor formelor de educatie si formare profesionala (formala, non-formald si informala), care contribuie
la un spirit intreprinzator sau la un comportament, cu sau fara un obiectiv comercial” spune un studiu
comandat de UE.

Aceasta intelegere comuna europeana a antreprenoriatului ca o competenta cheie indica o dubla
focalizare. Tn primul rand, dezvoltarea de atitudini antreprenoriale, competente si cunostinte ar trebui si
permitd individ de a transforma ideile in actiune. In al doilea rand, antreprenoriatul nu este numai legata
economic activitati si crearea de afaceri, dar pe scara mai larga in toate domeniile vietii si al societatii,
inovatoare si actiuni creative pot fi luate intr-un nou risc, sau in cadrul organizatiilor existente, adica, ca
"Activitate intraprenoriala".

Cercetarile anterioare privind educatia antreprenoriala a aratat variatii semnificative in practica,
atat intre tarile europene si in cadrul acestora, ceea ce a dus la o intelegere diferitd si interpretarea
educatiei antreprenoriale. Tntr-un domeniu n care interventia guvernamentali are de multe ori fost
limitate si Tn cazul in care o interpretare comuna si / sau oficial a fost lipsit, exista o anumita dificultate
pentru partile interesate in a ajunge la o intelegere comuna.

Prin urmare, pare important sd se stabileasca in primul rand modul in care este inteleasa

educatia antreprenoriala si definite in tarile europene si, prin urmare, sa recunoasca diferitele abordari ale

lor. intelegerea rolului si scopului educatiei antreprenoriale vor fi, de asemenea, reflectatd in orice

rezultate ale Tnvatarii disciplinei 1n scoala.

Educatia antreprenoriala ca si competenta

Conform competentelor cheie, competenta antreprenoriat se refera la o capacitate a individului
de a transforma ideile in actiune. Aceasta include creativitate, inovare si asumarea de riscuri, precum si
capacitatea de a planifica si gestiona proiecte, in vederea atingerii obiectivelor propuse. Dezvoltarea unor
mentalitati ,,generice,, impune atribute si abilitati care sunt bazele antreprenoriatului, ele pot fi completate
prin cunostinte mai Specifice despre afaceri in functie de nivelul si tipul de invatamant.

Cea mai aplicatd categorie este cea a rezultatelor invatarii pentru educatia antreprenoriala, a

doua categorie este cea de ,,atitudini antreprenoriale”, urmand luarea de initiativa si de risc, gandirea
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criticd, creativitatea si rezolvarea de probleme. Aproape jumatate din toate tarile europene aplica aceste
rezultate ale invatarii cat mai devreme, in invatdmantul primar, in timp ce mai multe tari sunt incluse n
invatamantul secundar inferior si superior; la inferior nivel secundar, aproape toate tarile impun educatia
antreprnoriala la discipline obligatorii.

In invataimantul secundar superior, aproape jumitate din toate tdrile includ discipline
economice si cunostinte financiare in rezultatele lor de invatare, chiar daca multe dintre discipline sunt
numai discipline optionale.

Mai mult de jumatate din toate tarile specifica rezultatele invatarii prin "cunostinte de
organizare a afacerilor si proceselor economice™ si proportia care include aceasta categorie, ca parte a
disciplinelor optionale este la fel de importanta.

In cele din urma, definitia rezultatelor invatirii legated de competente antreprenoriale
transversale Tncepe Tn ciclul primar in educatia unor tari. Cu toate acestea, numarul tarilor care specifica
aceste rezultate creste la aproape o treime din toate tarile europene in invatamantul secundar. Rezultatele
invatarii legate de abilitati practice antreprenoriale sunt specificate de unele tari numai la invatamantul
secundar; relativ putine tari din invatamantul secundar inferior ajungand la aproape jumaitate din
invatamantul secundar superior.

Multe tari acopera toate cele trei dimensiuni: atitudini, cunostinte si abilitati. Cu toate
acestea, nicio tard nu a evidentiat rezultatele procesului de invatare legate numai de competente
antreprenoriale, ceea ce indica faptul cd sunt necesare alte dimensiuni pentru a construi aceste
competente. Datele arata ca, in tarile in care abilitati practice antreprenoriale sunt definite in invatamantul

secundar superior, altele legate de afaceri sunt adesea introduse, de asemenea, la acelasi nivel de educatie
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ELEVUL — MANAGER PRIN FIRMA DE EXERCITIU

Prof. CIRIALIU MIHAELA
LICEUL TEHNOLOGIC ,, ION BARBU,, GIURGIU

Firma de exercitiu se constituie ca fiind o0 metoda interactiva de invatare pentru dezvoltarea
spiritului antreprenorial, ca o conceptie moderna de integrare si aplicare interdisciplinara a cunostinelor,
ca o abordare care asigura conditii pentru pobarea si aprofundarea practica a competentelor dobandite de
elevi in procesul de pregatire profesionala.

Obiectivul general al metodei moderne de predare — invatare firma de exercitiu 1l constituie
dezvoltarea spiritului antreprenorial prin:

v Familiarizarea elevilor cu activitatile specifice unei firme reale;
v’ Simularea operatiunilor si a proceslor economice specifice mediului real de afaceri;
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v Formarea limbajului specific afacerilor;

v Dezvoltarea de competente necesare unui intreprinzator dinamic, cum ar fi: gandirea critica,
luarea de decizii, asumarea responsabilitatii, negocierea si argumentarea, lucrul in echipa, initiativa,
autorganizare si autoevaluare a resuresor individuale.

Din obiectivul general deriva obiectivele specifice ale metodei moderne de predare-invatare
firma de exercitiu si anume:
v Formarea competentelor tinerilor intreprinzatori, absolventi ai invatdmantului profesional si
tehnic, din sistemul national de invatdmant;
v’ TFacilitarea trecerii absolventilor de la scoala la viata activa;
v" Dezvoltarea spiritului antreprenorial al adultilor, in cadrul programelor de formare continua.
Firma de exercitiu este 0 metoda moderna de predare-invatare prin intermediul careia elevii
dobandesc, verifica si aprofundeazia cunostinte comerciale, isi formeaza abilitati si atitudini
comportamentale in toate domeniile din structura organizatorica a unei intreprinderi. Fiecare firmd de
exercitiu este structurata, ca si in activitatea practica, pe departamente, iar elevii lucreaza in cadrul acestor

departamente, desfasurand activitatile specifice acestora.

Pe langa posibilitatea contactelor economice atét la nivel national, cét si international, un alt
punct forte al firmei de exercitiu 1l reprezinta simularea. Deciziile gresite, care in viata reald de afaceri pot
duce la periclitarea propriei organizatii, nu au in firma de exercitiu nicio consecinta economica reala. Ele
Tnsa se constituie intr-o experientda importanta a elevilor, un factor esential al procesului de invatare. Este
indicat chiar sa se exerseze aceste situatii de esec posibile in economia reald, elevii fiind astfel pregatiti
pentru solutionarea sau preintimpinarea lor, identificand solutii de minimizare a efectelor unor astfel de
riscuri.

Metoda de invatare firma de exercitiu Se constituie ca 0 baza solida de formare a absloventilor
de liceu in vederea unei formari profesionale care sa satisfacd cerintele pietei muncii, cerinte aflate in
concordantd cu standardele europene. Dobandirea de cunostinte prin aplicare practica dezvolta
competente generale, specializate, dar si competente cheie. Elevul este instruit intr-un cadru atractiv,
creativ si interactiv si participa in mod voluntar si motivat la propria formare. Se adapteaza rapid la

cerintele mediului de afaceri, se dezvoltd personal, fiind motivat, hotarat si ambitios. Elevii isi formeaza

spiritul antreprenorial. Tsi asuma riscuri si responsabilitati pentru o piati a muncii aflatd intr-o continua

schimbare.




In vederea asigurarii premiselor integrarii profesionale a absolventilor de liceu pe piata fortei

de munca si pentru formarea profesionala continud a acestora este nevoie de flexibilitate si adaptare
permanenta la tipurile de comopetente identificate ca fiind necesare in prezent si mai ales in viitor, pe o
piata a muncii aflatd in continua schimbare si adapta.re la cerintele impuse de dezvoltarea economica.

invitarea in firma de exercitiu ofera posibilitatea aprofundarii practice a continuturilor
dobandite in instruirca de baza de catre elevii angajati ai firmei de exercitiu.ea reprezinta o metoda
moderna de integrare si apliacre interdisciplinard a continuturilor, realizand efectul de sinergie al
disciplinelor integrate.

Transmiterea interdisciplinara a cunostintelor, n firma de exercitiu, este impusa de activitatile
care se desfatoara in cadrul intreprinderii. Putem aprecia faptul ca este o metoda orientata spre actiune si
spre rezolvarea problemelor, fiind o metoda de predare-invatare centrata pe elev.

Diferente intre firma reala si firma de exercitiu:

Criterii

Firma de exercitiu

Firma reala

Contacte externe

Cu alte firme de exercitiu din

tara si strainatate

Cu intreprinderi din viata
reald, nationala si

internationala

Productie

Nu se produc marfuri reale si

nu se presteaza servicii reale

Se produc marfuri si se

presteaza servicii reale

Flux banesc

Nu exista bani reali

Exista bani reali

Risc antreprenorial

Se simuleza asumarea riscului

Se asuma un risc

antreprenorial real

Sfera obiectivelor

activitatilor

Invatarea reprezinta
principalul obiectiv pedagogic,
iar activitatile se subordoneaza
acestui obiectiv si obiectului
de activitate al firmei de

exercitiu

Obiectivele si activitatile sunt
subordonate scopului

economic

Invatare si seminificatie

Elemente de baza in pregatirea

print-o firma de exercitiu

Experienta sta in centrul

atentiei multor Tntreprinderi

Rotatia locurilor de munca

Rotatia locurilor de munca
reprezintd elementul central in

procesul de pregatire

Schimbarea posturilor pentru
dezvoltarea personalului
reprezintd un element esentail

in orice Intreprindere moderna

Alegerea domeniului si

a

Piata firmelor de exercitiu

Piata- antreprenor
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produsului

Timp de lucru

3 ore/saptimana

8ore/zi

Criterii pentru reusita

Activitati exersate, competente

Profit, pastrarea locurilor de

formate, angajarea | munca

absolventilor

Activitatea firmelor de exercitiu se desfasoara conform legislatiei Tn vigoare pentru firmele
reale. Toate documentele emise la centrala firmelor de exercitiu care reproduc documente ale institutiilor
statului, vor avea un semn distinctiv, UZ DIDACTIC / FORMULAR DE LUCRU.

Puterea firmei de exercitiu sta in relationarea determinata de derularea de tranzactii pe piata
firmelor de exercitiu (nationala si internationald) precum si de comunicarea cu mediul extern la firmei de
exercitiu, respectiv: colaborarea cu firma “mama” / firma mentor, cu alti agenti economici, cu institutii ale
statului, etc. Prin firma de exercitiu, elevul Tnvata ca primul pas intr-o afacere este dorinta si tendinta de
a o initia.

Stabilirea motivelor de initiere a unei afaceri este o conditie primordiala pentru un start bun.

FACTORII ce influenteaza asupra deciziei de a initia propria afacere:
v" Influenta sporitd asupra spiritului antreprenorial a nivelului de educatie si a studiilor de
baza, a familiei, varstei, experientei de munca etc.
v Conditiile de organizare a afacerii in ce priveste amplasarea, sectorul de piata, abilitatile

necesare domeniului de activitate selectat etc.

v’ Factorii de mediu antreprenorial: economia, sursele de finantare, asistenta consultativa,

personalul de suport etc.
CONDITII
Primul pas presupune determinarea obiectivelor afacerii. Pentru aceasta trebuie gasite
raspunsuri la urmatoarele Intrebari:

Ce se doreste a se obtine?
Ce rezultate se doreste a fi atinse?
In ce consti afacerea?
Care va fi cererea?

v Ce venit (profit) poate fi obtinut?

Al doilea pas presupune formularea raspunsurilor la intrebarile:
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v’ Ce resurse sunt necesare pentru producerea acestui tip de marfa?

v" Ce eforturi vor trebui depuse sau ce actiuni vor trebui intreprinse la inceput?

Alegerea produsului sau a serviciului inseamna:

v' Analiza propriei calificari, experiente, a calitatilor personale, a tendintelor actuale in

v Dispunerea de cele necesare pentru a incepe afacerea dorita.

v Intelegerea corecti a punctelor forte si slabe ale businessului dat.
Determinarea modalitatii de organizare a afacerii. Existatrei modalitati de a intra intr-
oafacere:

v’ Crearea unei intreprinderi noi.

v' Cumpararea unei intreprinderi.

v' Cumpararea unei francize.

Tn acest moment, elevul Tsi pune intrebarea ,,CUM GASESC O IDEE DE AFACERI REUSITA,,?
Pentru a gasi raspunsul, este stimulat sa apeleze la creativitate.
Creativitatea este o formd specifica a gandirii, care permite elaborarea ideilor noi si
neobisnuite.
Procesul creativ are loc in cinci etape:
etapa de explorare.

etapa de incubare.

v
v
v’ etapa de generare, meditare.
v

etapa decizionala.
v' etapa de actiune.
Odata identificata idea de afacere, elevul, viitor manager, trebuie sd o evalueze.
Evaluarea este necesara pentru orice fel de activitate, cu atat mai mult in business. Evaluarea
ideii de afaceri are menirea de a:
v" contrapune ideile cu realitatea implementarii lor;
v
dorintele;

v’ compara rezultatele preconizate cu criteriile de referinta.
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Pentru a evalua ideea de afaceri, elevul, viitorul manager va stabili:
v’ celiplace sa facg;

care este gradul de risc acceptabil;

care va fi rolul familiei in afacere;

cat de mult si perseverent intentioneaza sa lucreze;

v
v
v
v

ce conditii ar prefera la locul de munci;
v’ care sunt scopurile majore si obiectivele personale.

Nicio afacere nu va reusi fara obiective personale clar stabilite.

La evaluarea realizarii obiectivelor personale se vor avea in vedere urmatoarele:
v’ interesele si dorint ele personale;

familia si rudele;

v
v’ intretinerea relatiilor, intalnirile cu prietenii;
v’ relatiile sociale si societatea;

v

dezvoltarea personala si profesionala.

Avand 1n vedere faptul cad in firma de exercifiu nu existd bani reali, elevul-manager poate sa
identifice relativ usor posibile surse de finantare.
Cu o idee de afacere buna, finatata corespunzator, elevul a devenit manager si este pregatit sa
Tsi lanseze afacerea .
Firma de exercitiu devine o ”firma de invatare* pe baza principiului invatarii dupa un model.
Firma de exercitiu reprezintd un loc de predare multidisciplinar in care cunostintele de
tehnologie se Tmbind cu cele de management si marketing facand posibild dezvoltarea abilitatilor
antreprenoriale ale cursantilor prin experimentare (Learning by doing).
Pe baza acestor cerinte s-a implementat firma de exercitiu care reprezintd o metoda de
predare inovatoare, orientata spre practica — modelul unei intreprinderi in care activitatile derulate de o
firma reald sunt transpuse virtual pentru procesul de invatare. Tn domeniul afacerilor simulate, cu
parteneri nationali si internationali din aceeasi categorie, se asigura suport informatic pentru dezvoltarea
unor abilitdfi esentiale precum lucrul in echipd, motivatia de a lucra, flexibilitatea si rezistenta la stres,
dorinta de a lua decizii, competente privind rezolvarea conflictelor §i mai ales deschiderea catre
colaborare interculturala transnationala.
Implementarea conceptului de “firma de exercifiu” isi propune crearea tipului de intreprinzator

dinamic, capabil sa dezvolte un nou proces de productie, sa aduca pe piatad un nou produs sau serviciu sau
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sa descopere o noua cale de distributie. Firma de exercitiu, complexd ca metoda, motivata ca efecte, e o
provocare atractiva atat pentru elevi cat si pentru profesori.
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EXCELENTA TN AFACERI

Prof. Sarban Nicoleta Gratiela
Colegiul Economic “Mihail Kogalniceanu” Focsani
Managementul este o stiinta relativ recentd, ce a cunoscut o dezvoltare pregnanta dupa cel de-
al doilea razboi mondial in domeniul industrial, extinzandu-se ulterior in toate domeniile de activitate. Pe
plan mondial s-au consacrat de-a lungul timpului doua scoli de management:
» nord-americana, de tip pragmatic, fiind cea mai raspandita
> japoneza, orientata spre o super eficientd, prin valorificarea stiintifica la maxim a tuturor
resurselor
Recent, dupa anii 1970, se poate vorbi de o scoald de tip European, manifestata prin scoala
franceza, englezd, suedeza si in special de cea germand, care parca imbinad cele doud tipuri de
management cu spiritul german, fapt ce a permis economiei germane sa ajunga in randul primelor tari cele
mai dezvoltate din lume.
Tn diferitele sale acceptiuni, managementul reprezinta:
¢ activitatea si arta de a conduce

% ansamblul activitargilor de organizare, de conducere si gestiune a intreprinderii
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arta sau abilitatea de a conduce

persoana sau persoanele care conduc si dirijeaza afacerile unei institufii, firme, etc.

stiinga si tehnica organizarii gi conducerii unei intreprinderi

ansamblul tehnicilor si directiilor de organizare si gestiune a intreprinderilor

actul sau maniera de a conduce, de a dirija si controla

persoand sau personae cu calitagi de a conduce, superioare celorlalyi

procesul de coordonare a resurselor umane, informagionale, fizice si financiare in vederea

realizarii scopurilor organizatiei

studierea proceselor si relagiilor de management din cadrul firmei.!

Caracteristica pentru stiinta managementului este latura aplicativa, care necesita elaborarea
unor tehnici si metode manageriale care sa puna in valoare resursa cea mai de pret, omul. Deci, Tn centrul

tuturor preocuparilor trebuie sa stea omul, cu toatd complexitatea sa, ca subiect si obiect in acelasi timp al

managementului, dar in stransa corelare cu celelalte resurse si obiective ale unei institutii. 2

Factorii care influenteaza relatiile de management sunt:

resursele umane

resursele materiale

factorul socio-economic ce rezida in dependenta relagiilor de management de natura si

modalitagile de existenfa ale tipului de proprietate si in general, de starea sociald gi

economicd, ce marcheaza puternic natura relatiilor de munca

Complexitatea si diversitatea situatiilor caracteristice fiecarei institutii solicita din partea
managerilor o perfectd cunoastere a actului managerial stiintific, profesionist, fapt ce ne determinad sa
constientizam ca functia de manager este o profesie, ce trebuie invatata si nu o functie pe care poate sa o
detina oricine pe o perioada oarecare de timp. Managerul trebuie sa-si aduca un aport creator la adoptarea
tehnicilor si mijloacelor manageriale necesare eficientizarii activitatilor. Managerul este cel care
influenteaza in mod hotarator actul managerial, procesele si relatiile de management si din aceasta cauza,
el trebuie sa stie cum sa o faca.

Functiile managementului sunt:
% previziunea sau planificarea

¢+ organizarea

' Toca, Ioan : Management educational, Ed. Didactici si Pedagogica,
Bucuresti, 2007,p.19-20

>Toca, loan : Management educational, Ed. Didactica si Pedagogica, Bucuresti, 2007,p.21
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% coordonarea
% motivarea-antrenarea
% control-evaluarea
Previziunea trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari:
> Ce trebuie?
» Cuce?
» Cum trebuie sa ?
Organizarea raspunde la urmatoarele intrebari:
» Cine
> 1n ce fel contribuie la realizarea obiectivelor ?
Coordonarea depinde in mare masura de calitatea umana si profesionald a angajatilor, iar
nerealizarea ei are efecte negative asupra celorlalte functii ale managementului.
Motivarea-antrenarea trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari:
> Dece?
» Pentruce?
Controlul -evaluarea trebuie sa raspunda la urmatoarele intrebari:
% Cum?
< In cefel s-au realizat obiectivele ?

Prima datorie si raspunderea permanenta a managerului unei afaceri este sa se straduiasca
sa obtina cele mai multe rezultate economice cu putinga folosind resursele angajate sau disponibile in
mod curent. Toate celelalte lucruri care se asteaptd de la manageri sau pe care acestia pot dori sa le
realizeze se sprijind pe un randament economic bun si pe rezultate care sa produca profit in cativa ani.
Chiar sarcini manageriale de prima importantd, cum ar fi evaluarea responsabilitatilor sociale ale

companiei si a posibilitatilor de ordin cultural, nu fac exceptie de la aceasta presupozitie. Toti managerii

isi petrec 0 mare parte a timpului cu probleme privitoare la realizirile economice pe termen scurt. li

preocupa costurile si preturile, programarea productiei si desfacerea, controlul calitatii si servirea
clientilor, aprovizionarea si pregatirea personalului. Gama vasta a instrumentelor si tehnicilor pe care
managerul modern le are la dispozitie vizeaza in foarte mare masura conducerea afacerilor de astdzi, cu
gandul la rezultatele economice de azi si de maine.

Concluzii

Adevarata munca a managerului necesitda abordarea sistematicd de cdtre manager a

problemei cresterii eficacitatii afacerii, cu ajutorul unui plan de actiune, al unei metode de analiza si al
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cunoasterii instrumentelor de care el are nevoie. Si daca sarcinile care trebuie indeplinite pot parea diferite
de la firma la firma, un adevar elementar va fi prezent intotdeauna: orice produs si orice activitate a unei
firme incep sa se perimeze de indata ce aceasta incepe sa functioneze. Situatia fiecarui produs, fiecarei
operatiuni, fiecarei activitati ar trebui sa fie studiata o data la 2-3 ani.

Produsele finale ale muncii managerului sunt mai degraba deciziile si actiunile decat
cunoasterea si intelegerea profunda a lucrurilor. Cea mai importantd decizie se referd la alocarca

resurselor. Tn alocarea resurselor, mai ales a celor umane cu potential ridicat, nevoile acelor domenii care

. . . 9 . N e A C A . .. 3 . Lo
promit cel mai mult trebuie sa fie satisfacute intai in cel mai Tnalt grad cu putinta. ~ Ascensiunea sociala a

angajatilor se datoreaza partial, influentei pozitive a unui mentor. Organizatiile au functionat Tntotdeauna
ntr-o arend competitionala. Indiferent ca au luptat pentru o parte din piata, din loialitatea clientilor sau din
resursele subventionate de unele corpuri guvernamentale, ele opereaza intr-un mod competitional. Tn
prezent, invingatorii sunt cei care se dovedesc a fi mai adaptabili, mai inovatori si mai agili. Acestea sunt
organizatiile populate de angajati care Tnvata tot timpul si sunt conduse de manageri care instruiesc mereu.
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FIRMA DE EXERCITIU — COMPANIA VIE

Prof. NEGOIANU NICOLETA
Colegiul Economic "Costn C. Kiritescu™

Cuvinte cheie:

» Compania familie

» ldentitatea companiei

» Toleranta la nou

» Compania gradina de trandafiri

Tn domeniul economic apar mereu nou-veniti, noi companii. Istoria civilizatiei umane ne-a

demonstrat ci formele de organizare economici au o vechime de peste 500 de ani. In formele incipiente

de organizare a activitatilor economice au indeplinit calitatea de producdtori de bogatie materiala,
bucurandu-se de un imens succes.

Daca ne uitdm la ele, in lumina a ceea ce ar fi putut deveni, cele mai multe companii au
performante slabe. Ele au existat inca dintr-un stagiu timpuriu al scarii evolutiei, dezvoltindu-se si
exploatand doar o mica parte a potentialului lor.

In cazul unei trasaturi accentuate de individualism, comunitatile si companiile au fost toate
afectate - chiar devastate - de falimente corporative premature. Companiile au dat falimentat deoarece

politicile si practicile lor erau bazate prea mult pe gandirea si limbajul economic. Companiile au murit

85




din cauza faptului cd managerii lor s-au concentrat exclusiv pe producerea de bunuri si servicii, uitand
de faptul ca organizatia este o comunitate de fiinfe umane, implicate in afaceri, in orice afacere, care
trebuie sd rdmana activa.

Managerii se preocupa ei insisi de forta de munca si de capital, trecand cu vederea faptul ca
forta de munca inseamna oameni reali. ,,Toate familiile fericite se aseamana una cu cealalta” scria Tolstoy
in Anna Karenina. Dar” fiecare familie nefericita este nefericita in felul sdu propriu”.

Companiile active au propria personalitate, care le permite sa evolueze in mod armonios. Ele
stiu cine sunt, Infeleg cum se incadreaza in lume, evalueaza, estimeaza, apreciaza ideile noi si oamenii
noi, administreaza banii lor Intr-un mod care le permite sd guverneze viitorul lor. Aceste trasaturi de
personalitate se manifesta ele insele in comportamentul destinat sa reinnoiasca societatea de-a lungul mai
multor generatii.

Companiile care sunt active produc bunuri §i servicii pentru a castiga pastrarea lor in
acelasi mod in care cele mai multe au locuri de munca, in scopul de trai viata. Dupa cum tofi stim, istoria
corporatista consta mai ales in carti scrise de autofelicitare si articole scrise de catre oameni din compania
insasi despre virtutile directorului executiv.

Durata medie de viata a unei companii, de acest fel, este mult mai scurtd decat durata de viata
a potentialului sau. Corporatiile sunt Inca in epoca de piatra, deoarece nu au realizat ce potential propriu
detin. Durata medie de viatda a fost preconizatd la mai putin de 20 ani. Comapniile care sunt active fac
fatd foarte bine managementului pentru schimbare.

Conservatorismul in finantare companiilor.

Banii din banca le-au permis companiilor sa determine cresterea si evolutia lor. Companiile
active sunt capabile sa se adapteze ele insele la schimbarile din lumea care le inconjoard. Razboaiele,

evolutia tehnologiilor si a crizelor politice, au determinat o crestere sau o diminuare a capacitatii de

adaptare, acestea intotdeauna au parut a excela in a-si pastra antenele in afara, orientate la orice s-ar fi

putut intampla. Ele au reusit sa reactioneze in timp oportun la noutdtile cu care au fost confruntate, sunt
bune la a invata lectii de la altii si la adaptabilitate.

Gradul de constientizare al identitatii.

Indiferent de cat de mare si diversificatd este compania, tofi angajatii ei se simt ca facand
parte dintr-un intreg. Sentimentul ca apartin unei organizatii si identificarea lor cu realizarile este adesea
respins ca inconsistent.

Toleranta fata de idei noi.




Companiile longevive au tolerat activitati in marja : experimente si excentricitdti care au
intins intelegerea lor. Ele au recunoscut ca noi activitati pot fi intrutotul irelevante cu activitatea existenta
si cd actul de a incepe o activitate are nevoie sa nu fie controlat central. W.R. Grace chiar de la inceputuri
a incurajat experimentarea autonoma prin definitie - o companie care a supravietuit mai mult de un secol
existd Intr-o lume in care nu poate spera sa o controleze. Multinationalele, ca exemplu companiile solide,
trebuie sa fie doritoare de schimbare cu scopul de a reusi.

Pretuirea oamenilor, nu a activelor.

Bunurile/activele si profitul sunt ca oxigenul: necesar pentru viata, dar nu scopul vietii,
activele sunt doar mijloace de a castiga existenta.

Managerii trebuie sa urmareasca atent opiniile i practica altor oameni. Organizatia trebuie
sd le permita oamenilor sa-si dezvolte ideile. Ei trebuie sa aiba un soi de libertate fara control, fara directie
si fard pedepsirea esecurilor. Managerii trebuie sd pund in practicd principiul tolerantei prin asumarea
riscului cu oamenii §i cautdnd in locuri noi idei novatoare. Poate cea mai bund modalitate de a sugera
aceasta notiune este prin intermediul metaforei gradina de trandafiri.

Téierea violenta inseamna ca tu ai selectat cele mai puternice trei tulpini ale unei plante si le-

al taiat 1n trei sau in patru pentru a stabili muguri crescatori. Aceasta tehnicd forteazd planta sa-si

canalizeze toate resursele intr-un numar relative mic de muguri. De ce ti-ai tdia trandafirul in acest mod?

Pentru ca doresti sa ai cel mai mare trandafir dintre vecini in iunie. Alfii nu ar practica aceasta metoda. De
ce? Pentru ca presupune un risc major al strategiei. Retezarea pe termen lung: Acestia din urma ar lasa 5-6
tulpini pe fiecare planta, si pe fiecare tulpina 5-6 muguri. Ca rezultat plantei i s-ar permite sa-si imprastie
toate resursele pentru mai multi muguri.

Acestia din urma nu vor avea niciodata cel mai mare trandafir dintre vecini, dar vor avea
trandafiri in fiecare iunie. $i asa pe termen lung vor avea surpriza ca planta sa creasca mult mai puternica,
sd produca mai multi muguri, iar tulpinile care nu mai produc vor fi indepartate pentru a incuraja
cresterea altora noi, folosind metoda tolerantei.

Metafora aceasta ajutd deasemenea la rezolvarea uneia dintre cele mai moderne dileme ale
managementului: cum sa diversifici fara sd produci un dezastru. O politicd a tolerantei permite
trandafirului si mediului inconjurator sa se antreneze unul cu celalat continuu fara sa deranjeze capacitatea

trandafirului de a creste.
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TNVAIAREA ACTIVA, METODA INOVATOARE IN FORMAREA
VIITORILOR ANTREPRENORI

prof. Badeaon Mariana

Colegiul Economic ,,Mihail Kogalniceanu” Focsani

Spiritul contemporan trebuie sa faca fatd unor mari sfidari: explozia informationala, stresul,
accelerarea ritmului vietii, cresterea gradului de incertitudine. Aceste argumente duc la o noua ,,ecologie
educativa”, care presupune dezvoltarea unei gandiri de tip holistic, a unor competente de procesare
informationald , dezvoltarea memoriei vii.

Rolul profesorului in procesul de modelare a omului este poate cel mai important. Punand si

elevii in situatii variate de instruire, el transforma scoala ,,intr-un templu si un laborator” (M. Eliade).

Invatarea activd Inseamnd, conform dictionarului, procesul de 1invatare calibrat pe

interesele/nivelul de intelegere/nivelul de dezvoltare al participantilor la proces. In cadrul invatirii active,
se pun bazele unor comportamente, de altfel observabile:

- comportamente ce denota participarea (elevul e activ, raspunde la intrebari, ia parte la
activitati);

- gandirea creativa (elevul are propriile sale sugestii, propune noi interpretari);

- invatarea aplicata (elevul devine capabil sd aplice o strategie de Invatare intr-o anumita

instanta de invatare);
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- construirea cunostintelor (in loc sa fie pasiv, elevul indeplineste sarcini care il vor conduce
la Intelegere).

Printre metodele care activizeaza predarea-invatarea sunt si cele prin care elevii lucreaza
productiv unii cu alfii, isi dezvolta abilitafi de colaborare si ajutor reciproc. Ele pot avea un impact
extraordinar asupra elevilor datoritda denumirilor foarte usor de retinut, caracterului ludic si oferind
alternative de Invatare cu ,,priza” la copii.

Specific metodelor interactive de grup este faptul ca ele promoveaza interactiunea
dintre mintile participantilor, dintre personalitatile lor, ducand la o invatare mai activa si cu rezultate
evidente. Acest tip de interactivitate determina ,,identificarea subiectului cu situatia de invatare in care
acesta este antrenat”, ceea ce duce la transformarea elevului in stapanul propriei formari.

Interactivitatea presupune atat cooperarea, cat si competitia, ambele implicdnd un anumit
grad de interactiune.

Caracteristicile metodelor interactive constau in:

activitati centrate pe elev si pe activitate;

comunicare multidirectionala;

accent pe dezvoltarea gandirii, formare de aptitudini, deprinderi;
evaluare formativa;

incurajeaza participarea copiilor, initiativa, creativitatea;
parteneriatul cadru didactic /elev.

Scopurile, continutul si structura invatamantului preuniversitar sunt corelate in mod direct cu
invatarea pe parcursul intregii vieti — educatia de baza asigurand insusirea competentelor necesare pentru
accesul ulterior la invatare. Invatiméantul profesional si tehnic isi propune cresterea importantei
dimensiunii europene in formarea profesionald inifiala si continud in scopul imbunatafirii cooperarii
stranse, pentru a facilita si promova mobilitatea si dezvoltarea cooperarii inter-institutionale, parteneriatul,
precum si alte initiative trans-nationale, toate acestea vizand imbunatatirea imaginii educatiei si formarii
profesionale europene in contextul international.

O metoda de invatare activd a disciplinelor economice o constituie firma de exercitiu.
Aceasta, fiind o metoda practicd de inregistrarea a cunostintelor de la diverse discipline, determind

dobandirea de abilitati antreprenoriale, perfectionarea comportamentelor profesionale si totodata

identificarea potentialului propriu al elevilor. In firma de exercitiu elevii se comportd ca manageri sau

angajati responsabili si 1s1 educa si formeaza spiritul de intreprinzator.




Activitatile desfasurate prin firma de exercifiu urmaresc o mai bunda intelegere a
antreprenoriatului, prin identificarea elementelor care alimenteaza atitudinile antreprenoriale, ce
incurajeaza tinerii in a deveni antreprenori si a obstacolelor existente.

Insusirea competentelor-cheie (capacitatea de a lucra in echipd, gandire interdisciplinara,

competente de comunicare, capacitatea de a lua decizii) le permite elevilor obfinerea unor abilitati

Firma de exercitiu are rolul de a dezvolta o imagine pozitivd de sine si de utilizare a
abilitatilor personale in cadrul procesului de inifiere, planificare si implementare a unei idei de afaceri.
Aceasta stimuleaza creativitatea elevilor in directia utilizarii cunostintelor studiate, contribuind astfel la
crearea unui mediu propice dezvoltarii personalitatii si spiritului Intreprinzator. Elevii sunt implicati n
experiente de invatare reale, unde au posibilitatea de a-si asuma riscuri, de a-si coordona rezultatele si de a
invata din rezultatele obtinute, fapt care duce la formarea competentelor unui bun Intreprinzator.

Exersarea capacitatilor de reflectie, observarea modalitatilor de aplicare a cunostintelor sau
modalitatile concrete de a aborda o situatie sunt abilitati ce pot fi exersate prin firma de exercitiu si fac
parte din obiectivele sistemului si procesului de invagdmant din scoala.

Educatia spiritului intreprinzator implica accentuarea metodelor care activeaza elevii, pentru
a le deschide acestora cat mai multe domenii de actiune. Aceasta asigurd faptul ca elevii vor dispune mai
tarziu, in rolurile profesionale, de angajati sau tineri intreprinzatori, de o competenta de actiune potrivita.

Educatia spiritului intreprinzdtor pentru tineri nu se limiteaza la conceptul ,tineri

intreprinzatori”, ci reprezinta o filozofie a pregatirii economice, care stimuleaza creativitatea economica,

raspunderea proprie, capacitatea de a lua decizii si de a lucra autonom. In cazul obiectivelor de

predare/invatare, in centrul educatiei spiritului intreprinzator stau descoperirea si dezvoltarea de idei
intreprinzatoare, elaborarea unui concept si realizarea acestuia. Ca urmare a activitatilor desfasurate in
cadrul firmei acestia nu capata numai cunostinte in domeniul economic ci dezvoltd o serie de trasaturi,
necesare unui intreprinzator de succes cum ar fi:

> Dorinta de asumare a riscului - implicarea Tn afaceri presupune intotdeauna un risc.
Controlul propriului destin -  orice rezultat este perceput in functiec de capacitatea de control a
intreprinzatorului.

> Spirit inovator - o noua abordare a calitatii produselor sau de crestere a serviciilor,
folosirea unor noi metode de distributie si a unor noi concepte de ambalare, sunt elemente distinctive ale
unui intreprinzator inovativ.

> Nevoia de Tmplinire - intreprinzatorul este orientat spre atingerea unui anumit
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obiectiv si este motivat de sansa atingerii acestuia.
> Acceptarea incertitudinii - initierea unei afaceri este un proces dinamic, incert,

complex si nesigur.

> Tncredere in sine - intreprinzitorii au o mare incredere in capacitatea lor de a-si

atinge obiectivele propuse.

> Perseverenta - intreprinzatorii nu sunt intimidati de obstacolele ce apar.

> Spirit de initiativd - intreprinzdtori cautd mereu situatii In care sunt personal
raspunzatori de succesul sau de esecul afacerii.

> Sesizarea oportunitatilor - intreprinzatorii au capacitatea de a anticipa tendintele si de
a recunoaste oportunitatile ce apar.

> Mare disponibilitate pentru munca.

Astfel, datorita cunostintelor si aptitudinilor dobandite, elevii se pregatesc pentru a deveni

competenti in domeniile pentru care este nevoie de ei la nivel social.
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TNVATAREA ASISTATA DE CALCULATOR

prof. Nicoleta-Aura Pintilei,
Colegiul Economic Administrativ lasi

Instruirea asistatd de calculator este o forma interactiva de acces la cunostinte prin medierea
profesorului (doar sub indrumarea lui), bazata pe demersurile de informare si prelucare a informatiilor, pe
o invatare in ritm propriu, realizatd practic, prin observare, experimentare si descoperire, gratie utilizarii
calculatorului si tehnologiei multimedia.

Valoarea instruirii programate constd in faptul cd, prin organizarea procesului de invatare,

insusirii temeinice a cunostintelor) actioneaza concomitent si in fiecare moment al activitatii elevului cu
programa, stimuldnd formarea si dezvoltarea capacitatilor intelectuale, precum si deprinderi de munca
independenta. De asemenea, se reduc in mod simfgitor timpul necesar nsusirii cunostintelor si redundanta
inerenta procesului de transmisiune a informatiilor de la profesor sau de la manual la elev.

Tn instruirea asistata de calculator rolul esential revine educatorului. Pe lingi o serie de avantaje,
aceastd moderna si eficienta forma de invatare are si anumite limite :

o Individualizarea excesiva a invatarii duce la negarea dialogului elev-profesor si la izolarea
actului de invatare in contextul sau psihosocial ;

o Segmenteaza si atomizeaza prea mult materialul de invatat;

o Duce prea mult la ,tutelare,”’dirijand pas cu pas activitatea mentald a subiectului si, prin

aceasta, impiedicindu-1 sa-si dezvolte capacitatile creatoare.




Totodata, instruirea programata nu poate cuprinde intregul proces instructiv-educativ §i nu poate
constitui o metoda generald si universald in pedagogie, in primul rind din cauza ca modelul cibernetic al
procesului de invatamint pe care se bazeaza il reprezintd, ca orice model, numai din anumite puncte de
vedere si nu cuprinde toate reactiile elevului la perturbatiile interne si externe, dar si pentru ca nu toate
obiectele de invatamint sau disciplinele stiintifice pot fi programate, pentru ca accentueaza verbalismul (in
scris) farda a dezvolta suficient intuitia, pentru ca elevul nu are imaginea conturatd a obiectului in
ansamblul si pentru ca, dificultatile fiind fragmentate, se limiteazd formarea unor motivatii
superioare,spiritul critic si gindirea independentd. De asemenea, instruirea programata prezinta, datorita
formalizarii procesului de instruire, si pericolul formalismului si al standardizarii cunostingelor.

Cerintele societatii actuale, concurenta acerba pe piata muncii, precum si integrarea Romaniei in
Uniunea Europeand impun acordarea unei atentii deosebite sistemului de invatamant romanesc si
tehnologiilor moderne de predare-invatare-evaluare.

Prestigioasa revista britanica eStrategies prezinta AeLl, solutia de eLearning dezvoltata de
SIVECO Romania si Sistemul Educational Informatizat din Romania drept exemple de buna practica in
domeniul instruirii asistate de calculator.

Platforma e-learning AEL, instalata pe calculatoarele laboratorului informatizat din licee, prin
soft-urile educationale incluse, permite realizarea unei educatii adaptata diferitelor profiluri intelectuale
ale elevilor, pune elevul in situatii de interactiune mult intensificate.

Practic, se realizeaza interactiv, parcurgerea pas cu pas a schemei logice care descrie algoritmul
problemei propuse. Sistemul furnizeaza utilizatorului informatiile necesare pentru intelegerea algoritmului
si cele legate de sintaxa si rolul instructiunilor.

Proiectarea didacticd a unei lectii asistate de calculator are la bazd tehnologii multimedia
integrate in procesul pedagogic, in contextul strategiilor de instruire imaginate si urmareste facilitatea
obtinerii rezultatelor specifice invatarii.

Sistemul AEL, un instrument modern de instruire §i gestiune a instruirii asistate de calculator

reprezintd una din dovezile evidente de incercare de modernizare a actului de predare - invatare. Sistemul

este destinat in special pentru a fi utilizat de citre elevi si profesori. In cazul elevilor se urmareste usurarea

procesului de invatare, stimularea creativitatii si competitiei iar profesorilor le este oferitd o modalitate de
monitorizare a evolutiei nivelului de pregatire al elevilor, de testare a eficacitatii unor noi metode de
invatare.

El asigura accesul tuturor profesorilor si elevilor la tehnologia informationald prin utilizarea

soft-urilor educationale din pachetul AEL. Recent a fost elaboratd o noua versiune mult mai complexa si
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performanta Insotitd de un numar sporit de lectii pe suport informatic la aproape orice disciplind de
invatamant. In scoald acest auxiliar didactic este folosit consecvent si cu efecte vizibile in cresterea
atractivitatii lectiilor, a eficientei lor la temele adecvate. Lectiile in sistem AEL sunt monitorizate fiind
planificate semestrial si corelate cu planificarile calendaristice ale cadrelor didactice.

Prin utilizarea lectiilor din sistemul AEL se urmareste prezentarea cat mai atractiva a lectiilor,
usurarea procesului de invatare, marirea receptivitdtii si a gradului de asimilare a cunostintelor elevilor,
monitorizarea in timp util a metodelor didactice sau masurilor administrative si testarea eficacitatii unor
noi metode de invatare.

Cele trei etape ale programului SEI derulate pana in prezent au adus gratuit in scoli peste 530 de
lectii electronice, materiale puse gratuit la dispozitia elevilor si profesorilor pentru utilizarea la clasa.
Temele abordate au fost selectate de comisiile special constituite Tn cadrul Ministerului Educatier si
Cercetarii impreuna cu specialistii SIVECO Romania, compania care a dezvoltat platforma de eLearning
Ael.

Implicarea elevilor si profesorilor de liceu in crearea de produse educationale are efecte
deosebite asupra procesului de invatamant, fiind un pas inainte spre modernizarea invatamantului
romanesc preuniversitar. Trebuie sa privim laboratorul AEL ca un material didactic pentru orele de curs
care vine si perfectioneaza, facandu-ne s mergem cu pasi mai repezi catre o civilizatie a electronicii i a
informaticii.

Sistemul de Tnvatare asistata de calculator pentru limbajele de programare, realizat sub forma
unei aplicatii Web, raspunde in principal la obiectivul legat de Tnsusirea elementelor de baza ale
limbajului si poate fi folosit cu succes la orele de informatica.

Se porneste de la principalele elemente ale limbajului, aplicatia fiind structurata pe doua directii:
una legata de insusirea cunostintelor prin exemple si cealalta de verificare prin exercifii.

Practic, se realizeaza interactiv, parcurgerea pas cu pas a schemei logice care descrie algoritmul
problemei propuse. Sistemul furnizeaza utilizatorului informatiile necesare pentru intelegerea algoritmului
si cele legate de sintaxa si rolul instructiunilor din program.

Cea de a doua componenta a aplicatiei, are drept scop verificarea intelegerii structurilor

explicate Tn prima sectiune, prin testarea utilizatorului la o tema propusa.

Insusirea de citre profesori a unei tehnologii noi, utilizarea computerului pentru predare si

invatare, precum si elaborarea softului educational sunt procese aflate in derulare, care trebuie sustinute si
promovate in masura in care constituie premise pentru organizarea unui demers centrat pe elev. Sistemul

AEL va conduce la adaptarea treptatd a metodelor tradifionale de Tnvatdmant la noile tehnologii.
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PROMOVAREA FIRMEI DE EXERCITIU PRIN SITE-UL WEB

Prof. Luchian Adeline-Daniela, Colegiul Economic ”Virgil Madgearu” Galati

Prof. Felea Camelia, Colegiul Economic ”Virgil Madgearu” Galati

Modalititi de promovare a unei firme

O firma, pentru a fi cunoscuta, si pentru a avea profit, are nevoie de promovare. Promovarea

se face Tn mai multe moduri:

e Pliante, Carti de vizita, Flyere, Brosuri, Cataloage, Afise, Banere, etc;

e E-mailuri cu produse si oferte;

e Promovarea prin intermediul ziarelor;

e Social Media: Facebook, YouTube, Twitter, etc. Sunt retele de socializare, unde firmele Tsi
pot prezenta ofertele, avand 0 scara mai mare de raspandire;

¢ Obiecte promotionale personalizate, gratuite;

e Prezentari publice;

¢ Reclame si spoturi publicitare;

e Site-ul Web.

Istoricul site-urilor in domeniul promovarii firmei

Primul site web a fost inventat de catre Sir Tim Berners-Lee. Tn data de 12 decembrie 1991,
la Stanford Linear Accelerator Center (SLAC) a fost instalat un server Web si primele pagini Web, care

faceau legatura cu biblioteca centrului. Dar primul server Web a fost realizat aproape cu un an inainte, la

Centrul European pentru Cercetdri Nucleare (CERN), la Geneva, in Elvetia, si s-a numit la inceput
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nxoc01.cern.ch, iar mai apoi info.cern.ch . lar prima pagind Web a continut chiar prezentarea proiectului

si a fost accesibila la: http://nxoc01.cern.ch/hypertext/www/TheProject.html

La Tnceputurile Internetului fiecare site web se accesa prin indicarea adresei sale numerice
specifice (adresa IP), de ex. 155.284.317.027. Ulterior pentru site-urile web s-au introdus si numele de
domenii, care permit indicarea adresei respective in mod mult mai comod, prin cuvinte sau nume usor de
retinut, ca de exemplu www.wikipedia.org. Adresele de site-uri web trebuie sa fie clar stabilite, unice in

lume si chiar garantate pentru posesorul respectiv.

Tncepand cu mijlocul anilor 1990, dezvoltarea web a fost una din industriile cu rata de

dezvoltare cea mai mare. Tn 1995 erau mai putin de 1.000 de companii de dezvoltatori web doar in Statele

Unite, iar n 2005 erau peste 30.000 de astfel de companii.

X 66

Notiunea de site web provine din engleza “web site” si desemneaza o grupa de pagini web
multimedia (continand texte, imagini fixe, animatii si altele), accesibile in Internet in principiu orisicui, de
obicei pe o tema anume, si care sunt conectate intre ele prin asa-numite hiperlinkuri. Diversele site-uri
web pot fi create de catre o organizatie, o persoana particulara, institutii publice etc. Initial notiunea
aparea in limba romana scrisa sub doua forme : site web si Site (ca in limba engleza). Lingvistul George

Pruteanu considera ca varianta de preferat este sait.

Un site web este alcatuit de reguld din mai multe pagini web. O pagind web este un
document creat cu ajutorul limbajului de marcare HTML si (optional) limbaje de programare cum ar fi
PHP, ASP s.a. fiind accesibil vizitatorilor prin intermediul protocolului HTTP, care transfera informatia
de la server la browser. Pagina web se numeste asa deoarece, afisata pe un monitor, ea se aseamana cu o
pagina de ziar: de obicei paginile web au o latime care incape n intregime pe ecran. Tn schimb, pagina
poate fi chiar mult mai inaltd decat inaltimea ecranului, ea putand fi totusi usor afisata cu ajutorul

na

functiilor normale ale mausului si browserului folosite, prin "tragere™ in sus si n jos. De asemenea, un site
web poate fi vizualizat pe orice dispozitiv conectat la Internet capabil sa afiseze informatii prin

intermediul protocolului HTTP (unele telefoane mobile, PDA-uri, etc.).

Promovarea unei firme prin site-ul web reprezintd una dintre cele mai moderne si actuale
modalitati de informare a potentialilor clienti privind serviciile si produsele oferite de firma. Pentru

crearea unui site web se folosesc cateva notiuni pe care trebuie sa le explicam, si anume:




e Pagina Web este resursa aflata in spatiul web din Internet, de obicei in format HTML sau
XHTML, si care cuprinde hiperlincuri pentru navigarea simpla de la o pagina sau sectiune de pagina la
alta;

e Domeniul unui site web este o adresa virtuala, unica de forma: denumire.extensie;

e Limbaj de programare reprezintad un cod de programare utilizat pentru crearea paginilor
web ce pot fi afisate in browser;

e Limbaje de programare web precum HTML, XHTML, CSS, PHP, Javascript, AJAX;

e Browserul este o aplicatie software (program) ce permite utilizatorilor sa afiseze text,
grafica, video, muzica si alte informatii situate pe o pagina din World Wide Web, dar si s4 comunice cu
furnizorul de informatii si chiar si ei intre ei. O alta definitie: prin browser se intelege un program de
,havigare” (virtuald) in web

Toate aceste elemente sunt indispensabile pentru crearea unui site web performant, accesibil
si atractiv potentialilor clienti.

Modalitaiti de creare a unui site Web

O pagina web se realizeaza de regula prin folosirea limbajelor de programare (HTML), dar
mai existd posibilitatea crearii unui site web si cu ajutorul unor platforme specific, construite cu acest
scop, exemplu: wix, weebly, uCoz, s.a., care nu mai necesita cunostinte de programare la scara larga,

deoarece elementele site-ulu sunt constuite, necesitand doar asezarea in pagina.

Prima varianta, necesita cunostinte solide a minim doua limbaje de programare, si a limbii

engleze, deoarece site-ul trebuie pornit de la zero cu ajutorul limbajului de programare, fiecare punct,

imagine, text, avand un cod.

Exemplu HTML.: <html>
<head>
<title>Titlu</title>
</head>
<body>
Continut pagina
</body>

</html>




A doua metoda poate fi folosita si de un incepator cu cunostinte minime de IT, deoarece
aceste platforme au site-uri gata construite, care trebuie doar modificate, cu instructiuni de adaugare a

tagurilor si a hiperlinkurilor, pe site fiind necesara doar introducerea informatiei.

Pentru a fi publicat pe web, un site are nevoie de un domeniu, o adresa virtuala, unica, care
de regula se plateste, deoarece acest domeniu reprezinta stocarea site-ului si a cotinutului acestuia pe un

server, stocare care se plateste asemenea unei chirii.
Reguli de baza ale unui site web eficient

e Cinci secunde — acesta este timpul maxim pentru a arata utilizatorilor ce ai de oferit, cand la
tine pe site. Radbdarea nu e o virtute a acestora. Ofera-le un motiv s ramana.

e Mesaje adecvate — mesajele trebuie sa fie clare si concise, pe prima pagina. Explicatii si
detalii oferi pe alte pagini.

e Continut proaspat — continutul e cel mai important. Site-ul trebuie sa ofere mereu continut
proaspat, pentru a arata ca firma este active.

e Nu pune clientii sa gandeasca — vizitatorii trebuie sa navigheze usor, si sa gaseasca fara
probleme zonele interesate.

Descrierea site-ului Firmei de Exercitiu Universal Asig S.R.L.

,F.E. Universal Asig S.R.L” cu forma juridici de SOCIETATE cu RASPUNDERE

LIMITATA, isi desfisoari activitatea in conformitate cu prevederile legale constituite de ROCT. Firma

are ca principal obiect de activitate, stabilit prin contractul de societate la nfiintarea firmei in anul 2013,
activitatile de asigurari. La preluarea firmei in septembrie 2015 AGA a decis addugarea inca unui obiect
de activitate: agentie de turism.

Sediul firmei este situat in Romania, judetul Galati, strada Strungarilor nr.31, cod postal
800642, telefon: 0236/446248, fax: 0236/410503, adresa de mail: asiguniversal@gmail.com, profesor
coordonator: Luchian Adeline, in cladirea Colegiului Economic ,,Virgil Madgearu”.

Scopul nostru este de a ne proteja clientii in modul cel mai corespunzator cu putinta si de a
le oferi posibilitatea de a merge in vacante minunate si sigure. Prin serviciile furnizate de FE
UNIVERSAL ASIG clientii pot utiliza un instrument foarte bun pentru crearea unui viitor sigur si lipsit
de griji: ASIGURARILE . Acestea joaca un rol important si in ceea ce priveste vancantele si pachetele
turistice oferite de firma noastra.

Asigurarile noastre reprezinta o protectie financiard pentru oamenii sau companiile care au

suferit anumite pierderi datoritd unor riscuri.




Site-ul firmei de exercitiu ,,Universal Asig S.R.L.” are ca scop promovarea si extinderea
firmei pe o piata cu o desfacere larga. Prin crearea site-ului s-a mers la sigur, firma ,,F.E. Universal Asig
S.R.L” avand ca principal obiect de activitate asigurarile, site-ul firmei trebuie sa inspire seriozitate si
siguranta, dar in acelasi timp sa fie si placut ca design.

Grafica folosita este simpla, imaginile sunt asezate in pagina, reprezentand doar domeniul
nostru de activitate. Stilul de scris se bazeaza pe fonturile uzuale, Arial si Times New Roman.

Suntem intr-o continua evolutie a site-ului, adaugand mereu noi informatii, noi stiluri etc..
De la infiintarea firmei, in 2013, site-ul a avut diferite stiluri de scris, de grafica, motivul fiind dorinta de a
satisface tot mai mult nevoile clientilor, facand site-ul mai usor/comod de inteles si de utilizat, si evolutia
firmei, pe parcurs, firma ,,F.E. Universal Asig S.R.L” a mai adaugat un obiect de activitate, turismul,
astfel fiind necesar ca site-ul web sa fie adaptat si pentru turism.

Detinerea unei pagini web, are doua rezultate, unul dintre rezultate reprezentand
interactionarea mult mai usoara cu clientul, si un mod de desfasurare a tranzactiilor mult mai usor si mai
organizat, totul fiind salvat intr-o baza de date, iar al doilea rezultat reprezinta modul mai comod prin care
clientii pot interactiona cu noi, pagina web fiind pusa la dispozitia lor 24/24.

Interactionarea cu vizitatorii site-ului (potensialii clienti) nu se face doar prin intermediu

tranzactiilor, acestia avand la dispozitio si un forum, unde pot discuta, pot pune intrebari angajatilor, pot

afla parerile altor clienti despre serviciile noatre

Audienta (publicul tinta), firmei ,,F.E. Universal Asig S.R.L” sunt persoanele cu domiciliul
Tn Romania, studiile nefiind obligatorii, cu varste cuprinse intre 18-60 ani, care detin un calculator si au
cunostinte de baza in utilizare acestuia.

,,F.E. Universal Asig S.R.L” are site-ul hostat pe un server dedicat cu resurse garantate, nu
un host shared in care resursele sunt limitate, ceea ce face ca site-ul nostru sa aibe o viteza de incarcare
mare, asigurand o buna navigare potentialilor nostri clienti.

Pe pagina principala a site-lui (Home) veti gasi programul de lucru, noutatile, precum si
datele de contact. Fiecare obiect de activitate, respectiv, asigurari si turism, are propria sectiune, astfel,
partea de asigurari (Universal Asig) este Tmpartitd pe mai multe subsectiuni: Asigurari de Locuinta,
Asigurari RCA/CASCO, Asigurari de Viata, Asigurari de Calatorie, Asigurdri de Sanatate si Asigurari
pentru persoanele juridice, iar partea de turism (Universal Tour) are urmatoarele subsectiuni: Sejururi,
City Breaks, Circuite si Oferte speciale. Pe langa cele doua sectiuni principale, mai exista si sectiunile:
Ajutor, Noutati, iar In sectiunea Mai mult, gasiti Despre noi, si Lista de preturi. Tranzatiile se pot efectua

direct online, fiecare ofertd, avand un buton de actiune, bine accentuat, care duce la formularul de
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comanda, care odatd completat si trimis, acesta va fi stocat in baza de date, de unde este preluat de
angajatii nostrii, ludndu-se legatura cu clientul pentru a finaliza tranzactia.
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IMPORTANTA EVIDENTEI FINANCIARE A ACTIVITATII ANTREPRENORIALE

Profesori: Stroie Filofteia si Popa Eliza Bibi

Colegiul Agricol ,,Dr.C. Angelescu”, Buzau

Contabilitatea este unul din elementele de importantd majora al sistemului informational
al unei intreprinderi §i un instrument intern de baza in realizarea cerintelor de control si gestiune precum
si In luarea deciziilor financiare. Prin limbajul sau, prin sistemul propriu de concepte si proceduri,
contabilitatea este singura disciplind care poate furniza informatii financiare despre o organizatie. Aceste
informatii formeaza baza pentru evaluarea organizatiei de catre un ansamblu de utilizatori din interiorul si
din exteriorul organizatiei.

Fara o evidenta strictd a tuturor tranzactiilor economice, a resurselor financiare a
intreprinderii - antreprenorul nu va fi capabil sa analizeze, gestioneze si sd planifice toate activitatile
afacerii sale.

La baza obiectului de studiu al contabilitatii este pus patrimoniul intreprinderii, deoarece
contabilitatea a aparut din necesitatea cunoasterii si gestiunii eficiente a patrimoniului. Prin patrimoniu se
intelege totalitatea bunurilor ce apartin unei persoane fizice sau juridice, dobandite in cadrul relatiilor de
drepturi si obligatii. De aici rezulta ca patrimoniul este format din doud par{i interdependente: persoana
fizica sau juridica, ca subiect de patrimoniu, si relatiile de drepturi si obligatii, in cadrul carora au fost
procurate aceste bunuri.

Bunurile economice ca obiecte de drepturi si obligatii formeaza averea, adicd acea parte
a patrimoniului cu confinut concret, material, determinate fizic si economic. Determinarea fizica a
bunurilor economice remarca faptul ca ele au o forma concretd (marfuri, produse, materiale, numerar

etc.). Determinarea economicd a bunurilor se concretizeaza prin utilitatea (capacitatea bunului de a
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satisface anumite cerinte ale oamenilor) si valoarea lor (exprimarea in bani, ceea ce creeaza posibilitatea
de a fi schimbate 1n cadrul circuitului marfa - bani).

Cea de a doua componenta a patrimoniului, i anume drepturile si obligatiile (care se mai
pot numi si surse de finantare ale bunurilor economice), exprima raporturile de proprietate in cadrul
carora se procura si gestioneaza bunurile.

Relatiile de drept au in vedere situatia in care subiectul de patrimoniu (intreprinderea) isi
procurd o parte din avere din resurse proprii, bunurile respective 1i apartin de drept, iar partea respectiva
din patrimoniu poarta denumirea de patrimoniu propriu.

Relatiile de obligatii au in vedere situatia n care subiectul de patrimoniu (intreprinderea)
isi procurd o parte din avere din resurse apartinand altor persoane fizice si juridice, bunurile respective nu
ii apartin de drept, echivalentul valoric al acestora trebuie restituit proprietarului, fapt pentru care partea
corespunzatoare din patrimoniu poartd denumirea de patrimoniu strain.

Deci, intre bunurile economice ca substantd materiala a averii si drepturile, obligatiile
exprimabile Tn bani se interpune, in mod obligatoriu, persoana fizica sau juridica, in calitatea sa de subiect
de patrimoniu, care administreaza bunurile, asumandu-si drepturi si obligatii corespunzatoare.

Principalele trasaturi ale obiectului contabilitatii se considera urmatoarele:

- contabilitatea studiaza patrimoniul in expresie valorica, ea studiaza in conditii concrete de loc
si timp circuitul elementelor patrimoniale, masoard si calculeaza in expresie valoricd marimea lor si
dezviluie prin analizd si control in ce masurd se asigurd integritatea materiald si gestionarea eficienta a
acestor valori. Starea patrimoniului este reflectatd de contabilitate prin stocurile si soldurile valorilor
componente, prin intermediul unor procedee specifice de lucru. Miscarea patrimoniului este reflectata in
operatiile de intrdri si iesiri, atit in cat si din patrimoniu, precum s$i a proceselor economice interne prin
care se transforma intrarile in iesiri, modificand in acelasi timp si starea lor inifiala;

- contabilitatea studiaza modul de gestionare a patrimoniului, adica prin contabilitate se ofera
conducerii 1intreprinderii informatii operative §i de sintezd in legdturd cu starea patrimoniului si
gestionarea acestuia;

- contabilitatea studiazd echilibrul global al patrimoniului, dupd cum s-a mentionat,

patrimoniul reprezintda un complex de drepturi si obligatii cu respectivele lor obiecte de drepturi si

obligatii, exprimate in bani. In cadrul acestui tot intreg se creeaza un echilibru intre bunurile economice,

pe de o parte, si drepturile, obligatiile cu valoare economica, pe de altd parte, care poate fi scrisd sub
echilibru al patrimoniului.

Bunuri economice = Drepturi + Obligatii




Din aceasta relatie se poate determina patrimoniul propriu si cel strain:
Patrimoniul propriu (net) = Bunuri economice — Obligatii
Patrimoniul strdin = Bunuri economice — Drepturi

Echilibrul global al patrimoniului este expresia dublei determinari a patrimoniului;

- contabilitatea studiaza echilibrul intern al patrimoniului avand menirea sa Inregistreze starea
patrimoniului in clipa In care se naste si apoi sa inregistreze evenimentele economice care au loc si care
produc schimbari in continutul patrimoniului, adicd, echilibrul specific proceselor sau activitatii
economice interne, care produc transformari calitative si cantitative in volumul si structura patrimoniului.
Efortul efectuat este masurat de contabilitate prin notiunea de cheltuieli, iar efectul obtinut, prin notiunea
de venituri. La nivelul obiectului contabilitatii, acest echilibru este oglindit ca o relatie intre venituri si
cheltuieli si, implicit, un rezultat obtinut prin compararea veniturilor cu cheltuielile. Rezultatul obtinut
poate fi profit (beneficiu) sau pierdere.

- Rezultat financiar (R) = Profit (B) sau Pierdere (P);

Profit (B) = Venituri (V) > Cheltuieli (Ch);
Pierdere (P) = Cheltuieli (Ch) > Venituri (V);
Venituri (V) = Cheltuieli (Ch) + Rezultat financiar(R) - ecuatia de echilibru intern al
patrimoniului
Sintetizand, se poate spune ca, la nivelul contabilitatii, pentru urmarirea patrimoniului,
se apeleaza la structurile de activ, pasiv, consumuri, cheltuieli, venituri, rezultate.
Organizarea evidentei contabile este pusa in sarcina conducatorului intreprinderii., care
este responsabil de intocmirea corectd a rapoartelor, tinerea evidentei contabile. Tnainte de stabilirea unui
sistem de evidenta financiara a afacerii nou initiate, intreprinzatorul trebuie sa cunoasca si sa aleaga

metoda de Tnregistrare pe care o considera cea mai potrivita pentru afacerea sa.

In conformitate cu legislatia in vigoare, toti intreprinzitorii sunt obligati si tina

evidenta contabild, cu exceptia titularului patentei de intreprinzator, deoarece asupra sa nu se extind
cerintele privind prezentarea darilor de seama financiare §i statistice, tinerea evidentei contabile si
financiare, efectuarea operatiunilor de casa si de decontare.
Sistemul contabil {inut de intreprinzator poate fi:
- Sistemul contabil n partida simpla, care prevede reflectarea unilaterald a faptelor
economice, utilizand inregistrarea in partida simpla conform metodei ,,intrare — iesire”.

- Sistemul contabil in partida dubla, care poate fi simplificat sau complet. Sistemul contabil




simplificat in partida dubla prevede reflectarea faptelor economice in baza dublei inregistrari, cu aplicarea
variantelor simplificate ale planului de conturi contabile, registrelor contabile §i rapoartelor
financiare. Sistemul contabil complet in partida dubla prevede reflectarea faptelor economice in baza
dublei inregistrari, cu aplicarea planului de conturi contabile, registrelor contabile si rapoartelor

financiare.

contabil in conformitate cu care trebuie sa se {ina evidenta contabild. Tinerea corecta a evidentei contabile
este o sarcind obligatorie, iar in cazul in care intreprinzdtorul nu are cunostinte in domeniu, sunt
binevenite serviciile unui profesionist.

Evidenta contabild in partida simpla nu presupune prezentarea rapoartelor financiare; acest
tip de evidenta este tinut de intreprinzatorii individuali, de societatile comerciale si cooperatiste, care prin
lege nu sunt obligate sa tina evidenta contabila in partida dubla.

Intreprinzatorii vor tine acest tip de evidentd contabild daci nu vor depasi limitele a doua
dintre urmatoarele trei criterii pentru perioada de gestiune precedenta:

totalul veniturilor din vanzari reprezinta cel mult 3 milioane de lei;
valoarea de bilant a activelor pe termen lung este de cel mult 1 milion de lei;
numadrul mediu scriptic al personalului in perioada de gestiune este de cel mult 9 persoane.
Evidenta contabila in partida dublda simplificata presupune prezentarea unor rapoarte
simplificate; acest tip de evidentd este tinut de Intreprinzatorii care nu sunt obligafi sd {ind evidenta
contabild in partida dubld completd si care nu depasesc limitele a doud dintre urmatoarele trei criterii
pentru perioada de gestiune precedenta:
- totalul veniturilor din vanzari reprezinta cel mult 15 milioane de lei;
- totalul bilantului contabil este de cel mult 6 milioane de lei;
- numarul mediu scriptic al personalului in perioada de gestiune este de cel mult 49 de

persoane.

In ceea ce priveste evidenta contabili conform sistemului contabil in partidi dubla,

reflectarea faptelor economice trebuie sd fie Tn baza dublei inregistrari, cu aplicarea planului de conturi
contabile, tinerea registrelor contabile si efectuarea rapoartelor financiare. Legislatia stabileste expres
categoriile de intreprinzatori care sunt obligati sa {ina acest tip de evidentd contabila.

Evidenta contabila trebuie sa fie {inutd in mod continuu Incepand cu momentul nregistrarii

si pana la radierea Intreprinzatorului din registru.




Sugestii de proiectare a lectiilor cu privire la Finangarea si evidenta activitatii

antreprenoriale
Au ca scop familiarizarea elevilor cu aspectele financiare la iniierea unei afaceri, cu

scopurile, cu obiectivele si metodele contabilitatii. De asemenea, urmareste scopul de a forma competente
ce tin de analiza si evidenta financiara a unei afaceri. Insusirea acestor competente vor permite elevilor sa
fie capabili de a gestiona, din punct de vedere financiar, chiar si propria afacere. Aceste lectii pun accentul
pe importanta planificarii necesarului de capital care este vitala pentru orice antreprenor inainte de
initierea unei afaceri.

Continut tematic: Importanta evidentei financiare a activitatii antreprenoriale

Finalitatea: Opereaza cu notiuni de evidenta financiara a activitagii de antreprenoriat
n diverse contexte

Concepte si notiuni cheie: contabilitatea, evidenta contabila, patrimoniu, obligatii §i
drepturi

Sugestii didactice de predare-invitare:

Se va explica faptul ca domeniul contabilitatii este o activitate practica, dar si o stiintd. Ea
insumeaza o serie de cunostinte ce tin de gestiunea resurselor economice ale intreprinderii si patrimoniul
acestea. Patrimoniul Intreprinderii reprezintd totalitatea bunurilor (terenuri, utilaj, bani indiferent ca sunt
cei din casa intreprinderii sau din contul bancar, etc.) care ii apartin si au fost procurate din surse proprii
sau surse straine (imprumutate/datorii).

Sursele proprii reprezintd drepturile intreprinderii, iar sursele strdine sint obligatiile

(datoriile) ce si le asuma pentru a le restitui.

In baza afirmatiilor de mai sus putem oferi urmatorul echilibru al evidentei contabile:

Patrimoniu = Drepturi + Obligatii

Sarcina: Se propune elevilor sa faca o lista a Patrimoniului pe care il detin in propria
camera sau cea din camin.

Obiectul contabilitatii cuprinde nu doar cunoasterea existentei patrimoniului, dar si
miscarile, transformarile acestuia. Miscarile se refera la operatiuni simple de intrari si iesiri de elemente
patrimoniale, dar si la modificari complexe ce se cunosc sub notiunile de cheltuieli, venituri, rezultate.

— Cheltuieli — mijloacele folosite de intreprindere pentru asigurarea activitatii sale.
— Venituri — resursele financiare obtinute de catre intreprindere in rezultatul activitatii sale.
— Rezultat financiar — diferenta dintre venituri si cheltuieli. Rezultatul financiar poate fi

pozitiv, adica profit sau negativ, adica pierderi.




Rezultat financiar = Venituri - Cheltuieli
Sarcina: Se Tmpart elevii Tn grupuri mici si li se descrie o situatie in care isi doresc sa
organizeze o masa de sarbatoare. Se distribuie fiecarui grup cite o sarcina:
— Grupul 1 - Sa faca lista de cumparaturi si sa estimeze pretul produselor incluse n ea, avind
un buget de 300 lei.
— Grupul 2 - Sa alcatuiasca lista de cumparaturi si pretul acestora fara sa aiba indicat bugetul
pentru masa de sarbatoare.
— Grupul 3 - Sa calculeze bugetul avind lista de cumparaturi si pretul acestora. Dupa care sa
calculeze rezultatul financiar.
— Grupul 4 - Avind si lista si bugetul sa estimeze pretul fiecarui produs si sa calculeze

rezultatul financiar.

Intrebati elevii in ce caz le-a fost mai usor sa calculeze? De ce e nevoie de a se estima

cheltuielile?
Tn concluzie, se va afirma ci obiectul evidentei contabile este:
patrimoniul
drepturile
obligatiile(datoriile)
veniturile si cheltuielile
rezultatul financiar.
Prin evidenta se intelege consemnarea Intr-o anumitd ordine a informatiilor despre
operatiile economice care au loc la o intreprindere, intr-o perioada de gestiune analizata (lund, trimestru,
an).

Cerintele de bazi ale evidentei contabile sint urmétoarele:

Simpla - nu cu mari cheltuieli

Clara - pentru toti lucratorii, investitorii, creditorii, actionarii;

Obiectiva - toate datele sa fi e reflectate real

Completa - toate domeniile de activitati trebuie sa fie reflectate in rapoartele de evidenta
Operativa - toate informatiile trebuie sa fie prezentate la momentul corespunzator.

Sistemele de evidentd contabila

Sunt utilizate cateva sisteme de tinere a evidentei contabile, iar decizia de aplicare a unuia
dintre aceste sisteme 1i apartine fiecarui antreprenor in functie de preferinte si specificul activitatii

antreprenoriale. [ata, care sunt sistemele de evidenta contabila:




Sistemul in partida simpla: in acest sistem au dreptul sd tind contabilitatea si fara
prezentarea rapoartelor financiare intreprinderile care nu depasesc limitele a 2 din cele 3 criterii:
— Venitul din vinzari - pina la 3 milioane lei;
Valoarea de bilant a activelor pina la 1 milion lei;
Numar mediu de salariati — cel mult 9 persoane.

Sistemul simplificat in partida dubla: au dreptul sa {ind contabilitatea 1n acest sistem, cu
prezentarea rapoartelor financiare simplificate, intreprinderile care nu depasesc limitele a doua din cele
trei criterii:

— Venitul din vanzari — pana la 15 milioane lei;
Totalul bilantului contabil — pana la 6 milioane lei;
Numarul mediu de angajati — pana la 49 de persoane.

Sistemul complet in partida dubla: in acest sistem se tine contabilitatea cu prezentarea
rapoartelor financiare complete si il vor aplica intreprinderile care nu corespund criteriilor de mai sus si
este obligatoriu pentru:

Institutiile publice si de interes public;
Tntreprinderile ce importa marfuri supuse accizelor;

Institutiile financiare, casele de schimb valutar;

Intreprinderile din domeniul jocurilor de noroc si altele.

Pentru antreprenori poate fi mai comod sa {ind evidenta contabild in baza Standardului
National de contabilitate, ce {ine de aplicarea contabilitatii in partida simpla.
Metode si activitati de invitare:
— Joc de rol ”Necesitatea cunoasterii §i gestiunii resurselor economice ale intreprinderii”.
Conform unui contract, antreprenorul trebuie sa furnizeze N produse unui client. Secretara nu cunoaste
nimic despre rezervele de produse finite si materie prima ce se afla la depozit, precum si despre mijloacele
banesti din cont. Dar este foarte capabila si vrea sa studieze.
Asocieri libere: venit, cheltuieli, patrimoniu.
Mini-prelegeri: definitiile: contabilitate; evidenta contabild; cerintele de baza ale evidentii
afacerii.
Interpretarea schemelor
Sarcini de evaluare a cunostintelor precedente:
Definiti notiunea de contabilitate;

Caracterizati succint sistemele de evidenta contabila;
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— Argumentati importanta evidentei contabile n gestionarea afacerii proprii!
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PROVOCARI PENTRU EDUCATIE SI PIATA MUNCII IN SECOLUL XXI
PRIN FIRMA DE EXERCITIU

Prof. POPA MIHAELA ROXANA
Liceul Tehnologic ““ Ion Barbu “ Giurgiu

Firma de exercitiu reprezinta metoda interactiva de invatare pentru dezvoltarea spiritului
antreprenorial, o conceptie moderna de integrare si de aplicare interdisciplinara a cunostintelor o abordare
care asigura conditii pentru probarea si aprofundarea practica a competentelor dobéandite de elevi in
pregatirea profesional . Pentru asigurarea premiselor integrarii profesionale a absolventilor pe piata
muncii, cat si pentru formarea profesionald continua , este nevoie de flexibilitate si adaptare la tipurile de
competente identificate ca fiind necesare in prezent si mai ales in viitor, pe 0 piata a muncii aflatd in
continud schimbare si adaptare la cerintele impuse de dezvoltarea economica. Activitatea specifica din
firma de exercitiu se desfasoara in cadrul orelor de laborator tehnologic in invatamantul profesional si
tehnic, profilul servicii, reprezintd o componenta a curricumului national pentru clasa a X1 a si a Xl a si
a curricumului in dezvoltarea locala pentru celelalte profiluri .

Locul de desfasurarca a activitatii firmei de exercitiu este un cabinet dotat cu mobila
corespunzatoare, cu echipamente necesare invatarii ,asigurandu-se astfel efectuarea de operatii
economice care sa simuleze activitatea unei firme din sfera economicad reala. Profesorul are un rol
hotarator in procesul de pregatire prin intermediul Firmei de exercitiu . El trebuie sa aiba , in primul rand
aptitudinii si cunostinte de management . Rolul sau este diferit , el trebuie sa sprijine activitatea , sa o
coordoneze , sa planifice si sd controleze . Toate acestea presupun o munca mai dificila , mai intensiva ,dar

si mai interesantd . Sarcinile profesorilor coordonatorii de firma de exercitiu sunt sa consilieze si sa
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organizeze activitatii de invatare in care elevii sa desfdsoare activitati practice in mod independent in
cadrul unei firme de exercitiu, sa verifice cunostintele si competentele insusite de elevi prin observarea
activitatilor acestora, sa stabileasca sarcini de lucru pentru elevi ,sa organizeze activitatea in firma de
exercitiu, sa motiveze si sa orienteze activitatea elevilor

Pentru asigurarea premiselor integrarii profesionale a absolventilor pe piata muncii , cat si
pentru formarea profesionala continua , este nevoie de flexibilitate si adaptare la tipurile de competente
identificate ca fiind necesare in prezent si mai ales in viitor , pe o piata a muncii aflata in continua
schimbare si adaptare la cerintele impuse de dezvoltarea economica. Activitatea specifica din firma de
exercitiu se desfagoard in cadrul orelor de laborator tehnologic in invatamantul profesional si tehnic,
profilul servicii, reprezintd o componenta a curricumului national pentru clasa a Xl a si a XlIl a si a

curricumului in dezvoltarea locala pentru celelalte profiluri .

Tn cadrul firmei de exercitiu exerseazi si dobandeste ,pe de o parte , competente ( abilitati

antreprenoriale , deprinderi de lucru in echipa , luarea de decizii si asumarea raspunderii , culegerea Si
prelucrarea independenta a informatiilor , gandirea creativa, aplicarea in practica a cunostintelor teoretice,
rezolvarea de situatii problema , organizarea locului de munca ) , iar pe de o alta parte , competente
specializate ce presupun organizarea si conducerea activitatii firmelor, fundamentarea de strategii |,
elaborarea ofertelor de produse si servicii , tinerea evidentei contabile , efectuarea analizei eficientei
economico-financiare a firmei .

Unitatea de invatamant pune la dispozitia firmei de exercitiu spatiul necesar desfasurarii
activitatii . Sediul social al firmei de exercitiu este acelasi cu sediu real al scolii . Echipamentele , softul ,
materialele consumabile sunt un sprijin acordat de catre scoald firmelor de exercitiu pentru buna
desfasurare a activitatii acestora .

Firma mama este o societate comerciala / institutiei mediul real partenera, care sprijina
firma de exercitiu cu informatii de specialitate , legate de gama de produse sau servicii care constituie
obiectul propriu de activitate cat si de documentele suport pentru derularea proceselor si activitatilor intr-
un mediu de afaceri real . Se asigura astfel cadrul optim pentru exersarea competentelor antreprenoriale in
randul elevilor pentru o mai buna orientare pe piata muncii ,

Sprijinul profesional si material oferit, o data cu participarea firmelor de exercitatii la targuri
interne si internationale , permite dezvoltarea imaginii si promovarea activitatii firmei mama , alaturi de
beneficiile determinate de dezvoltarea creativitatii si gandirii critice a elevilor .Firmele de exercitiu
colaboreaza pe piata nationald firmelor de exercitiu cu alte firme de exercitiu din tara si cu ROCT , iar pe

piata internationala a firmelor de exercitiu cu firme de exercitiu internationale .
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Stabilirea si mentionarea contactelor de afacere intre firmele de exercitiu se realizeaza
pretutindeni in lume , prin e-mail . Reteaua firmelor de exercitiu este un sistem deschis si dinamic ,in care
firmele de exercitiu corespondeaza unele cu altele prin oferte ,comenzi ,facturi ,ordine de plata ,invitatii la
diferite evenimente de interes comun .

Comunitatea locala ofera suport material si informational firmelor de exercitiu si favorizeaza
incheierea de parteneriate intre firmele virtuale si mediul de afaceri real . Prin popularizarea metodei de
invatare -firma de exercitiu , comunitatea locala sprijind dezvoltarea unui invatamant de calitate orientat
spre competente . Firma de exercitiu este metoda de invatare care se foloseste si pe plan international si
are ca scop dezvoltarea initiativei tinerilor pentru modul in care se demarecaza si conduce o afacere .
Metoda de invatare firma de exercitiu reprezintd baza pentru o formare care sa satisfaca cerintele pietei
muncii ,aflate in concordanta cu standardele europene .

Dobandirea de rezultate ale invatarii , prin activitati practice , dezvoltarea competentelor
generale , specializate , dar si competente cheie care faciliteazd angajabilitatea pe termen lung ,
flexibilitatea pe piata muncii si capacitatea de invatare pe tot restul vietii . Elevul este instruit intr-un
cadru atractiv , creativ si interactiv si participa voluntar si motivat la propria formare . Se adapteaza rapid

la cerintele mediului de afaceri , se dezvolta personal fiind motivat , hotarat si ambitios .

Elevul Tsi formeaza spiritul antreprenorial , isi asuma riscuri si responsabilitati , pentru o piata

a muncii aflata intr-o continua schimbare .Metoda de invatare firma de exercitiu asigura oportunitatea ,
pentru agentii economici /institutii partenere , de a se implica direct in formarea viitorilor angajati , pentru
dezvoltarea competentelor cerute pe piata muncii . Scoala ,prin firmele de exercitiu ,ofera reclama gratuita
, pe pan national si international , companiei partenere in cadrul expozitiilor si targurilor firmelor de
exercitiu . Experienta si acreditarea scolii, pe diferite domenii de calificare , ca furnizor de formare pentru
adulti permit scolii sa deruleze programe de formare profesionala si consiliere pentru angajatii din firmele
partenere . Metoda de invatare firma de exercitiu permite orientarea catre o oferta de scolarizare atractiva
si care sa adauge valoare celei existente .

Ca mijloc de promovare pe plan local , national si international aduce un plus de credibilitate
pentru invatamantul profesional si tehnic in mediul de afaceri . Oportunitagile Tncheierii de noi
parteneriate , in diverse domenii , asigura o legatura puternica la nivel de comunitate . Dezvoltarea unei
imagini pozitive a scolii, la nivel national si international , atrage elevi si profesori de calitate , cu reale
competente in domeniu .Prin implicarea in activitatea firmelor de exercitiu , comunitatea locala dezvolta
activitati care sa aducad un plus de valoare zonei , colaborand la cresterea calitatii procesului instructiv si

educativ si la dezvoltarea si implementarea de proiecte la nivel local . Feed-back-ul privind eficienta
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alocarii resurselor scolilor care dezvolta o astfel de metoda de invatare ofera o imagine de ansamblu
asupra modului in care scala raspunde nevoilor comunitatii, asigurdnd noua generatie care sa perpetueze
traditiile si spiritul local , forta de munca adaptata noilor cerinte ale economiei de piata .

Certificatul ,,Marca de Calitate,, este emis pe doua niveluri pentru firma de exercitiu nivelul Il
( de baza-corespunzitor standardelor minimale ) si firma de exercitiu nivel | (avansat-corespunzator
standardelor de referinta ) Detinerea certificatului ,,Marca de calitate,, constituie un criteriu de selectie a
firmelor de exercitiu care doresc sa participe la competitiile internationale sau la alte evenimente care
impun anumite exigente privind performantele unei firme de exercitiu . Certificarea este valabil doi ani ,
existand posibilitatea ca in fiecare firma de exercitiu sa participe la procesul de evaluare in fiecare an , in
vederea obtinerii certificatului Marca de calitate .

Criteriile de evaluare au fost elaborate in conformitate cu Cadrul National de Asigurare a
Calitatii si criteriile propuse in cadrul proiectului de cooperare dintre Ministerul educatiei ,Cercetatorii ,
Tineretului si Sportului din Romania si KulturKkontakt Austria . Recunoasterea firmei de exercitiu
responsabilizeaza elevii si creste gradul de implicare a acestora in activitatea firmei de exercifiu .
Dezvoltarea completivitatii la nivelul retelei firmelor de exercitiu cresc atractivitatea invatamantului
profesional si tehnic , calitatea acestuia , increderea comunitatii locale , a angajatorilor in succesul
aplicarii metodei inovative de invatare firma de exercitiu .

Competentele BUSINESS PLAN in firma de exercitiu premiaza firmele de exercitiu pentru

cele mai bune planuri de afaceri si pentru in care elevi dovedesc spirit antreprenorial ,0 buna cunoastere a

conceptiilor de business , creativitate si fairplay . Competitia contribuie la :

- dezvoltarea creativitatii stimulata de ,,firma de exercitiu ,,in contextul real al mediului
concurential .
- dezvoltarea competentelor de prezentare si argumentare a viabilitatii unei afaceri in fata

posibililor finantatori - familiarizarea elevilor cu activitatile specifice mediului de afaceri .
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TNVAIAMANTUL INTERACTIV,0 OPORTUNITATE IN VEDEREA PREGATIRII
PROFESIONALE

Autor:Prof.Berbecaru Camelia-Florica

Liceul Tehnologic "lon Barbu’Giurgiu

Un vechi proverb chinezesc suna astfel:

”Spune-mi si voi uita

Arata-mi si poate ca imi voi aminti

Implica-ma si atunci voi intelege.”

Sa-i invitdm pe ei,elevii nostri,sa invete sa priveascd lumea prin ochii unui pilot.Sa
gandeascd,sa planifice si sd actioneze intocmai ca un pilot,cu disciplina si curaj,cu increderea si precizia
unui pilot bine pregatit.

Sa-i invatam sa “zboare”deasupra competitorilor,sa tinteasca tot mai sus,acolo este mai putina
inghesuiala,aerul este mai curat iar privelistea iti taie respiratia.

Sa se ridice deasupra celorlalti cu pricepere,curaj si incredere,asa cum o face un pilot.

Competitia ”Business plan” ajuta elevii sa-si Insuseasca cele sapte secrete,sapte principii pe
care le pot aplica pentru a devenii ’Lider-Pilot”in afaceri:

1. Perspectiva de lider

. Luciditatea situationala

. Puterea planificarii

. Comunicarea perspectivei personale

. Puterea cunoasterii

2
3
4. Progresul prin tehnologie
5
6
7

. Increderea

Valentele educative ale firmei de exercitiu sa se materializeze in cunostinge competente si
atitudini pentru viata,iar performantele obtinute in timpul scolii s serveasca drept motivatie pentru
viitoare afaceri si cariere de succes.

Profesionalismul,capacitatea de a lua decizii,asumarea de riscuri si responsabilitati,perseverenta
si daruire,arta de a invata din esecuri si ntelepciunea de a impartasii o victorie,acestea reprezintd cheia
care deschide poarta succesului.

Competitia ”Business plan” raspunde nevoii de a asigura o legatura mai stransa intre mediul
economic si cel educational ,oferind o abordare integrata a dezvoltarii competentelor si atitudinilor
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fundamentale pentru trecerea cu succes de pe bancile scolii intr-o piata a muncii,supusa unei schimbari
continue si provocari multiple.

Modelele si exemplele de buna practica oferite vor cdlauzi in activitatea de formare tinerii
antreprenori,incurajandu-i sa puna in practica cele mai indraznete idei.

Competitia ”Business plan”reprezinta pentru elevi o mare oportunitate de a aplica si aprofunda
cunostiinte  din  intreaga arie  curricularda.Competitia pune la  Tncercare  capacitatea
organizatoricd,creativitatea si spiritul antreprenorial.

Prin aceasta experientd se deschid noi orizonturi,elevii invatand lucrul in echipa,cum sa-si
contureze personalitatea intr-un ambient in care orice decizie poate fi definitorie pentru viitorul unei
firme. Angajatii firmei de exercitiu sunt stimulati sa vina in permanentd cu idei noi pentru dezvoltarea
afacerii proprii,fie ea si virtuala.Fiind vorba despre o competitie,angajatii firmei de exercitiu sunt obisnuiti
cu rigorile si metodologia de concurs.

Ideile nu trebuie pastrate,ele trebuie valorificate.Implicarea partenerilor sociali in aceasta
competitie este foarte importanta si are rezultate benefice de ambele parti.

Angajatii firmei de exercitiu au ocazia sa inteleaga derularea unei afaceri intr-un mediu
real.Partenerii sociali se implicd direct in formarea viitorilor angajati,in vederea dezvoltarii acelor
competente cerute pe piata muncii.

Profesionalismul si seriozitatea cu care este tratat acest concurs,inca de la faza locala,se
intalnesc echipe bine pregatite ce pun la incercare capacitatea organizatorica,creativitatea si spiritul
antreprenorial.

”Liderii Piloti”cunosc importanta vitald a invatdrii continue,sa participe la cursuri chiar daca
acestea nu ar fi obligatorii.

Faptele demonstreaza uneori ca performanta Tntr-un anumit domeniu nu este conditionata de
absolvirea unor studii universitare.Ceea ce au reusit acesti oameni se datoreaza punerii in practica a
cunostiintelor si unei permanente autoperfectionari.

Ei au nteles ca a-si limita invatarea la cunostiintele acumulate intr-o institutie de invatamant ar
insemna sa abandoneze controlul asupra propriei dezvoltari.Instruirea capatatd intr-0 institutie de
invatamant,indiferent care,asigura doar o dezvoltare bidimensionala.

Autoperfectionarea solicitd o continud invatare si furnizeaza cea de-a treia dimensiune a

personalitatii,dimensiune esentiala pentru ”Liderii-Piloti”.

Dezvoltarea profesionalda permanenta pentru intreaga echipa este un mod de ridicare a moralului

acesteia.Instruirea,mai importantd decat recompensele in bani(care se cheltuie imediat,stim cu totii!)sau
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decat acordarea de zile libere,confera un bagaj de cunostiinte de care oamenii vor beneficia o viata
intreagd. Trimite-ti colegii la un seminar pentru a-i stimula sa invete in permanenta.Daruieste-le carti
inspiratoare.Efectele vor fi de lunga durata iar moralul echipei va creste uimitor!

Cei mai buni piloti din lume sunt cei care invata si se dezvolta permanent.Vietile lor,cele ale
membrilor echipajului si ale pasagerilor depind de ei,de cunostintele lor.

Nu ar trebui sa ai si tu aceeasi atitudine fata de invatare?

La scoala de pilotaj,elevii invata mai intai despre manevre.Apoi stau si privesc cum instructorul
le demonstreazd practic manevra respectivi.in final,elevul preia controlul si incearcd si execute
manevra.Aceasta procedura de invétare in trei pasi functioneaza bine.Foloseste-0 cu incredere atunci cand
Tti Tnveti colegii sa devina lideri.

Observa ca mai Tnainte am spus Incearca.Dacad elevul nu reuseste sa efectueze manevra la
standardul cerut,instructorul il asistd,il corecteaza si il incurajeazd pana cand reuseste perfect.Toate
acestea au scop bine determinat:crearea unui mediu de invatare care va conduce la succes.

Incearca si creezi un mediu similar,de “invitare din greseli”,la locul tau de munca.Cei pe care ii
Tnveti sa devina lideri vor castiga incredere in propriile forte iar tu te vei bucura de respectul si
devotamentul lor.

Participand la competitia ”Business plan” trebuie sa-ti cunosti concurentii mai bine decat vor
reusi ei sa te cunoasca vreodatd.Cei mai buni strategi sunt aceia care petrec ani in sir studiindu-si
adversarii.De aceea pot sa prevada cu exactitate cum va reactiona inamicul pe campul de lupta.Cu acest
tip de informatie la indemana poti fi in topul lumii afacerilor.

Nu uita 1nsa ca si concurenta poate incerca acelasi lucru!
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Petre-Boceanu Marian-Valeriu — Colegiul Tehnic "luliu Maniu"

Educatia antreprenoriald nu ar trebui sa fie confundata cu studiile generale de afaceri sau
economice, deoarece scopul acesteia este de a promova creativitatea, inovarea si activitatile
independente si trebuie promovat ca alternativa serioasa pentru cariera profesionala clasica.

Cunoasterea timpurie a educatiei antreprenoriale, fiind de o importanta reala pentru formarea
comportamenetului intreprinzatorului, statul roman a inceput sd promoveze antreprenoriatul  si n
liceele cu profil tehnologic prin infiintatrea firmelor de exercitiu si organizarea a numeroase competitii

scolare prin care elevii sa demonstreze cat de creativi si inovatori sunt in mediul de afaceri.

In plan antreprenorial criza globalizirii a produs o multitudine de schimbari, astfel

competitivitatea crescand la nivelul intreprinderilor prin utilizarea noilor tehnologii care au condus la
crearea de noi piete in domeniul industriei, dar mai ales in cel al serviciilor.

La nivel international analistii economici recunosc ca "antreprenoriatul" este un factor de
crestere economica si Creare de locuri de munca, sustinerea antrprenoriatului fiind o solutie la iesirea
din criza si scaderea somajului.

Sustinerea antreprenoriatului a fost acceleratd in foarte multe state, masurile pentru
promovarea antreprenoriatului fiind un obiectiv asumat Tn documentele strategice ale Uniunii
Europene, incepand cu anul 2008. Totusi politicile abordate Tn acest domeniu diferind de la stat la stat
in functie de dinamica economica, particularitatile mediului de afaceri sau obiectivele de dezvoltare
regionale.

,Europa 2020” este strategia Uniunii Europene pentru crestere economicd, avand ca orizont

de timp anul 2020, UE urmarind cu prioritate trei obiective: sd devind o economie inteligenta- bazata
pe cunoastere si inovare, durabila — prin competitivitate si folosirea eficientd a resurselor- si
favorabila incluziunii — prin cresterea ratei de ocupare a fortei de munca.

Succesul pentru Strategia UE 2020 este promovarea antreprenoriatului prin diverse actiuni.

""Small Business Act for Europe- 2008™ si "Review of the Small Business Act for Europe-

publice in vederea Tmbunatatirii mediului de afaceri urmarind mai multe principii: crearea unui mediu
in care antreprenorii sa poata prospera si unde antreprenoriatul este recompensat, adaptarea

instrumentelor publice la nevoile IMM-urilor, facilitarea accesului IMM-urilor la finantare si
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punerea in aplicare a unui cadru juridic si comercial, care sa favorizeze punctualitatea platilor in
tranzactiile comerciale, sprijinirea IMM-urilor pentru a beneficia mai mult de oportunitatile pietei
unice, sustinerea IMM-urilor pentru transformarea provocarilor de mediu in oportunitati si incurajarea
si sprijinirea IMM-urilor pentru a profita de cresterea pietelor globale

Tn intervalul 2008-2010, Comisia Europeana si multe state membre ale Uniunii Europene au
implementat o serie de actiuni stabilite in Small Business Act for Europe- 2008, si desi
angajamentele au fost unanime, abordarea si rezultatele obtinute au variat de la o tara la alta.

Small Business Act revizuit - 2011 —a intarit opinia cd statele membre ale uniunii
Europene trebuie sa isi intensifice eforturile de promovare a antreprenoriatului si a IMM-urilor, pentru
sustinerea spiritului antreprenorial in climatul economic dificil.

Conform analizei cuprinse intr-un studiu recent (Effects and impact of entrepreneurship
programmes in higher education, European Commission , March 2012) al Comisiei Europene,

educatia antreprenoriald are un impact pozitiv asupra spiritului intreprinzator al tinerei generatii, asupra

economie. Abilitatile antreprenoriale care pot transforma ideile in actiuni includ: creativitatea,
inovarea, asumarea riscului cat si capacitatea de management al proiectelor si atingerea obiectivelor
propuse. Mai mult, acestea ajutd la intelegerea unui context dat si la evaluarea oportunitatilor, astfel
incat determind initiativa antreprenoriala si inceperea unei activitati comerciale.

In Romania antreprenoriatul nu este tocmai o poveste de succes, datoritd lipsei de capital

initial, a atitudinii fatd de risc si a lipsei de Tncurajare din partea statului. In acest context sustinerea

antreprenoriatului in Romania se poate face prin sustinerea IMM-urilor care vin cu idei inovatoare,
prin schimburi de experienta cu alte intreprinderi din tarile care au avut rezultate considerabile in acest
domeniu al antreprenoriatului si scutirea de taxe si reucerea birocratiei.

Astfel, guvernele ar putea introduce politici specifice pentru dezvoltarea aptitudinilor
individuale prin antreprenoriat si mai ales prin introducerea in sistemul educational a unor programe de
pregatire si asistenta tehnica prin care firmele existente sa interactioneze cu elevii si sa le asigure o
exeperienta ce poate fi importanta pentru dezvoltarea mai multor entitati economice de un real succes.

Tn ceea ce priveste nivelul de educatie, 53,9% dintre antreprenorii romani sunt absolventi ai
invatamantului liceal si universitar, in timp ce 1,7% dintre ei au absolvit doar nivelul de educatie
primard. De aici, rezultd importanta orientarii continutului curriculei scolare catre dezvoltarea unei
culturi si a abilitatilor antreprenoriale, care trebuie imbunatatite in invatamantul superior, indiferent de

domeniul de specializare.




In  Roménia s-au ficut pasi importanti prin introducerea unor elemente de culturd
antreprenoriald in curricula scolard din primele clase de studiu, continuate la nivelul gimnazial si
licealsi apoi continuate in mediul academic care joaca un rol major si complex in formarea si
diseminarea culturii antreprenorial pentru studenti.

Profesorilor le revine un rol deosebit, insa acestia ar trebui sa fie sprijiniti de companii private
si organizatii non-profit care pot asigura resurse §i experientd practicd. Impactul educatiei
antreprenoriale trebuie sa preocupe fiecare stat al UE si sa stea la baza unui cadru de sprijin care sa
asigure integrarea educatiei antreprenoriale din sistemul de invatamant cu dezvoltarea competentelor
cheie prin formarea profesionald continud. De altfel, Agenda Oslo pentru educatie antreprenoriald in
Europa, lansata in 2006, a stabilit ca prioritate pentru statele membre elaborarea strategiilor nationale
pentru educatie antreprenoriald, cu obiective clare, menite sd acopere toate etapele de educatie.

In Uniunea Europeand, antreprenoriatul este inclus in programele nationale pentru
invatdmantul profesional Tn majoritatea tarilor membre, invatdmant profesional care la noi inincepe sa
ia avant, Romania fiind una din cele cateva tari europene care nu au Incd o strategie nationald pentru
educatie antreprenoriald. Desi in ultimii 10 ani au fost implementate initiative pentru promovarea
educatiei antreprenoriale, atat in sistemul national de educatie cat si sub diverse programe de formare

continud, 1n actiunile intreprinse pand acum neexistand o coerenta intre ele.

In pofida unor elemente incurajatoare, se pare ci asimilarea si eficacitatea educatiei

antreprenoriale in scoala este inca departe de a fi pe deplin satisfacatoare, datorita si lipsei partiale a
competentelor adecvate in domeniul antreprenoriatului Tn randul cadrelor didactice, fiind o problema,
mai cu seama in ceea ce priveste experienta practica. Indiferent de domeniul formarii profesionale,
calea cea mai eficace de a preda antreprenoriatul este de a implica elevii In proiecte si activititi
practice, in care se pune accentul pe invatarea prin experimentare si n care se dobandeste experienta
reald in antreprenoriat.

Se poate constata progresul semnificativ in sistemul national de educatie preuniversitara,
unde prin revizuirea curriculei pentru toate nivelele scolare aprobata prin Ordinul Ministrului Educatiei
5097/2009, educatia antreprenoriald este explicit recunoscuta ca obiectiv trans-curricular.
Antreprenoriatul este parte a disciplinei obligatorii ,,educatie tehnologica” predate in gimnaziu si a
,economiei aplicate” studiate 1n toate liceele indiferent de profil. Un instrument deosebit de util si
avansat pentru invatarea experimentala este ,,firma de exercitiu”, obiect de studiu predat in liceele cu
profil servicii. Totusi, o pregatire mai aplicata a cadrelor didactice si colaborarea mai stransa cu mediul

real de afaceri raman inca deziderate, in pofida eforturilor de pana acum.
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Tema aleasd este una de actualitate, mai ales cd in ultimul timp sunt numeroase initiative si
exista o deschidere a societatii romanesti catre ideea de antreprenoriat.

Antreprenoriatul reprezinta un proces ce consta in identificarea si urmarirea unei oportunitati
de afaceri, in scopul valorificarii acesteia.

Antreprenoriatul este un proces desfasurat pe propriul risc §i orientat spre obtinerea
profitului ca urmare a utilizarii bunurilor, vinderii marfurilor, executarii lucrarilor sau prestarii serviciilor
de catre persoanele abilitate de lege. Activitatea de antreprenoriat este o activitate independenta, profilul
unui intreprinzator fiind definit de urmatoarele trasaturi:

- Un simt dezvoltat de independenta;

- Dorinta de a-si asuma o responsabilitate si de a conduce o afacere ;

- Capacitatea crescuta la efort intens si de durata;

- Preferinta pentru afaceri cu grad mediu de risc;

- Reactie rapida, decizii prompte 1n activitatea curenta ;

- Organizare eficienta a timpului de munca

Activitatile antreprenoriale implica o serie de competente si abilitati care pot fi invatate si pot

fi aplicate oricaror contexte organizationale (poti sa fii antreprenor inclusiv ca angajat). De asemenea,

aceste activitati trebuie analizate pentru a invata din greseli si pot fi imbunatatite in permanenta.
Antreprenorul este persoana care isi asuma riscul de antreprenoriat si cautd mijloace pentru organizarea

intreprinderii. El trebuie sd cunoascd modul de efectuare a activitatii de antreprenoriat, mediul de afaceri,

corecte, antreprenorul trebuie sd estimeze la justa valoare conjunctura pietei si pozitia sa efectiva.
Activitatea de antreprenoriat este a fi activitatea de zi cu zi a antreprenorului iar notiunea de baza utilizata
in domeniu fiind aceea de ,,antreprenor” — O persoand care reuseste sa transpuna un vis (o idee) in
realitate (intr-o afacere).

Mi s-a parut interesant de cautat si cercetat profilul antreprenorului roman, avand in vedere ca
suntem o economie in plind dezvoltare si, dupa doudzeci de ani incad Din 1995 si pana in prezent, profilul
antreprenorului roman s-a imbunatatit in ceea ce priveste raportul dintre antreprenorii femei si barbati,
nivelul de educatie, de calificare tehnica si de experienta antreprenoriald. Astfel:

Din perspectiva genului, aproape doud treimi (63,4%) dintre antreprenorii care au infiintat o
afacere pe cont propriu in 2008 erau barbati. Desi procentul de antreprenori romani a ramas favorabil

barbatilor, diferenta dintre numarul de intreprinzatori de sex feminin si numarul de intreprinzatori de sex
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masculin in Romania s-a redus treptat pana in 2008. Aceasta constatare se bazeaza pe faptul ca in 1995 un
procent de 70,9% dintre intreprinzatori era reprezentat de barbati, respectiv cu 7,5% mai mult decat in
2008. Cei mai multi antreprenori romani sunt tineri cu varsta sub patruzeci de ani. Un procent de 61% din
noile Tntreprinderi active au fost infiintate de fondatori cu varsta cuprinsi intre 30 si 39 de ani. In ceea ce
priveste nivelul de educatie, 53,9% dintre antreprenorii romani sunt absolventi ai invatamantului liceal si
universitar, in timp ce 1,7% dintre ei au absolvit doar nivelul de educatie primara.

Procentul antreprenorilor romani, absolventi de scoli liceale si universitati cunoaste o tendinta
crescatoare incepand din anul 1995. Ca rezultat al unei astfel de tendinte, trebuie subliniate doua aspecte
importante:

- Scolile superioare si universitatile reprezinta centrele educationale pentru formarea
profesionald a intreprinzatorilor. Totusi, cei care au urmat studii universitare nu se disting prin abilitati
manageriale de nivel mai Tnalt Tn comparatic cu cei fara studii universitare. De exemplu, utilizarea
tehnicilor de planificare formalad in cadrul intreprinderilor nou infiintate sau conceperea unor planuri de
carierd explicite pentru angajatii acestora nu cresc odata cu cresterea nivelului de educatie al
intreprinzatorului. De aici, rezultad importanta orientarii continutului curriculei scolare catre dezvoltarea
unei culturi si a abilitatilor antreprenoriale, care trebuie imbunatatite in invatamantul superior, indiferent

de domeniul de specializare.

- Imbunatitirea educatiei antreprenorilor creeazi o premisi favorabild pentru a dezvolta

intreprinderi dinamice. Universitatile, mai ales cele cu o orientare tehnica si stiintifica, ar trebui sa joace
un rol cheie, sprijinind dezvoltarea si externalizarea in sfera comercializarii noilor tehnologii care au la
baza inovatia si cercetarea.

Promova

Promovarea include totalitatea metodelor de comunicare utilizate de firmd pentru a informa si
a convinge consumatorii sa cumpere produsele sale si pentru a forma o imagine favorabila despre sine in
ochii celor din jur.

Principalele metode de promovare utilizate in acest scop includ:

* publicitatea: reprezintd promovarea prin anunfuri (avizuri) prin intermediul ziarelor si
revistelor, televiziunii, radioului, Internetului, panourilor stradale si reclamei exterioare, materialelor
tipdrite (fluturasi, pliante, brosuri, cataloage), scrisorilor publicitare;

* stimularea vanzarilor (promovarea vanzarilor): reprezintd promovarea prin promotii, adica

actiuni de scurtad duratd, pe parcursul carora se ofera avantaje economice clare, menite sa genereze vanzari




suplimentare imediate (reducerea preturilor, vanzari grupate, vanzari pe credit, schimbarea unui obiect
vechi pe unul nou, tombole, cadouri, concursuri);

 promovarea prin vanzatori: reprezintd difuzarea informatiilor de catre vanzatori in procesul
de negociere si de vanzare cu clientii;

» relatiile cu publicul: reprezintad promovarea prin imagine si implica activitati (sponsorizari,
sustinerea diferitelor cauze sociale etc.) orientate spre castigarea atitudinii favorabile din partea
consumatorilor, organelor statale si locale, populatiei etc.;

» merchandisingul si manifestarile promotionale: includ promovarea prin expunerea atractiva
si estetica a produsului in unitatile comerciale si la expozitii.

Planificarea si aplicarea corectd a mixului de promovare presupune parcurgerea urmatoarelor
etape:

a. Identificarea pietei-tinta.

b. Stabilirea obiectivelor comunicarii.

c. Conceperea mesajului.

d. Alegerea canalelor de comunicare.

e. Stabilirea bugetului promotional

f. Elaborarea mixului promotional.

g. Evaluarea rezultatelor.

Fara a se cddea in capcana furnizarii unor detalii marunte si relevante trebuie sa se formeze
totusi o imagine suficient de elocventa in care afacerea isi va promova produsele/ serviciile. In aceastd
sectiune va trebui s se raspunda la intrebari de genul: “Ce cdi specifice de promovare veti folosi pentru a
ajunge la client ?; Cat de des va fi utilizata fiecare ?; Cat va costa fiecare ?; De ce ati ales aceste cdi de
promovare ?; De ce materiale aveti nevoie ? (pliante, brosuri, pagina web, etc.); Cine va va crea aceste
material e ?; Cat vor costa ?; De ce ati decis sa folositi aceste material e si nu altele ?; Care este costul
materialelor per client efectiv cucerit ?”

Costurile implicate In promovare pot fi dimensionate tindnd cont de urmatoarele aspecte:

cat ne putem permite, procentul din valori, sa facem precum competitorii, analiza cost-
beneficii (presupune experienta si increde re crescuta in efectele promovarii);

Pentru a putea concepte mesajul promotional potrivit trebuie sa ne gandim la client, adica sa

ne intrebam de ce ar cumpdra el produsul/serviciul nostru. Intrebarea “De ce clientii ar cumpara produsul

?” — implica o identificare a cauzelor ce genereazd decizia de cumparare. De ce ar cumpara




produsul/serviciul dumneavoastra ? — arata de unde provine diferentierea fata de concurentd (firma are o
nisa de piata diferitd, are produse mai atractive etc.).

La realizarea reclamei, firma trebuie sa-si defineasca prioritatile informationale ce pot fi:

[] prezentarea firmei;

[] prezentarea produselor/serviciilor oferite;

[J prezentarea unui produs/serviciu nou, a avantajelor si specificitatii acestuia;

[ lansarea unui mesaj subliminal, crearea unei conexiuni intre produs si utilizatorii

potentiali;

[J informarea clientilor despre reducerile de pret sau alte oportunitati promotionale

oferite.

Daca ati creat un plan de relatii publice includeti o copie a acestuia si o listd a mijloacelor de
informare in masa vizate. Aceasta va demonstra ca stiti exact cum veti ajunge la audienta dorita.

Strategiile de marketing pot fi de trei tipuri: defensive, de dezvoltare si ofensive.

a) Strategia defensivd (de apdrare) — este construitd pentru a preveni pi erderea clientilor
existenti. Aceasta alternativa strategica ia in considerare punctele slabe ale analizei SWOT si construieste
strategia tinand cont de ele. Strategii defensive tipice ar putea fi :

- imbunatatirea imaginii firmei,

- imbunatatirea calitatii / sigurantei produselor / serviciilor;

- imbunatatirea sigurantei livrarilor;

- imbunatatirea stilului de prezentare / ambalare a produsului / serviciului;
- imbunatatirea performantelor produsului;

- imbunatatirea durabilitatii produsului;

- eliminarea erorilor produsului.

b) Strategiile de dezvoltare — sunt folosite pentru a oferi clientilor existenti o gama mai larga
de produse si servicii. Strategiile de dezvoltare tipice sunt:

- cresterea gamei dimensiunilor / culorilor / materialelor oferite;

- cresterea gamei de servicii oferite;

- cresterea gamei de optiuni §i trasaturi;

- descoperirea unor noi utilizari ale produsului;

- dezvoltarea unui nou produs;

- imbunatatirea produsului din punct de vedere al protectiei mediului.




c) Strategiile ofensive (de atac) — sunt folosite pentru atragerea de noi clienti. Strategiile

ofensive tipice sunt:

acesteia.

- schimbarea politicii de preturi;

- folosirea de noi canale de distributie;
- gasirea de noi puncte de distributie;
- intrarea pe noi piete geografie;

- intrarea pe noi sectoare de industrie.

In concluzie, promovarea oricarei activitati este un factor important care asigura reusita

Bibliografie:
http://www.seap.usv.ro/~carmenn/cursuri/Curs%20Antreprenoriat¥%20Master%20APE MAA

http://feminis.lumina.org/images/pdf/suport de curs comptetente antreprenoriale.pdf

www.bcrclubantreprenori.ro/upload/img/1351870740.pdf

https://ro.wikipedia.org/wiki/Antreprenoriat

PROMOVAREA ACTIVITATILOR ANTREPRENORIALE
TN FIRMA DE EXERCITIU

Profesor Ritivoi Maria,

Colegiul Economic “Emanuil Gojdu” Hunedoara

123



http://www.seap.usv.ro/~carmenn/cursuri/Curs%20Antreprenoriat%20Master%20APE_MAAF.pdf
http://www.seap.usv.ro/~carmenn/cursuri/Curs%20Antreprenoriat%20Master%20APE_MAAF.pdf
http://feminis.lumina.org/images/pdf/suport_de_curs_comptetente_antreprenoriale.pdf
http://www.bcrclubantreprenori.ro/upload/img/1351870740.pdf
https://ro.wikipedia.org/wiki/Antreprenoriat

Educatia antreprenoriald din cadrul firmelor de exercitiu stimuleaza creativitatea elevilor,
spiritul de initiativa, capacitatea de asumare a riscurilor, precum si alte atribute si aptitudini general
aplicabile care reprezinta bazele antreprenoriatului. Pentru cariera antreprenoriald, aceste activitati
desfagurate inca din Invatamantul liceal contribuie la dezvoltarea constiintei de sine, a stimei pozitive, la
incurajarea independentei elevilor si la dezvoltarea abilitatilor de luare a deciziei ale acestora; cresc
sansele ca acestia sa manifeste activism, independentd financiara si sa se integreze optim din punct de
vedere socio-profesional.*

Firma de exercitiu este un concept didactic, bazat pe invatarea prin practicd. Este o simulare a
unei firme reale, oglindeste operatiunile lumii afacerilor in mediul virtual. Scopul principal al firmelor de
exercitiu, este dezvoltarea initiativei si a spiritului antreprenorial Tn randul tinerilor. Efectele de lunga
durata sunt responsabilizarea si evolutia elevilor ca agenti economici de succes, pe 0 piata economica intr-
0 continua schimbare.

Elevii vor invata sa initieze o afacere, sa faca tranzactii, sa negocieze, sa realizeze materiale
publicitare si oferte, sa tind evidenta contabila a activitagii

Firma de exercitiu este potrivita pentru dobandirea, verificarea si aprofundarea cunostintelor
comerciale, formarea abilitatilor, a capacitatilor personale si a modurilor de comportament in toate
domeniile din structurile intreprinderii, de la referent pana la intreprinzator.

Fiecare firmd de exercitiu este structuratd, ca si in activitatea practicd, pe departamente:
departamentul resurse umane, secretariat, marketing, vanzari, contabilitate s.a.m.d. Elevii lucreaza in
cadrul departamentelor, desfasurand activitatile specifice acestora.

Pe langa posibilitatea contactelor, la nivel nagional si international, un alt punct forte al firmei
de exercitiu este simularea. Decizii gresite, care n viata reald a afacerilor pot duce la periclitarea propriei
intreprinderi, nu au n firma de exercitiu nici 0 consecinta economica reala.Ele sunt o parte importanta a
experientei proprii a elevilor, un factor esential al procesului de invatare. Este indicat chiar sa se exerseze

aceste situatii de esec posibile in economia reald, elevii fiind astfel pregatiti pentru solutionarea /

preintdmpinarea lor. Firmele de exercitiu nu sunt intreprinderi perfecte.’

Firmelor de exercitiu interactioneaza cu mediul extern prin ROCT (http://www.roct.ro/),
aceasta ofera serviciile de care firmele de exercitiu au nevoie pentru ca activitatea lor sa simuleze cat mai
fidel activitatea dintr-o firma reala. ROCT indeplineste rolul de bancd (pentru asigurarea circulatiei

platilor) si rolul organismelor autoritatilor publice (Administratia Finantelor Publice, Casa de Asigurari de

* http://www.spiruharet-tulcea.ro/antreprenor/Tranzitia.pdf
> http://idee-exe.ro/ce-este-firma-de-exercitiu/
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Sanatate, Casa de Pensii, Oficiul Registrului Comertului, Inspectoratul Teritorial de Munca, Curtea de
Arbitraj).

F.E. TENDINTE FASHION S.R.L. din Hunedoara, firma inregistratd la ROCT din 2010,
desfasoara activitati specifice firmelor de exercitiu si anume: inregistrarea/continuarea/preluarea firmei
prin depunerea documentelor la ROCT, pregatirea documentelor pentru selectia angajatilor, interviul de
angajare- rotirea posturilor, realizare de materiale promotionale, aprovizionarea cu produse, realizarea de
tranzactii comerciale, efectuarea de operatii economice (salarizare, plata contributiilor). De asemenea
participa ori de cate ori se iveste ocazia la targuri ale firmelor de exercitiu judetene sau nationale. Firma a
avut cateva participari notabile la targuri ale firmelor de exercitiu si la competitia ,,Business Plan”.

Tn perioada 2010-2016 FE TENDINTE FASHION SRL HUNEDOARA a participat in mod
direct la Targul firmelor de exercitiu din Valea Jiului, organizat de 1.S.J. Hunedoara n colaborare cu
Primaria Petrosani si Colegiul “Hermes” din Petrosani. Participarea la acest targ s-a materializat cu
obtinerecaa numeroase premii si mentiuni.

O alta participare este la Targul firmelor de exercitiu “Rivulus Dominarum Tineret”, care s-a
desfasurat in perioada 6 — 7 decembrie 2013 la Centrul de Instruire si Marketing Baia Mare.
Organizatorul targului a fost Colegiul Economic ,,N. Titulescu” Baia Mare. Au participat 60 de firme
din tara si trei din Serbia cu participare directa si 20 de firme cu participare indirectd. FE Tendinte
Fashion SRL a avut participare directd si a obginut un premiu si 0 mentiune.

In luna aprilie 2014 a participat la Targul interjudetean al firmelor de exercitiu din Valea
Jiului, organizat de 1.S.J. Hunedoara in colaborare cu Primaria Uricani si Liceul Tehnologic Retezat
Uricani, unde firma s-a clasat pe locul Il in topul Firmelor. Firma a avut si participari indirecte la mai
multe targuri regionale si nationale din tara.

In cadrul competitiei ,,Business Plan” viitori antreprenori, au participat la ateliere de lucru

din cadrul proiectului START YOU. Au fost organizate 70 de ateliere, fiecare avand o durata de 4 zile si

unde au participat 1050 de elevi si studenti. In cadrul acestor ateliere a participat si FE TENDINTE

FASHION SRL, care a céstigat locul | la faza judeteana si locul III la faza regionala Vest a competitiei.
Atelierele de dezvoltare personala si antreprenoriald au avut loc la Ineu-Arad, unul din cele 7 centre
Start-up, Tn perioada: 14-17 aprilie 2013. Programul de instruire a cuprins pregatire teoretica in domeniul
antreprenoriatului si exersare a tranzactiilor economice existente in firmele reale, la finalul carora vor fi
infiintate firmele/intreprinderi simulate. Activitatile au fost coordonate de traineri autorizati si
experimentati in dezvoltarea personald si profesional. In cadrul atelierelor, participantii au acumulat

competente antreprenoriale si au asimilat cunostinte despre initierea unei afaceri, viziunea si misiunea
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afacerii, obiective si strategii, dezvoltarea ideii de afacere, piata si concurenta afacerii. Firma a participat
si la Forumul National ,,Tinerii — motor al dezvoltarii” - la Focsani Tn mai 2013, eveniment ce a avut loc
in cadrul proiectului CENTRE START-UP PENTRU TINERI.

Tn anul scolar 2015-2016 firma a participat din nou la competitia ,,Business Plan” unde a

ocupat locul I la faza regionala-vest si mentiune la faza nationala..

Concluzii

Intelegerea si aplicarea in mod optim a conceptului ,,firma de exercifiu” ii va putea oferi

elevului o Tnvatare activa, bazata pe practica, facilitindu-i acestuia trecerea de la “scoala la viata activa”.
Rolul coordonatorilor firmelor de exercitiu este de a incuraja invatarea prin punere in practica,
prin schimb de experienta, prin asumarea riscurilor, prin solutionarea eventualelor probleme in mod
creativ, prin feedback-ul obtinut Tn urma interactiunii sociale, prin interactiunea cu lumea exterioara a
mediului de afaceri/profesiilor, prin oferirea de recomandari si Tndrumarea elevilor.
Formarea competentelor antreprenoriale prin intermediul Firmelor de exercitiu asigura

viitorilor absolventi o pregatire profesionala corespunzatoare si inserfie rapida pe piata muncii.
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ROLUL EDUCATIEI IN SOCIETATEA CUNOASTERII

Profesor Seceleanu Alina
Colegiul Economic ,,M. Kogalniceanu” Focsani

Educatia pentru societatea cunoasterii reprezinta forma acuala a educatieiintelectuale,
raspunsul educatiei la provocarile societatii cunoasterii.O societate in care cunoasterea are rolul
determinant, dar nu este cunoastere in sine ci pentru sine si pentru societate, in care cunoasterea este
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orientata valoric, este societateacunoasterii.Orientarea valorica a cunoasterii se refera la selectia valorilor
economice, politice,stiintifice, tehnice, culturale dupd criterii stabilite de comunitatile respective
potrivitintereselor comune, cu scopul propasirii societatii in ansamblul ei.Astazi, mai mult ca oricand,
Scoala trebuie sa devina o instituie formativa, incare primordiale sunt nevoile copilului si nu structuri
rigide, la care acesta ar trebui sa seadapteze.

Societatea cunoasterii reprezintd mult mai mult, deoarece asigurad o diseminare fara precedent
a cunoasterii catre tofi cetatenii prin mijloace noi, folosind cu prioritate Internetul, cartea electronica si
metodele de invatare prin procedee electronice (e-learning), urmareste extinderea si aprofundarea
cunoasterii stiintifice si a adevarului despre existentd, este singurul mod prin care se va sigura o
societate sustenabild din punct de vedere ecologic si va fi o noud etapa in culturd. Societatea cunoasterii
asigura bazele unei viitoare societati a constiintei, a adevarului, moralitatii, creativitatii si spiritului.

Pentrurealizareasocietatiicunoasteriis-audefinit o serie de vectori (tehnologicisifunctionali) care

este o imbinareintresocietateainformationalasielementelesocietatiicunoasterii, imediat,
faraparcurgereasuccesiva a acestoretape, pentru o treptatatransformare a celeidintaiincea de a doua.
Pentruaceasta, caleade urmat este aceea a urmaririivectorilortehnologicisifunctionali care duc la

societateacunoasterii.

In cadrul societatii cunoasterii au loc interactiuni intre diferite teorii stiintifice si teorii ale

cunoasterii. Din punct de vedere al cercetarii stiintifice are loc inlocuirea cercetarii cantitative cu
cercetarea calitativa, un demers de explorare si intelegere a unei problematici sociale sau umane, in
vederea construirii unei imagini complexe si holiste.

La nivelul curriculumului, noile abordari incearca sa rezolve armonizarea diferitelor tipuri de
educatie(formald, nonformala, cognitiva, intelectuald, noile educatii, alternativele
educationale),scindarea si separarea disciplinelor(monodisciplinaritatea, pluridisciplinaritatea,
interdisciplinaritatea si transdisciplinaritatea), sinergia cdmpurilor disciplinare.

Trecerea de la cunoasterea ca un ansamblu de cunostinte, informatii, date, la cunoastere ca un
ansamblu de competente ,,a sti sa faci/ sa actionezi” determina o mutare de accent in educatie, de la
expunerea ,,ex-cathedra” la invatarea prin experienta/ prin practica, de la transmiterea si memorarea de
informatii, la formarea de abilitdti, capacitati, competente. Accesul la cunoastre este un aspect esential
al unei societati a cunoasterii.

Cadrele didactice si formatorii sunt actori-cheie in orice strategie ce are in vedere stimulareasi

dezvoltarea unei societati si economii.Avand in vedere rolul cadrelor didactice in societatea cunoasterii,
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se impune sprijinirea corespunzatoare a cadrelor didactice si formatorilor, definirea competentelor,
incluzand aici competente metodologice, competente de comunicare si relationare, competente de
evaluare a elevilor, competente psiho-sociale, competente tehnice si tehnologice precum si competente de
management al carierei. Apare nevoia formarii unor indivizi capabili, in primul rand, sa analizeze situatiile
concrete, noi, si sa raspunda adecvat utilizand capacitati de gandire logica, de rezolvare de probleme, de
gandire criticd, de gandire divergenta etc. Trebuie formate deprinderi de invatare continud, capacitati de
adaptare la noile situatii.
Rolul profesorului este de a crea situatii de invatare in cadrul carora elevul isi constientizeaza
demersurile de invatare, rezultatele, neajunsurile si 1si perfectioneaza continuu activitatile de invatare;

aceste abilitati se educad, se invata, se exerseaza inca din primii ani de scoala.

Invataimantul modern este centrat pe capacititi si competente; nu trebuie si abuzam de

memorie, dar trebuie sa cerem o memorizare de tip logic. Scopul educatiei este dezvoltarea fiecarui
individ pentru a-si putea valorifica potentialul propriu.

Scoala trebuie sa formeze competente, nu doar sa transmita informatii. Asa cum nu poti stabili
un traseu pand nu definesti clar punctul unde trebuie sa ajungi, tot la fel nu poti stabili un curriculum,
fard sa stabilesti clar competentele care trebuie formate si dezvoltate: competente de comunicare in
limba materna si in una sau doud limbi de circulatie internationala; competente fundamentale de
matematica, stiinte si tehnologie; competente digitale (de utilizare a tehnologiei informatiei pentru
cunoastere si rezolvarea de probleme); competente axiologice sau de valorizare (necesare pentru
participarea activa si responsabild la viata sociald); competente pentru managementul vietii personale si
al evolutiei in carierd; competente antreprenoriale; competente de expresie culturald; competente de a
invata pe tot parcursul vietii.

Curriculumul va fi derivat din aceste competente, manualele vor fi evaluate in functie de
capacitatea lor de a promova aceste competente, profesorii vor preda in functie de masura in care le
dezvolta, iar elevii in functie de masura in care au dobandit competentele mentionate la niveluri
specifice pentru fiecare ciclu de studiu.

Astdzi, mai mult ca oricand, Scoala trebuie sa devina o institutie formativa, incare primordiale
sunt nevoile copilului si nu structuri rigide, la care acesta ar trebui sa se
adapteze. Invatamantul centrat pe elev, mai mult decét oricand, trebuie si devina realitate, si nu doar
un concept frumos formulat. Acest concept nu este nou, el fiind dezvoltat la inceputul secolului 20 de
maimulti pedagogi romani si straini. Printre acestia, 0 amintim pe celebra Maria Montessori,care punea

in centrul sistemului educational italian din prima jumatate a secolului 20,,Maria sa copilul”.Textul
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suspus analizei de fatd compara in esentd sistemul traditional cu celmodern de educatie. Asadar,
sculptorul reprezinta tipul traditional al profesorului, care vede elevul ca o structurd omogena, ce trebuie
adaptata si modelatd conform realitatilor societdtii, respectiv unor principii care nu tin seama si de
nevoile particulare ale elevilor. In schimb, gradinarul, profesorul modern, vede elevul drept o entitate cu
identitatesi proces propriu si unic de evolutie, care necesita foarte multi factori, pentru ca aceasta
evolutie sa fie una benefica si sa duca la dezvoltarea elevului ca individualitate si nuneaparat ca un alt
membru al unei multimi predefinite.

Drept urmare, pentru ca elevul sa se dezvolte armonios, profesorul trebuie sa iain calcul

care provine,inzestrarea sau nu cu nevoi speciale de Invatare.Identificarea tuturor acestor particularitati
presupune o cunoastere temeinicd a elevilor cu care profesorul colaboreaza pentru a atinge multiple
obiective, dintre care cel mai important trebuie sa fie dezvoltarea armonioasa a copilului, atat din punct
de vedere intelectual, cat si din punct de vedere moral.,,Solul” de care copilul, sau planta, in metafora de
mai sus, are nevoie pentru a-siatinge maturitatea, dezvoltarea sa armonioasa, trebuie totodata identificat
si schimbat infunctie de nevoile copilului.

Acest lucru inseamna ca, dacad pand acum, scoala se baza exclusiv pe ideea de omogenitate, este
cazul ca, nainte de a ne proiecta activitdtile si a ne propune anumite standarde, sd ne bazam pe anumite
principii esentiale.Primul dintre aceste principii este acela al adaptabilitatii la nevoile elevilor nostri;nu
toate clasele sunt la fel, nu toti elevii sunt la fel, drept urmare, nu toate orele vor avea aceeasi structura si
nu toti elevii vor atinge aceleasi obiective.

Foarte important este faptul ca nu toti elevii au acelasi ritm de Invatare, respectiv acelasi
interes fatd de materia predatdastfel cd profesorul trebuie sd identifice toate aceste nevoi si sd incerce sa-
si adapteze strategiile astfel Incat sd acopere cat mai mult aceste nevoi. Transformarea scolii intr-un
mediu n care elevul se simte important si este incurajat in permanenta pot transforma insuccesul scolar
intr-un fenomen izolat, si nu unul de masid. Un alt
care profesorul sa poata alege anumite continuturi sau anumite tehnici in functie de nevoile copiilor.

Un alt principiu este acela alcolaborarii, invatare ar trebui ar trebui vazuta ca o colaborare intre

doi parteneri, profesorul si elevul, din care, ambele parti au de castigat. In consecintd, daca inainte

elevul era vazut ca o structurd omogena ce trebuia sa primeasca si sa retina informatii, adaptandu-se n
acelasi timp unui cadru rigid ce-iingradea atat dezvoltarea, cat si exprimarea creativitatii i personalitatii
sale, in momentul de fatd, Scoala vizeazad din ce in ce mai mult identificarea acestor particularitati

sicultivarea lor, tocmai pentru ca elevul sa nu fie doar o persoanad ce se va pierde intr-omultime, ci 0

130




VOCe unicd, puternica, capabild sa-si croiasca un drum unic si de succes in viata, fara a se baza prea mult
pe ajutorul altora si fara a fi infrant de eventualele esecuri care pot aparea in viata.

Cercetarile psihopedagogice contemporane au ardtat cd cea mai eficientd investitie a unei
societati este cea in educatie, pentru a reusi sa raspunda exigentelor societatii. Daca societatea
contemporand este o societate a cunoasterii si a actiunii eficiente, atunci scoala este chemata

sapregateasca viitorii profesionisti pentru cunoastere si actiune eficienta.

Tntr-o societate a educatiei permanente ar trebui sia domine eficienta, calitatea dar si conduita

morala. Pentru aceasta ar trebui reconsiderat statutul stiinfelor socio-umane pe care se sprijina civilizatia
si cultura. Imperativele educatiei viitoare, din perspectiva noului curriculum, sunt bine conturate, cu
proiecte generoase de ameliorare §i armonizare a sistemului de invdtamant cu dezideratele societatii

noastre.
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Metoda de invatare prin Firma de exercifiu, reprezintd baza pentru formare, care satisface
cerintele pietei muncii, cerinte aflate Tn concordanta cu pietele europene. Elevul este instruit intr-un cadru
atractiv, creativ si interactiv si participa voluntar si motivat la propria formare. Se adapteaza rapid la
cerintele mediului de afaceri, se dezvolta personal, fiind motivat, hotarat si ambitios, 1si formeaza spiritul
antreprenorial, 1si asuma riscuri si responsabilitati, pentru o piata a muncii aflatd intr-o continua
schimbare.

Dezvoltarea spiritului antreprenorial se realizeaza prin:

familiarizarea elevilor cu activitatile specifice firmei reale,

simularea operatiunilor si a proceselor economice specifice mediului real de afaceri,

formarea limbajului specific afacerilor,

dezvoltarea de competente necesare unui intreprinzator dinamic: gandire critica; luarea de
decizii; asumarea responsabilitatilor; negocierea si argumentarea; lucru 1in echipa; initiativa,
autoorganizare si autoevaluare a resurselor individual.

Activitatea constd in abordarea conceptelor teoretice privind activitatea din firmele de
exercitiu. Se identifica avantajele activitagii practice si actorii care se implica in firma de exercitiu. De
asemenea se prezinta activitatea zilnica si evenimentele specifice din firma, resursele materiale si
colaborarea interdisciplinara presupusd de firma de exercitiu. Se desfasoara activitati practice dedicate
pregatirii infiintarii firmei de exercitiu, analizei mediului extern al unei firme de exercitiu, se identifica
asemanarile si deosebirile dintre firma de exercitiu si firma reala.

Instruiti Tntr-un cadru atractiv, creativ si interactiv, elevii vor participa voluntar si motivati la
propria formare, dobandind competente esentiale care le vor usura insertia pe piata muncii, deoarece
firma de exercitiu le ofera o invatare activa,bazata pe practica, facilitaindu-le trecerea de la scoala la viata
activa.

INFIINTARE UNEI FIRME DE EXERCITIU

In aceasta etapd se identifica ideea de afaceri. Activitatea are in vedere parcurgerea etapelor

prevazute de legislatia in vigoare, specifica entitatilor reale. Respectarea acestora si corectitudinea
documentatiei Tntocmite are ca obiective autorizarea constituirii si functionarii unei societati comerciale.

In faza de infiintare a firmei de exercitiu elevii se familiarizeazd cu terminologia de
specialitate, etapele corespunzatoare, termenele de predare si documentatia aferenta.

In aceasta etapa se intocmesc documentele pentru infiintarea si autorizarea firmei.

Se identifica documentele care fac parte din dosarul de solicitare al autorizarii constituirii i

functionarii firmei, se completeaza documentele si Se transmit spre autorizare,
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Faza de infiintare se caracterizeaza prin faptul ca firma de exercitiu identifica si valorifica o
idee de afaceri noua.

DEPARTAMENTUL RESURSE UMANE SI PROCESELE AFERENTE
(MANAGEMENTUL DE PERSONAL)

”Resursele umane” reprezintd’inima” unei firme de exercifiu. Departamentul “resurse
umane” asigura necesarul de personal, competitivitatea firmei si dezvoltarea performantelor umane.

Planificarea resurselor umane are drept scop determinarea nevoilor si strategiilor privind
asigurarea resurselor umane. Stabileste de cati angajati are nevoie in firma.

In aceasta activitate, are loc recrutarea resurselor umane care reprezintd un ansamblu de
actiuni intreprinse de o firma pentru a atrage candidatii care poseda cunostinte in urma anuntului
publicat.

Selectia personalului este activitatea prin care se selectioneaza angajatii care intrunesc
calitatile, cunostintele, deprinderile si aptitudinile necesare realizarii obiectivelor, sarcinilor,
competentelor si responsabilitatilor corespunzatoare anumitor posturi din firma.

Integrarea angajatilor consta in familiarizarea lor in firma in cadrul compartimentelor pentru
care au optat.

PLANIFICAREA ACTIVITATII IN FIRMA DE EXERCITIU

Planificarea este functia manageriald de start. In aceasti activitate se planifici activitatile

pentru a se atinge obiectivele dorite.

Se stabilesc obiectivele si responsabilitatile pentru fiecare membru al echipei; necesarul de
resurse: materiale, financiare, umane, de timp. Se stabilesc:

Viziunea firmei - reprezinta aspiratiile pe termen lung(sa fim cei mai de incredere, s avem
afacerea cea mai profitabild),

Misiunea - impactul pe care firma il are asupra societatii,

Obiectivele — rezultatele asteptate in urma derularii afacerii. De reguld, obiectivele sunt de
naturd economica si se referd la: profit, rata profitului, cifra de afaceri, productivitatea muncii, cota parte
din piata,calitatea produselor si serviciilor.

DEPARTAMENTUL DE MARKETING SI PROCESELE AFERENTE
Activitatea de “marketing” a unei firme presupune ,,oferta de valoare si ridicare a standardului
de viata”.
In cadrul acestei activitati:

> se stabilesc elementele de design corporativ necesare firmei( logo, sigla, slogan),
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» se elaboreaza si se alege mixul de marketing,

> se studiaza si se alege piata externa si interna reald si virtuala (concurenta, clienti) in
colaborare cu departamentul de achizitii si vanzari,

» se stabilesc obiectivele de marketing,

» se elaboreaza planul de actiuni publicitare,

» se elaboreaza politica de produs si sortimente (cate produse, care produse), se realizeaza
oferta de produse, catalogul de produse,

» se elaboreaza politica de pret (preturi, conditii de livrare si de plata, conditii generale de
afaceri) ,

» se elaboreaza politica de distributie a catalogului de produse, a ofertei de produse- cu
caracter general si special,

»  se realizeaza materiale publicitare( pliante, fluturasi, banare),

> serealizeaza web - site-ul firmei,

» se identifica canalele de distributie, etc.

DEPARTAMENTUL COMERCIAL SI PROCESELE AFERENTE

In cadrul acestei activitati se asigura bunurile si serviciile necesare derularii activitagii si

comercializarea de bunuri sau servicii.
Activitatea are in vedere doua aspecte:

1. Achizigia de bunuri i servicii in cadrul careia angajatii serviciului desfasoara urmatoarele
activitati cu privire la achizitia de bunuri si servicii: stabilesc necesarul de aprovizionare; redacteaza
cererile de oferta; creeaza lista furnizorilor; solicitd oferta; compara si selecteaza ofertele furnizorilor;
intocmesc comenzi si le inregistreaza in registrul comenzilor;primesc facturile de la furnizori si Tntocmesc
notele de receptie; controleaza livrarile furnizorilor; transmit facturile de achizitie la contabilitate pentru
Tnregistrare; intocmesc centralizatorul achizitiilor; tin evidenta stocurilor cantitativ cu ajutorul fiselor de
magazie.

2. Desfacerea de bunuri si servicii presupune urmatoarele activitati desfasurate de angajatii
departamentului comercial: raspund la toate cererile de oferd; elaboreaza ofertele; proceseaza ofertele
primite si verifica existenta stocurilor; emit facturi pentru vanzare; transmit facturile la contabilitate

pentru a fi Tnregistrate; Tntocmesc lista clientilor;intocmesc situatia vanzarilor.

DEPARTAMENTUL -SECRETARIAT SI1 PROCESELE AFERENTE




In cadrul firmei de exercitiu, departamentul “Secretariat” are functii si roluri multiple

deoarece presupune un complex de activitati si tehnici de lucru specifice. Secretariatul este o interfata

ntre director si celelalte departamente. In cadrul acestuia au loc: executarea activititilor de registraturi;

primirea, datarea, Tnregistrarea distribuirea corespondentei primite, precum si pregatirea corespondentei
pentru expediere;programarea sedintelor si a ntrunirilor in cadrul firmei;evidenta necesarului de
consumabile si de personal;primirea,prelucrarea si transmiterea informatiilor; procesarea intrarilor si a
iesirilor; intocmirea si administrarea de formulare si modele( antet, nota telefonica, fax, etc.); intocmirea

bazei de date de adrese si actualizarea acesteia, etc.

DEPARTAMENTUL CONTABILITATE SI PROCESELE AFERENTE

Activitatea desfasurata de departamentul ,,Contabilitate”furnizeaza informatii despre
patrimoniu, situatia financiara, rezultatul activitatii si da posibilitatea determindrii rentabilitatii , a riscului
si a valorii firmei. Contabilitatea inregistreaza cronologic si sistematic procesele economice care au loc
intr-o entitate, le centralizeaza, le verifica si le sintetizeaza. Elevii intocmesc documentele justificative,
primesc documente justificative de la ceilalti utilizatori, le inregistreaza in contabilitate pe baza evidengei
cronologice cu ajutorul Registrului Jurnal. La sfarsitul se intocmeste evidenta sistematica prin Registrul
Cartea Mare. Pe baza Registrului Cartea Mare se intocmeste Balanta de verificare, care asigura
centralizarea si verificarea datelor. La sfarsitul anului se sintetizeaza datele, Tntocmindu-se situatiile
financiare anuale.

Departamentul Contabilitate asigura masurarea, evaluarea, cunoasterea, gestiunea si

controlul activelor, datoriilor si capitalurilor proprii, precum si a rezultatelor obtinute

EVENIMENTE SPECIALE IN FIRMA DE EXERCITIU

Evenimentele speciale din cadrul firmelor de exercitiu sunt prilejuri importante pentru
dezvoltarea acestora. Exercitiul participarii la un targ, al organizarii unui targ, al redactarii unei reviste
ofera situatii de exersare deosebite pentru elevii antreprenori.

In cadrul activitatii elevii antreprenori stabilesc: conceptul de targ, criteriile de evaluare a
unui targ, realizarea materialelor promotionale pentru organizarea sau participarea la targ,

Materialele publicitare joaca un rol important in succesul participarii la targ.

Mixul promogional utilizat Tn cadrul unui targ al firmelor de exercitiu este format din: spot,

site, fluturasi, pliant, catalog, afis.




La participarile la targuri elevii angajati in firma de exercitiu, deruleaza tranzactii virtuale,
Tsi promoveaza in mod real imaginea de viitori intreprinzatori/angajati instruiti.
INCHEIEREA ACTIVITATII IN FIRMA DE EXERCITIU SI PROCESUL DE
PREDARE -PRIMIRE
Firma de exercitiu, este autorizata pe o perioada de un an, moment in care elevii angajati pot
evalua performantele si, mai ales, Tsi pot imbunatati rezultatele obtinute.
Firma de exercitiu va fi predata generatiei viitoare in vederea continuarii activitatii.
Continuarea activitatii se realizeaza cu respectarea elementelor de continuitate: profesorul
coordonator, denumirea firmei, e-mail firma, sediul, obiectul de activitate care ulterior poate fi modificat.
Insa actorii sunt altii ,,O altd generatie” cireia, noi cei care lucrim in proiectul ”firme de exercitiu”

,incercam sa le inspiram spiritul de afaceri, in vederea insertiei pe piata muncii.
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Educatia este cel mai important motor al schimbarilor sociale si al dezvoltarii, dar pentru a
activa acest motor, sunt necesare schimbari fundamentale, care sa ducad la dezvoltarea unei societati
echitabile, bazatd pe cunoastere. Scoala tebuie sa foloseascd tehnici de marketing, pentru ca, trebuie sa
faca fatda unor probleme majore, cum ar fi: crearca si mentinerea unei bune reputatii, mobilizarea
resurselor, angajarea si pregatirea personalului, dezvoltarea programelor educationale, asigurarea unui
nivel cat mai inalt al satisfactiei personalului, identificarea si acoperirea nevoilor comunitare.

Principalele directii de dezvoltare viitoare ale domeniului formarii continue a resursei umane
se refera la: imbunatatirea accesului la formare pentru toti cetatenii lumii; sustinerea parteneriatelor si
construirea de retele de furnizori de pregétire; cresterea finantdrii sistemelor formarii continue, in primul
rand prin atragerea de surse alternative din domeniul privat microeconomic dar si prin alocarea de fonduri
bugetare suplimentare; construirea unui sistem de date camparabile destinate estimarii modului in care
evolueazd domeniul; promovarea implicarii organizatiilor in activitatile componente si schimbarea

mentalitatilor acestora.

In viziunea marketingului, firma trebuie sd -si orienteze atentia spre mediul extern, sa se

Tnscrie Tn structurile mediului economico-social , sa-si sincronizeze activitatea cu dinamismul si directiile
evolutiilor acestui mediu. In aceastd situatie, nevoia de informatii este din ce in ce mai acutd. Nu
intamplator, informatiile sunt astdzi considerate ca fiind o componenta a resurselor intreprinderii, alaturi
de resursele umane, financiare si materiale ale acesteia.

Pentru a nu raméne un simplu deziderat, optica marketingului trebuie sa se concretizeze intr-
un ansamblu de activitatii practice care sa conduca, in final, la obtinerea unor produse si servicii
corespunzdtoare cerintelor pietei, nevoilor de consum ale indivizilor. Punctul de plecare il va constitui, Tn
astfel de activitdti, cunoasterea cerintelor care urmeaza a fi satisfacute , a dimensiunilor si structurii lor, a
distributiei acestora in timp si spatiu. Acest proces, de investigare a cerintelor si de identificare a
modalitétilor de satisfacere a acestora este cunoscut sub denumirea de cercetéri de marketing.

Tnscriindu-se In sfera activitatilor specifice de marketing, cercetérile de marketing pot fi
considerate un adevarat barometru pentru aprecierea gradului de Tncorporare a marketingului in viata
intreprinderilor. De altfel,dupd cum s-a mai artat investigarea cerintelor pietei, a nevoilor de consum este
Tnscris@d n fruntea listei cuprinzand functiile generale ale marketingului; iar cercetarea de marketing
reprezintd forma concreta de realizare a acestei functii.

Cercetérile de marketing asigurd legatura intreprinderii cu piata si un feed-back continuu de

informatii privind reactiile cererii fatd de eforturile ntreprinderii de a satisface prin produsele si serviciile




ei nevoile consumatorilor. cercetarile de marketing se constituie astfel intr-un sistem organizat de

comunicatii de la piatd la vanzator si producator.®

Cercetarea de marketing se implica in procesul de fundamentare a deciziilor firmei. Indiferent
de natura si obiectivele acestora, de anvergura si tipul resurselor ce le antreneaza - ele dobandesc un plus
de realism Tn masura n care se sprijind pe rezultatele unei cercetdri de marketing. Informatiile si
concluziile oferite de cercetarile de marketing sunt utile in toate fazele procesului decizional:
Tncepand cu evidentierea oportunitatii si conditiilor adoptérii deciziei, continuand cu identificarea si
compararea alternativelor decizionale si incheind cu urmarirea efectelor deciziei adoptate.

Adoptarea unei decizii constituie un punct critic in activitatea unui manager al activitatii de
marketing. Acesta decide, Th mod curent, ce trebuie facut pentru a rezolva problemele cu care se confrunté
firma, dar el trebuie sa si anticipeze si sd prevind aparitia in viitor a altor dificultdti. De multe ori,
managerii sunt fortati sd decida in conditiile in care nu dispun de suficiente informatii si astfel sporeste
gradul de risc pe care si-l asuma. Aceasta situatie poate fi evitata prin utilizarea inteligenta a cercetarii de
marketing care ajutd decidentii prin prezentarea si analizarea unor fapte reale, si prin formularea de
propuneri pentru actiunile ce trebuie intreprinse Tn viitor.

In zilele noastre, resursa umana nu mai este suficient si aibia doar o pregitire de baza,
deoarece cunostintele, aptitudinile si atitudinile dobandite capata un profund accent de volatilitate. De
aceea, la ora actuala, formarea personalului pe baze continue are o importantd fundamentald in strategia
organizatiilor, in primul rand datoritd nevoii de a face fatd concurentei manifestate pe piatd. Din acest
considerent, nu este surprinzator faptul cd in ultimul deceniu toate tarile au intensificat efectuarea de
cercetdri si experimentarea diferitelor modele de planificare, organizare, desfasurare, urmarire si evaluare
a efectelor sociale si economice in cazul formarii resursei umane.

Legaturile, dar si serviciile pe care le furnizeaza organizatiile implicate sunt detaliate, astfel
incat sa poata fi realizatd o imagine coerentd a actorilor implicati In procesul de formare continua a
resurselor umane. Totodata, este demn de mentionat faptul ca formarea poate fi realizata prin intermediul
mai multor metode, care pornesc de la cele clasice, desfasurate in spatii exclusiv destinate acestei
activitati si care presupun prezenta simultand a celor doud parti: formatorul si formatul, si pana la cele in
cadrul carora furnizorul si beneficiarul comunica mediat, prin intermediul tehnologiilor moderne; punerea
la dispozitia fiecarei persoane cat mai multe dintre mijloacele de informare in masa, televiziune, presa,
radio, retele de calculatoare, Internet, reprezintd un scop care contribuie in mod esential la cresterea

accesului la formare.

J.C Dragan, M.C. Demetrescu- Tehnica prospectarii pietei, Editura Europa Nova, Bucuresti 1996, pag. 11
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Daca avem in vedere viziunea de marketing specifica unei intreprinderi moderne, atunci vom
considera cd orice activitate dezvoltatd de catre aceasta va trebui sa fie orientatd spre client, spre
satisfacerea cat mai buna a nevoilor si preferintelor acestuia. Ori tocmai din aceastd perspectiva, va fi
evidenta cresterea rolului si importantei concurentei, a mentinerii si protejarii acesteia.

Selectarea metodelor utilizate in stagii de formare continua a resursei umane variaza in functie
de locul de desfasurare a acestora, de tipul formarii si de modul de prezentare. Utilizarea independenta a

acestora, sau modul lor de combinare, este intotdeauna necesar sa tind cont de gradul de retinere a

cunostintelor. In general, sunt cunoscute trei categorii si anume: metode de pregitire la locul de munca

(sau pe post sau instruire ,,on the job”), metode de pregatire tip ,,sala de clasd” (sau in afara locului de
muncd) si metode independente de pregatire.

Noua conceptie - firma de exercitiu aplicd in mod remarcabil o metoda cuprinzatoare de
predare si invatare centratd asupra cursantului. Ea reprezintd un raspuns la cerinfele economice pentru
orientare cdtre practica in procesul de instruire, pentru extinderea orizontului viitorilor angajati peste
granitele tarii, pentru Imbundtétirea cunostintelor lor de limbi strdine si pentru integrarea celor mai noi
metode in predare, cum ar fi telecomunicatiile prin Internet. Instruirea adultilor, in conformitate cu
cerintele din practica, reprezintd o pregatire exceptionald pentru intrarea lor in viata profesionala. Prin
aceasta se obtine un proces de instruire mai previzibil atat pentru angajator cat i pentru angajat.

Planul de formare reprezinta o detaliere a serviciilor de formare care vor fi furnizate clientilor
si are drept scop transpunerea practica a politicii organizatiei in domeniul formarii resursei umane.
Scopurile sunt de a determina problemele de natura organizationala si obiectivele care sunt necesar sa fie
atinse sau rezolvate prin intermediul formarii, alegerea metodelor si programelor de formare in vederea
asigurarii eficientei si eficacitdtii organizatiei, identificarea populatiei tinta, estimarea costurilor implicate
de formarea resursei umane si a surselor de asigurare a acestora precum si modalitatile de evaluare a
rezultatelor.

Managementul modern are la baza apelarea la sisteme, metode, tehnici si instrumente,
generale si specifice utilizate in derularea proceselor din institutie. Din multitudinea instrumentelor
manageriale cu aplicabilitate specifica in marketing se detaseaza prin amploare si importanta metodele
moderne si strategiile de management.

Dintre metodele moderne intalnite in literatura de management se detaseaza prin modul
particular de utilizare in cadrul proceselor de marketing urmatoarele: managementul participativ;
managementul prin obiective; managementul prin proiecte, managementul prin bugete si managementul

prin produse.




Conectarea intreprinderii la mediu se operationalizeaza prin intermediul unui concept specific,
politica de marketing definita de ansamblul obiectivelor, strategiilor si tacticilor utilizate in derularea
proceselor determinate de obiectul de activitate.

Daca se ia in considerare faptul ca eforturile intreprinse in scopul pregatirii angajatilor, sunt
indreptate in directia indeplinirii obiectivului fundamental si al celor derivate ale organizatiei, un sistem
de conducere care poate fi implementat este managementul prin obiective. Sistemul de obiective apare si
in derularea proceselor de marketing, programelor specifice, propunandu-si atingerea unuia sau altuia din
aceste obiective.

Implementarea formarii continue in cadrul unei organizatii se bazeaza, in primul rand, pe
implicarea totald a tuturor actorilor, adica al conducerii, pentru adoptarea celor mai bune decizii, al
personalului departamentului de resurse umane, in ceea ce priveste realizarea, implementarea si urmarirea
planurilor de formare individuale, precum si al angajatilor, care vor beneficia de stagii de pregatire intr-0
anumita perioada analizata. Acest lucru implica faptul ca sistemul recomandat a fi utilizat in conducerea
proceselor componente ale formarii continue a resursei umane la nivelul unei organizatii este
managementul participativ.

De asemenea, dacad procesul de pregatire si perfectionare a resursei umane este privit ca un
proiect organizational anual, in cadrul cdruia se vor indeplini anumite obiective, se vor respecta anumite

termene si va depinde de restrictii financiare si materiale, un alt sistem managerial care se poate

recomanda este managementul prin proiecte.

Pe de alta parte, procesul de elaborare, implementare si urmarire a planului de formare,
componentd esentiald a conducerii formdrii continue a resursei umane, implica eforturi umane si de timp
considerabile din partea organizatiei, iar Intregul proces al planificarii poate fi suspus erorii, in special
datorita cantitatii foarte mari de informatie culeasa, clasificata, stocata si analizata.

Din acest motiv, una dintre tehnicile care poate raspunde cu succes acestor probleme este un

fundamentarea deciziilor pe baze solide, stiintifice. Avand in vedere motivatia expusd, in continuare,
pentru aceste metode si tehnici, se vor preciza modalitatile de implementare si aplicare, in situatia
concretd a formadrii continue a resursei umane din cadrul unei organizatii.

Managementul prin obiective reprezinta la ora actuald o practica generalizata la nivel
mondial. Acesta nu este numai o tehnicd de evaluare a performantelor, o metodd de motivare sau o

procedura de planificare i control ci un sistem managerial cuprinzator, care integreaza multe activitati




manageriale esentiale intr-o maniera sistematica, orientatd in mod constient spre realizarea efectiva a
obiectivelor organizatiei si a celor individuale ale angajatilor.

Filosofia managementului prin obiective are la bazd valorile comportamentului uman in
relatiile ce se stabilesc intre diferifi oameni si care promoveaza respectul pentru atitudinile pozitive,
potentialul de creativitate si dorinta de participare a oamenilor la realizarile si managementul organizatiei,
astfel incat sa obtind un minim de control asupra prezentului si viitorului lor. Participarea la decizii le
prilejuieste persoanelor si ocazia de a-si realiza propriile obiective stabilite pentru evolutia la locul de
munca.

Pornind de la principalele caracteristici ale managementului prin obiective (participarea
tuturor nivelurilor managementului la procesul de stabilire al obiectivelor, libertatea de a alege metodele
prin care se vor indeplini obiectivele, realizarea controlului frecvent al performantelor precum si
recompensarea lor) se poate afirma faptul ca, 1n esenta, trinomul obiective-rezultate -
recompense/sanctiuni constituie elementul fundamental al implementarii instrumentului managerial.

In acest context, managementul prin obiective aplicat in aria formarii continue a resursei
umane organizationale, care implica si utilizarea celui participativ, se poate dovedi extrem de valoros, mai
ales atunci cand persoanele aflate la conducerea organizatiei doresc imprimarea unor caracteristici de
ordine, disciplind si rigurozitate, ca premiza a obtinerii eficientei si eficacitatii sau atunci cand se
urmadreste exercitarea unui management cu adevarat previzional, sustinut de fundamentarea si elaborarea
de obiective la toate esaloanele organizatorice, pana la nivel de post.

Implementarea managementului prin obiective in formarea continud a resursei umane in
cadrul unei organizatii necesitd parcurgerea urmatoarelor etape:

e Stabilirea sistemului de obiective de a caror realizare depind prezentul si

viitorulorganizatiei, astfel incit acestea sa fie clare si usor de interpretat si de implementat. In acest scop,

fiecare dintre obiectivele stabilite, fundamentale, derivate sau specifice, este necesar sa treaca testul
SMART. Activitatea de stabilire a obiectivelor derivate si specifice se realizeaza prin negociere intre
superiori si subordonati, pe fiecare nivel, astfel incat la final fiecarui angajat sau grup de angajati sa-i fie
stabilite una sau mai multe {inte de performanta. Negocierea are loc in trei faze, in prima faza, superiorul
propune subordonatului una sau mai multe tinte de performanta, pe care acesta le poate accepta sau
respinge. Tn cazul in care aceastea sunt acceptate, negocierea se incheie, iar obiectivele se stabilesc
potrivit propunerii superiorului. Dacd aceasta nu este acceptatd, se trece la faza a doua, in care
subordonatul vine cu 0 contrapropunere, pe care superiorul o poate considera adecvatd, caz in care

negocierea este Incheiatd iar obiectivele sunt definite de propunerea subordonatului. In situatia in care
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tintele propuse de subordonat nu sunt considerate de catre superior ca fiind corespunzatoare, se trece la
faza a treia, unde superiorul are libertate totala in stabilirea obiectivelor, iar negocierea se Incheie.

Exemple de obiective fundamentale ale conducerii formarii resursei umane sunt
implementarea unui plan de formare in perioada ... pentru un numar de ... angajati, cresterea cu ... % a
cunostintelor personalului din domeniul ... in termen de ..., imbogatirea cu ... % a instrumentarului
managerial al conducerii organizatiei pana la data de ... De asemenea, obiective derivate pot constitui
determinarea necesarului de formare al organizatiei in perioada ..., dezvoltarea unui program de pregatire
in domeniul ... pentru un numar de ... persoane pana la data de ..., un numar de ... manageri vor cunoaste
metoda/tehnica ... la finalul intervalului ..., imbunatatirea capacitatilor de negociere sau de comunicare cu
...% n intervalul ...etc.

Din categoria obiectivelor specifice pot face parte redactarea unui raport asupra rezultatelor
planului de formare pana la ..., scaderea ratei absenteismului pana la ..., reducerea timpului de raspuns la
plangeri la trei zile la sfarsitul perioadei, scaderea timpului de procesare a comenzilor cu ... zile in
intervalul ... etc.

e Construirea programelor de actiune, a calendarului de termene, a instructiunilor generale
sau partiale pentru ducerea la indeplinire a obiectivelor. Programele de actiune evidentiaza principalele
decizii si actiuni care urmeaza a fi adoptate in vederea realizarii obiectivelor (de exemplu urmarea
cursului ,,Tehnicd a negocierilor”, completat de acela de ,,Comunicare in relatii publice” pentru angajatii

aflati in relatii cu exteriorul organizatiei).

e Coordonarea si urmarirea realizirii obiectivelor. In cadrul acestei etape se realizeaza

executia bugetard, Inregistrarea si transmiterea operativa a abaterilor de la costurile previzionate precum si
corectarea acestora in timp real precum si inlocuirea participantilor la formare, daca acestia, din motive
obiective, nu pot urma programele stabilite.

¢ Evaluarea rezultatelor si a recompenselor salariatilor. Aceasta reprezinta ultima etapa a
metodologiei de implementare a managementului prin obiective, In cadrul céreia se realizeaza
comensurarea efectelor si se adoptd conduita motivationald corespunzatoare. Motivarea personalului
poate fi realizatd la nivel material sau moral, fie prin acordarea unor bonusuri in cazul atingerii sau
depasirii tintelor de performantd sau aplicarea unor penalitati, in cazul in care au fost inregistrate
intarzieri, fie prin acordarea unor recunoasteri, promovari sau chiar prin adoptarea unui ton constructiv,
atunci cand rezultatele nu sunt cele asteptate.

Ca si in cazul altor sisteme de management, si managementul prin obiective prezintd avantaje

substantiale, dar si limitari in utilizare si performante. Astfel, din categoria avantajelor fac parte:
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» asigurarea delimitarii si dimensionarii riguroase a obiectivelor;

* structurarea judicioasa a autoritatii pe niveluri ierarhice;

* precizarea clara a rolului si locului fiecarei componente in realizarea obiectivelor;
» promovarea unui sistem flexibil de cointeresare materiala;

* asigurarea determindrii unor actiuni reale;

* crearea unei noi stari de spirit §i a unei noi atitudini fatd de munca, adica cea de
implicare Tn realizarea obiectivelor;

 armonizarea intereselor economice ale actorilor organizatiei.

In acelasi timp, cercetdrile si practica au pus in evidenta o serie de limite ale managementului

prin obiective. In primul rand exista riscul ca managerii si nu inteleaga particularititile acestui sistem de
management. In consecinti, existd posibilitatea ca acestia si nu fie capabili si explice subordonatilor
modul 1n care acesta functioneaza, motivele implementarii acestuia precum si rolul si beneficiile pe care
le vor avea participantii.

O alta limitare poate fi datd de eforturile apreciabile pe care le implica folosirea sistemului in
variantd manuald. Dacad se iau in considerare cantititile de informatii culese in perioadele de analiza,
precum si cele obtinute ca urmare a controlului exercitat in desfasurarea actiunilor necesare a fi
intreprinse precum, se poate concluziona ca gestionarea acestora implicd consumul mare de timp, un
numdr mare de persoane implicate In culegere, grupare, analiza si evaluare si prezintd un risc ridicat de
erori.

Tn conformitate cu toate cele de mai sus, se poate constata ca utilizarea aceastei metode este
recomandabild 1n cazul managementului formarii resursei umane. Activitatea de stabilire si indeplinire a
obiectivelor determind participarea salariatilor si este extrem de dificil de realizat doar de catre manageri,
daca se are in vedere complexitatea si diversitatea caracteristicilor factorului uman si a greutatilor pe care
le implica armonizarea intereselor tuturor actorilor, actionariatul, managementul, si angajatii.

Managementul prin proiecte - in acest mileniu, toate organizatiile se confruntd cu legile
pietei concurentiale si reusesc sd supravietuiascad numai ca urmare a capacitatii lor de inovatie, organizare
si gestionare, care se poate materializa Tn managementul proiectelor.

Sistemul de management prin proiecte se regaseste in punerea la punct a unui instrument
complex, programul de marketing, al carui continut se incadreaza in cerintele acestuia.

Definirea sistemului de management prin proiecte implica stabilirea tuturor conceptelor
utilizate, incepand cu cel de proiect. Astfel, proiectul reprezintd o activitate sau o serie de activitafi

conexe, care au un punct de plecare si un punct de incheiere determinate si se desfasoara in mod
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organizat, pe baza unui plan, intr-un context precis, de catre anumite persoane, cu scopul de a fi atinse
anumite obiective definite pentru o perioada de timp stabilita.

Utilizarea programului de marketing asa cum este intalnit in teoria marketingului nu etse
posibila fara completarea cu cerintele specifice managementului prin proiecte. Dintre acestea nu pot lipsi
desemnarea managerului proiectului, definirea organizatorica a proiectului, pregatirea climatului pentru
implementarea si stabilirea modalitatilor de control. Componentele unui proiect se concretizeaza in

urmatoarele elemente fundamentale: data inceperii proiectului; data incheierii acestuia; obiectivele,

care se pot repeta numai pe o duratad limitatda de timp; un cadru organizat de desfasurare, care include
relatii si functii definite si dezvoltate in concordanta cu obiectivele; un ciclu de viata prestabilit, compus
din mai multe etape obligatorii.

Scopul unui proiect este, in primul rand, de a rezolva o problema, de a schimba practicile,
mijloacele, organizarea, de a anticipa o situatie, un risc, sau de a trece de la o situatie existenta,
nesatisfacatoare, la o situatie dorita, mai satisfacatoare.

Astfel, managementul prin proiect reprezinta un sistem de management cu o duratd de actiune
limitatd, cel mai adesea de un an sau cel mult cativa ani, conceput in vederea solutionarii unor probleme
complexe, dar definite precis, cu un puternic caracter inovational, care implica aportul unei game de
diversi specialisti, din subdiviziuni organizatorice diferite, integrati temporar intr-o retea organizatorica
autonoma.

In cadrul unei organizatii existd de obicei o multime mai mare de proiecte care se desfasoari
simultan, iar pentru realizare este necesara coordonarea la nivel managerial dar si la nivel de alocare a
resurselor. Un program se defineste ca o colectie de proiecte manageriale corelate, conduse ntr-o maniera
coordonata, astfel incat sa poatd fi obtinute un maxim de beneficii si control, care nu pot fi realizate daca
proiectele sunt conduse Th mod individual.

Pornind de la definitie, se poate afirma faptul ca activitatea de formare a resursei umane
reprezintd un proiect anual, integrat In mod armonios in programul managerial al organizatiei Problema
care std la baza proiectului formarii resursei umane este crearea unei forfe de munca capabile sa faca fata

tuturor provocarilor datorate schimbarilor tehnologice, sociale, informationale etc.

In acest sens, problema care sta la baza proiectului indeplineste toate conditiile necesare

implementdrii managementului prin proiecte, respectiv faptul ca este extrem de complexa, datoritd
diversitatii naturii indivizilor, este definitd In mod precis, cu un scop bine enuntat, si implica aplicarea

unor tehnici cu caracter inovational, in vederea adaptarii pregatirii la necesitatile siparticularitatile fiecarei
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persoane. Data de incepere a proiectului este prima zi calendaristica a anului, iar data de incheiere este
reprezentatda de ultima zi a anului. Din punct de vedere al obiectivelor, acestea sunt reprezentate de cele
ale formarii, manageriale si personale iar proiectul beneficiaza de un buget alocat de catre organizatie, in
functie de care sunt stabilite activitatile de pregatire a resursei umane.

Proiectarea si implementarea managementului prin proiecte in formarea resursei umane in
cadrul unei organizatii presupune parcurgerea acelorasi etape ca si cele necesare construirii planului anual
de formare, care sunt Tn acest caz precedate de desemnarea managerului de proiect si al colectivului.

Managerul de proiect are rolul determinant in realizarea obiectivelor, deoarece de maiestria
acestuia depinde inclusiv desemnarea membrilor grupului de lucru. Echipa poate fi formatd in doua
moduri: exclusiv in cazul organizatiilor de dimensiuni mari, preferatd este modalitatea a doua de
constituire a echipei, pe cand in cazul firmelor mici si mijlocii, de obicei se adopta prima modalitate, din
dorinta de utilizare a resurselor limitate exclusiv pentru activitati de pregatire a resursei umane.

Necesitatea apeldrii la consultanti din afara organizatiei poate fi determinatd de factori
pozitivi, prin recunoasterea serviciilor calificate pe care le pot presta, si anume: expertiza in domenii
neacoperite de personalul organizatiei; suplimentarea personalului existent, in special in

perioade de varf ale activitatii; existenfa unor calificari interdisciplinare; posibilitatea de
elaborare de rationamente in domenii unde clientul nu are calificarea necesara; oferirca de sfaturi
obiective si impartiale.

Consultantii pot fi independenti liber profesionisti, independenti care lucreaza in asociatie cu

altii, Intr-o echipa pentru un proiect similar, sau grupuri organizate si inregistrate juridic. In domeniul

formarii continue a resursei umane aplicarea acestui sistem, singur, sau in combinatie cu managementul
participativ, este aproape subinteleasd, deoarece practic Intocmirea planului anual de formare
organizational este un proiect.

Echipa proiectului poate fi constituitd din persoanele care considerd ca au un deficit de
cunostinte in diferite domenii si doresc sa si le acopere si din angajatii pentru care superiorul direct
considera ca este necesara parcurgerea unei perioade de pregatire intr-un anumit domeniu. Managerul
proiectului, impreuna cu echipa, stabileste obiectivele pe care le vor atinge, modalitatile de realizare pe
care le considerd oportune, precum si calendarul perioadelor de pregatire. Caracterul inovational se
manifestd Tn gasirea celor mai potrivite metode de realizare a obiectivelor stabilite anterior, precum si in
exercitarea controlului.

Echipa proiectului poate fi completata de specialisti din afara organizatiei, care pot contribui

la determinarea necesitatilor de formare a organizatiei, prin aplicarea de metode si tehnici moderne de
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investigare si analiza precum si in exercitarea activitatilor specifice de control, avantajul utilizarii lor fiind
acela al expertizei specifice si al obiectivitatii.

Managementul participativ constituie Th general un concept larg, cu multiple interpretari.
Acesta pune in evidenta situatia in care o persoand, sau un grup de persoane, contribuie in mod direct sau
indirect, activ sau mai putin activ, la realizarea anumitor actiuni. Participarea in cadrul managementului
este legata indisolubil de ceea ce se intelege prin conceptul de democratie si genereaza un anumit grad de
implicare al oamenilor in diferite actiuni din domeniul managerial, de la elaborarea si adoptarea deciziilor,
pana la controlul indeplinirii acestora.

Marea sa valoare rezida in aceea cd participarea foloseste creativitatea tuturor angajatilor unei

organizatii. In concluzie, din perspectiva managementului, participarea constituie practica prin care

membrii unei organizatii iau parte la procesul conducerii si se implica atat in stabilirea obiectivelor, cat si
in ceea ce priveste transpunerea acestora in mod eficient in practica.

O caracteristica fundamentala a succesului inregistrat de implementarea unui astfel de sistem
managerial este aceea ca in foarte pugine situatii oamenii nu se simt motivati atunci cand sunt consultati
asupra problemelor si actiunilor care 1i afecteaza si in care sunt implicati. Totodata, cei mai mulfi oameni
aflati 1n mijlocul actiunilor cunosc atat problemele, cat si posibilele solutii ale acestora.

Prin urmare, participarea corecta, reald, efectiva, ofera deopotriva motivatie si cunostinte
pentru finalizarea cu succes a diferitelor activitati. Prin incurajarea participarii, managerii nu pot insa sa
renunte la prerogativele lor, in sensul ca desi isi stimuleaza subordonatiii si le asculta atent parerile expuse
asupra problematicii decizionale, ei vor fi cei care au ultimul cuvant in ceea ce priveste adoptarea
deciziilor care le corespund in conformitate cu fisa postului.

Implementarea managementului participativ in cadrul domeniului formarii continue a resursei
umane din cadrul organizatiei, are ca obiectiv fundamental, caracteristic de altfel tuturor

sistemelor manageriale, asigurarea functiondrii activitafilor componente cu eficienta ridicata,
dar totodata promoveaza si alte obiective de tip specific, care se pot enumera dupa cum urmeaza:

e valorificarea gandirii colective, a capacitafii creatoare a membrilor organizatiei,mobilizarea
si motivarea acestora in a contribui la derularea in cele mai bune conditii a activitatilor componente ale
formarii continue, implicit la cele care pot fi incadrate In domeniul decizional;perfectionarea procesului
de stabilire a obiectivelor formarii pe termen scurt sau mediu si de luare a deciziilor in ceea ce priveste
cele mai adecvate metode indeplinire a acestora, astfel incat sa fie asigurata fundamentarea riguroasa si
stiintifica. Obiectivul are rolul de a largi intelegerea deciziilor, de a le internaliza in gandirea angajatilor si

de a creste raspunderea acestora in ceea ce priveste punerea lor in aplicare. Din acest punct de vedere, are
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loc un proces de adoptare fara rezerve a obiectivelor organizationale, astfel incat acestea ajung sa fie
asimilate celor personale;

e largirea o orizontului cunoasterii membrilor organizatiei, in ceea ce priveste metodele si
tehnicile de adoptare a deciziilor aplicate domeniului specific al formarii resursei umane. In acest fel se
realizeaza si cresterea adaptabilitatii angajatilor la schimbare si progres;

e cresterea nivelului performantelor angajatilor;

e promovarea muncii in echipa si implicarea angajatilor in diverse forme de participare la
procesul de conducere a formarii, ceea ce contribuie la imbunatatirea comportamentului organizational.

Din aceste motive, sistemul managementului participativ se poate considera ca este cel mai
indicat a fi implementat in conducerea sistemului formarii continue. Ca si in cazul altor sisteme si metode,
managementul participativ aplicat in domeniul formarii continue prezinta avantaje, dar si limitari. Din
categoria avantajelor se pot mentiona realizarea fundamentarii complexe a procesului decizional de
stabilire a celor mai adecvate programe de formare ale angajatilor, sporirea motivatiei personalului pentru
urmarea cursurilor si dobandirea cunostintelor, realizarea unui climat de colaborare la nivelul
managerilor, sporirea ponderii deciziilor in condifii de risc si incertitudine in numarul total al celor
adoptate.

Pe langa aceste mari valente, promovarea managementului participativ in domeniul formarii
continue a resursei umane Intdmpind greutati, pe de o parte, datoritd unor limitari (consum mare din
timpul managerilor, operativitate scazutd in solutionarea unor probleme) si, pe de altd parte, datorita
rezistentei la schimbare manifestatd de unii manageri, lipsei de pregitire a acestora in ceea ce priveste
organizarea conducerii participative, apatiei si inertiei angajatilor, birocratiei, dorintei de a pastra puterea
in mainile unui grup restrans si elitist precum si a scepticismului cu care este intimpinata necesitatea de a
fi asumate noi responsabilitati. Toate acestea pot fi inlaturate daca in cadrul organizatiei existd vointa de a
se reusi promovarea acestui tip de management.

In cadrul organizatiilor romanesti existd create premisele legale ale implementarii acestui

sistem, desi organismele participative sunt in practicd mai mult sau mai putin bine conturate. In cazul

conducerii formarii continue se poate afirma cd este imposibil de atins obiectivul fundamental, un
personal bine pregatit si adaptat la ritmul schimbarilor de pe piata fortei de munca, daca nu este adoptata o
forma sau alta a managementului participativ. Fara o cooperare si o implicare totala a angajatilor si
conducerii, formarea continud poate deveni doar o risipd de resurse. Participarea executantilor se

manifesta in toate fazele procesului, de la planificare pana la evaluare. Acesta Insa poate fi combinat cu o




altd metoda, Tn vederea cresterii eficientei procesului, §i anume cu managementul prin obiective sau
managementul prin proiect.

Prin continutul lor, procesele de marketing antreneaza resurse importante, a caror
alocare si utilizare necesita un sistem eficient de management al acestora. In cadrul firmei, multe procese
de marketing sunt initiate si derulate in vederea fructificarii opotunitatilor oferite de acest nou concept.
Utilizarea sistemului de management prin bugete, a carui existenta si proiectare se constituie in premisa
necesara si obligatorie pentru derularea celor mai multe procese de marketing. Indiferent de formula
organizatorica adoptata, cel putin doua categorii de bugete trebuie distinctiv evidentiate: bugete pentru
cercetare si bugete de promovare, lucru relativ usor realizat, actiunile mai complexe putand fi planificate
periodic.

Nu trebuie 1nsa considerat ca prin strategiile competitive se au in vedere doar cele referitoare
la atitudinea fatd de concurenti, ci mai degraba o “intarire” a ceea ce reprezinta strategia de marketing.
Aceasta fiind competitiva, arata ca scopul ei este de a plasa firma intr-o pozitie avantajoasa in cadrul
pietei. Dar aceasta orientare strategica catre piata este proprie doar acelor intreprinderi care exploateaza

oportunitdtile pietei si reusesc printr-un comportament ofensiv, uneori chiar agresiv, sa-si imbunatateasca

pozitia. In aceste conditii, devine evident ca strategiei de marketing 1i revine rolul de a dezvolta un avantaj

competitiv care sa permita diferentierea ofertei intreprinderii de celelalte oferte similare ale competitorilor
din cadrul unei piete.

Elaborarea unei strategii de marketing poate fi de multe ori un proces complicat, laborios, care
necesitd parcurgerea unor etape specifice caracteristice planificarii strategice de marketing. Toate
aspectele legate de strategie pot fi lamurite pornind de la definitiile si intelesurile date acesteia in literatura
de specialitate. Si managementul prin obiective este prezent in cadrul proceselor de marketing in
activitatea de planificare strategica de marketing, fiecare etapa a acesteia presupunand definirea si
determinarea unui obiectiv, component al sistemului de management prin obiective.

Pana nu se va avea in vedere o strategie clara pentru fiecare institutie Tn parte nici nu se poate

discuta de strategii bazate pe cunostinte care au in vedere: descentralizarea intensd a managementului si
initiativa salariatilor, mutarea accentului de la sarcinile de realizat la rolurile de executat, proliferarea
echipelor si a proiectelor care tind sa devind mai importante, scurtarea si fluidizarea relatiilor

organizatorice, diminuarea consistentei si importantei relatiilor de control si ierarhice, amplificarea

organizatoric al firmei.
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ASPECTE SPECIFICE PRIVIND PROMOVAREA VANZARILOR IN COMERTUL CU
AMANUNTUL

Pirvan Niculina
Liceul Tehnologic ,,lon Barbu” Giurgiu

Cu totii visam sa avem succes in profesia noastra, sa avem cariera pe care ne-am dorit-o. Este

oare suficient sd asteptdm ca succesul sa ne suradda? E suficient doar sd ne facem munca bine pentru a
evolua in carierd? De cele mai multe ori uitdm cd, pentru a ajunge in varf , pentru a avea succes, este

nevoie de multa munca, de truda chiar.




Privind in jur, la cei care au atins culmea profesiilor vedem doar rezultatul final, ne dorim sa
avem ceea ce au ei, dar nu vedem eforturile pe care le-au facut pentru a ajunge acolo. De multe ori, elevii
sunt tentati sa creada ca succesul celor care reusesc in cariera se datoreaza unor factori externi, in felul
acesta abatandu-se de la drumul care i-ar putea ajuta ,la randul lor, sd devina oameni de succes.

Pentru a avea succes in cariera, a face alegeri adecvate si eficiente in sistemul educational, a
absolvi liceul, a obtine un loc de munca preferat, a alege si practica profesia dorita sunt necesare anumite
calitati , prin care 1ti atingi obiectivele stabilite.

Studiile arata ca angajatorii prefera personal cu abilitati de comunicare, oameni
responsabili, flexibili, punctuali cu Tncredere in sine, cu dorinta de a invéta cu o buna capacitate de a lua
decizii in situati problema care, lucreaza in echipa, cu inteligentd emotionala bine dezvoltata, cu
mentabilitate de invingatori, indrazneti, ambitiosi.

Important este sa se dezvolte aceste deprinderi de lucru si calitati personale din scoala.
Formarea profesionald a tehnicienilor in activitati de comert se realizeaza in vederea dobandiri

competentelor profesionale asociate

Un rol important in cadrul sistemelor de distributie a marfurilor revine comertului cu amanuntul,
care, alaturi de comertul cu ridicata, reprezinta o verigd intermediard in fluxul relatiilor producator —
consumator. Intr-o asemenea acceptiune, cunoasterea multiplelor aspecte pe care le ridici ansamblul
proceselor ce dau profilul acestei activitati ofera atat orientarea, cat si instrumentarul de actiune de care au
nevoie intreprinderile din domeniul circulatiei marfurilor.

Specialistul american Philip Kotler in lucrarea ,, Managementul marketingului ,, defineste
comertul cu amanuntul astfel ,, nogiunea de comer¢ cu amdnuntul include toate activitatile implicate Tn
vdanzarea produselor sau serviciilor direct cditre consumatorii finali, spre a fi folosite in scopuri
personale, necomerciale ,,. Potrivit parerii specialistului respectiv, ,, Orice organizatie care practicd acest
gen de comert - fie ca este vorba de producdtori, detailigti sau grosisti — efectueazd comert cuU
amdanuntul ,,, necontand ,, cum sunt vandute marfurile sau serviciile (de cditre vanzdator sau prin postd,

cu ajutorul telefonului sau prin utilizarea unui automat de vanzare ) si nici unde sunt vandute acestea

(intr-un magazin, pe stradd, sau la domiciliul consumatorului )” !

7 Philip Kotler, Managementul marketingului, Editura Teora, 1998, op cit, pag. 702
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Intr-o forma clasica, dictionarele de specialitate definesc comertul cu amanuntul ,,ca o formd a

circulatiei marfurilor a carei functie consta in a cumpara marfuri pentru a le revinde consumatorilor

sau utilizatorilor finali, in general in cantitdfi mici si in stare de a fi intrebuingate , ® .

Economia moderna a generat noi exigente fatd de comertul cu amanuntul, determinandu-l ca,
alaturi de vanzarea propriu-zisa, sa includa in preocuparile sale si realizarea unor servicii care sa duca la
imbunatatirea sistemului de satisfacere a nevoilor consumatorilor si implicit, la cresterea gradului de
satisfactie a acestora. Este vorba atat de servicii pe care le pot realiza Tnsasi comerciantii cu amanuntul,
cum ar fi cele de consulting, ajustajul unor produse, cat si de o serie de servicii ce sunt asigurate impreuna
cu alte unitati de specialitate, cum sunt cele privind asigurarea transportului marfurilor la domiciliul
consumatorilor.

Tinand seama de cele aratate mai sus, se poate spune ca, intr-0 asemenea acceptiune, ” comerzul
cu amanuntul reprezinta un ansamblu de activitafi si relagii organizate si desfasurate de unitafi

specializate pe circulaia marfurilor, in scopul aproviziondrii consumatorilor sau utilizatorilor finali  °.

Arta de a vinde - grija fata de client si nivelul serviciilor

Vénzarea reprezintd actiunea prin care clientul este convins sd cumpere produsele si/sau serviciile
magazinului.

Vanzatorul, veritabil reprezentant al unitatii sale, constituie principala fortd de vanzare a
magazinului. Vanzarea inceteaza sa fie o discutie improvizata intre vanzator si client, ea explica tehnicile
comunicatiei §i negocierii, bazate pe argumentatia struncturald, adaptatda situatiei clientului, pe o
informare tehnicd privind produsul si o prezentare a avantajelor pentru cumparator.

Prin urmare, forta de vanzare a magazinului este pusa in valoare de vanzator prin cunoasterea
ofertei de marfuri si a clientului magazinului, precum si prin arta de a negocia vanzarile.

Arta de a vinde presupune, nainte de toate, a invata cum se vinde. Un vanzitor neinstruit sau
instruit numai pe jumatate nu-si poate indeplini cu succes serviciul si ceea ce este mai rau, nu poate
convinge clientul cu care discutd. Acest lucru, il face raspunzator fatd de unitatea n care lucreaza,
aducand acesteia un mare prejudiciu.

Profesia de vanzdtor nu este o profesie oarecare, iar pentru invatarea ei se cere o pregatire

corespunzatoare.

& Dumitru Patriche, Ed. Economica, 1999, op cit. pag. 78
° Dumitru Patriche, Ed. Economica, 1999, op cit. pag. 78




Astazi, este mai actual decat oricand imperativul ca un vanzator care nu priveste Tnainte , care nu
se instruieste continuu 1n raport cu progresul tehnicii comerciale va raimane in urma, va fi cel mult un bun
manipulant de marfuri, dar nu un bun vanzator, la nivelul exingetelor comertului si al clientilor.

Mii de produse geniale, de idei sclipitoare si de proiecte entuziasmante au fost abandonate pentru
ca nu au beneficiat de promovare din partea unor buni vanzatori.

Trebuie sd respectdm aceastd profesie, vanzarile sunt factorul vital, de eficienta vanzatorilor
depinzand viitorul firmei.

” Comerul este o profesie de artist: cortina se ridica la fiecare intdlnire. Presupune sa ifi seduci
cumparatorul, la fel cum un comic igi cucereste publicul. Atunci cand treaba este facuta bine, incheiem
contractul, tot la fel cum artistul primeste aplauzele publicu/ui .

Clientii Tsi dau seama foarte repede daca cineva pune intrebari care au la baza un interes sincer,
ascultd cu adevarat, sau urmareste de fapt sa 1i manipuleze. Un bun vanzator, daca doreste sa fie
seducator, se va stradui sa fie in Intregime concentrat asupra potentialului client, cu dorinta autentica de a-
| descoperi, de a-I cunoaste mai bine, de a-l intelege.

A- i iubi cliengii inseamna a le aduce laude sincere, a le menaja amorul propriu, a-i
asculta cu o atentie neprefacuta, a le impartagsi bucuriile si grijile, a-i face sa fie constiengi de importanza
lor. Tntr—un cuvant, respectasi-va potentialul client, averi in vedere toate aspectele sale de fiingd umand si

nu doar pe cel de potential cumparator.

Reusita in vanzari depinde in mare masurd de entuziasmul vanzatorului si de corolarul sau,
motivatia. Tn lucrarea sa, Comment reussissent dans la vente un bon representant, un bon vendeur, Frank
Bettger, agent de asigurari de succes, merge chiar mai departe, afirmand:

” Cred cu tarie ca entuziasmul este, de departe, factorul cel mai important in arta de a vinde. ”

In ultimul timp s-a acordat mai multd importantd ideii de a considera consumatorul mai
degrabd ca pe un “activ”’ pe termen lung al afacerii, decat ca pe un cumparator izolat, fard relevanta
ulterioara. Este mult mai usor (si mai ieftin) sa pastrezi un client existent decat sa atragi unul nou.

Dupa o trecere in revistd a celor mai importante lucrari din literatura de specialitate, autorii

articolului ” A vinde cu spirit intreprinzitor: Intreprinzitorul de vanzari. ” Laurentiu Tachiciu si Vasile

Dinu evidentiaza principalele trasaturi distinctive ale ” intreprinzatorului de vanzari .

1% Michail Aguilar, Vanzatorul de elita, Editura Polirom, 2008, op. cit. pag. 261
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A venit timpul profesionistilor care Tsi construiesc planul de vanzare cu ajutorul clienyilor,
cautind solutii care sa aducd avantaje reciproce, dar §i capabili sa transmitd mesaje clare, precise,
organizate. A sosit, spunem noi, timpul intreprinzatorilor de vanzari.

Autorii articolului prezintd comparativ trasaturile intreprinzatorului de vanzari cu cele ale

responsabilului de vanzari traditional

Trasaturile intreprinzatorului de vinzari comparativ cu cele ale responsabilului de vanzari

traditional

Responsabilul de vanzari traditional Intreprinzitorul de vanzari

Orientat catre vanzare Orientat catre client

A face vanzari A construi un portofoliu de relatii

Folosirea intensiva a ” limbajului produs ” Utilizarea predilectd a ” limbajului client ,,

Orientare catre promovare si convingerea | Orientarea catre atragerea de clienti prin

tilor sa cumpere Area proprie, integritate si onestitate

Vanzarea a orice propune spre vanzare | Intelegerea profunda a pietei si a produselor

bania vite acesteia

Servicii post — vanzare reduse sau | 110 % serviciilaclient

stente

” Impingerea produsului ” in piati Construirea de relatii si atragerea clientilor

Reactii la schimbarile din piata sau in | Anticiparea si influentarea schimbarilor

foliul de produse

Reactii la consecinte/crizele din vanzari Raspuns instantaneu / transformarea

ecintelor in potentiale avantaje

Rezolvarea problemelor aparute Eradicarea surselor de probleme potentiale

2

Emotiile pozitive vin din ™ a castiga ” Emotiile pozitive vin din ” a servi sau a

ribui ”’

Rezultate oscilante Rezultate constante si dezvoltarea afacerii

Urmareste cresterea veniturilor Urmareste cresterea valorii

Sursa: Vasile Dinu, Laurentiu Tachiciu / Profesii si ocupatii in domeniul comercial - A vinde cu

spirit intreprinzator: intreprinzatorul de vanzari - februarie 2009




Succesul in afaceri depinde de recunoasterea schimbarilor care afecteaza activitatea de
vanzare. Astazi vanzarea este o activitate mai sofisticata decat era cu ani in urma. Desi esenta vanzarii nu
s - a schimbat prea mult, schimbarea vine din modul Tn care este privit clientul si sub forma unui lung sir
de responsabilitati pentru profesionistii in domeniu. Conducand véanzarile ca pe propria sa afacere,
combinand intuitia, imaginatia, initiativa si asumarea riscului cu o buna pregatire profesionala si abilitati
superioare, vanzatorul de succes de azi este un autentic Intreprinzator de vanzari.

Pe piata fortei de munca se manifesta multa incertitudine si de aceea, fiecare absolvent de liceu
trebuie sa fie pregatit pentru orice oportunitate.

O cunoastere cat mai buna a profesiei necesita informare si documentare. Important este sa
stim sd gasim informatiile care ne intereseaza si sa invatam sa le utilizam.

Diversitatea informatiilor obtinute ii obligd sa le confrunte, in scopul de a selecta cunoasterea
obiectiva de cea subiectiva. De multe ori, In timpul documentarii, informatia este apreciata insuficient de
catre elevi care asteaptd sa le fie spus totul despre ceea ce ii intereseaza. In realitate, informatia este
bogata si complexa, ceea ce presupune un efort din partea elevilor.

Cu cét elevii sunt mai activi in achizitionarea de informatii despre profesia pe care intentioneaza sa

0 practice, cu atat vor avea mai multe mijloace de reusita pentru ceea ce  si-au propus.

In final, consumatorul devine rege. Firmele care nu au grija de proprii clienti precum si

firmele de moda veche care credeau ca sarcina lor este numai fabricarea unui produs la un pret cat mai
mic, nu vor supravietui in secolul XXI. In acest sens exista cateva sfaturi de oferit:

e Daca nu va protejati consumatorii, atunci o vor face concurentii dumneavoastra;

e Este mai ieftin sa pastrati un client existent decat sa atrageti unul nou;

e Manevrarea cu pricepere a plangerilor consumatorilor va determina cresterea loialitatii
acestora;

e Toatd lumea ar fi dorit si aiba un prieten in lumea afacerilor. Incercati sa fiti dumneavoastra
acest prieten;

e Consumatorii nu sunt naivi si nu doresc sa fie tratati ca si cum ar fi;

e Nimeni nu cumpard un produs de care nu are nevoie,

e Zambiti!

Fara clienti nu exista afaceri. Theodore Levitt spunea ca: ,,Scopul afacerilor este crearea si

mentinerea clientilor”.
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IMPORTANTA ANALIZEI SWOT- INSTRUMENT
MANAGERIAL AL FIRMEI DE EXERCITIU

Prof. CODREANU DANIELA, STEFANESCU ALINA a
COLEGIUL AGRICOL “DR. C-TIN ANGELESCU” BUZAU




Colegiul Agricol Dr. Constantin Angelescu Buzau este un liceu cu tradifie in invatamantul
buzoian, un colegiu care promoveaza modernizarea procesului de Invatimant prin adaptarea continua la
cerintele si nevoile socio-economice si culturale locale. Actul educational trebuie sa fie in concordanta
cu schimbarile sociale dar si cu nevoile elevilor, cadrele didactice din aria curriculara Tehnologii au
implementat un model inovator pentru predarea disciplinelor de specialitate — firma de exercitiu.

Firma de exercitiu este o0 metoda didactica moderna inovativa si interactiva de succes in
Romania, care are drept scop dezvoltarea spiritului antreprenorial al elevilor prin simularea proceselor
dintr-o firma reala. Instruit intr-un cadru atractiv, creativ si interactiv, elevul va participa voluntar si
motivat la propria formare, dobandind competente esentiale ce ii vor usura insertia pe piata muncii.
Intelegerea si aplicarea in mod optim a conceptului ,,firma de exercitiu” ii va putea oferi elevului o
invatare activa, bazata pe practica, facilitaindu-i acestuia trecerea de la scoala la viata activa.
Introducerea metodei de invatare prin firma de exercifiu, in Tnvatdmantul profesional si

tehnic din Romania s-a realizat, incepand cu anul 2001, printr-un proiect initiat in cadrul Pactului de

Stabilitate pentru Europa de Sud-Est si desfasurat de Centrul National de Dezvoltare a Invatimantului

Profesional si Tehnic (CNDIPT) din Romania in colaborare cu Ministerul Educatiei si Culturii si
Kulturkontakt din Austria — proiectul ECO NET.
La ce contribuie Firma de exercitiu?

Pentru ELEVI:

dezvoltarea spiritului antreprenorial prin realizarea de activitati specifice unei firme

simularea operatiunilor si proceselor economice specifice mediului real de afaceri;
perfectionarea limbajului de afacert;

. facilitarea trecerii de la scoala la viata activa;

. dezvoltarea de competente si atitudini necesare unui intreprinzator dinamic:
creativitate, gandire critica, rezolvarea de probleme, luare de decizii, asumarea responsabilitatii, lucrul in
echipa, initiativa, perseverenta, auto-organizare si auto-evaluare a resurselor individuale, flexibilitate.

Pentru PROFESORII COORDONATORI :

realizarea de activitati practice cu elevii, cu rezultate concrete si masurabile;
implementarea activitatilor intr-un cadru profesionist, performant, competitiv;
pregatirea reala a elevilor pentru piata muncii;

o cresterea prestigiului unitatii de invatamant in randul viitorilor elevi si al

parintilor/tutorilor acestora;




Implementarea conceptului de “firma de exercitiu” isi propune crearea tipului de
intreprinzator dinamic, capabil s dezvolte un nou proces de productie, s aduca pe piatd un nou produs
sau serviciu sau sa descopere o noud cale de distributie.

Rezultatele preconizate Tn urma aplicarii acestei metode sunt:

cresterea gradului de insertie pe piata muncii a absolventilor;

reducerea perioadei de acomodare la locul de munca;

mai bund adaptabilitate la schimbarea locului de munca;

flexibilitate;

° asumarea initiativei si a riscului.

Prin asemenea initiative, cei care Tsi doresc deschiderea unei afaceri in viitor, pot vedea, inca din
scoald, cam ce presupune acest lucru. Profesorii o sa le aduca la aceste ore, persoane care au o afacere
reala si care pot indruma sau raspunde la intrebarile pe care le vor avea acesti tineri. Un mentor poate
ajuta la cresterea reala a unei afaceri la nceput de drum.

Elevii vor participa la targuri ale firmelor de exercitiu din toata tara, locuri ideale pentru a

schimba experiente si a cunoaste si realitatea altor colegi, la fel de implicati si dornici de reusita.

analiza SWOT.
Eficienta unui sistem se apreciaza ca este influentata in mare masura de capacitatea acesteia de

a ntelege si de a se adapta la mediul ambiant, iar efi cienta managementului presupune planifi care,

organizare, control, proceduri de lucru si o legislatie adecvata. Henri Fayol considera ca planifi carea

strategicd este cea mai importantd functie manageriala. Analiza SWOT a fost gandita ca un instrument
managerial ce colecteaza si organizeaza informatia permitand managerilor sa actioneze, sa apere si sa
promoveze obiectivele organizatiei cu succese mai bune si constituie cea mai importantd tehnica
manageriala pentru intelegerea pozitiei strategice a unei organizatii.

Analiza SWOT constituie cea mai importantd tehnica manageriala utilizata pentru
intelegerea pozitiei strategice a unei intreprinderi/organizatii. Analiza SWOT incepe cu scrierea
unei liste cu puncte curente: puncte de fortd dar si puncte de slabiciune, privind starea unei
intreprinderi/organizatii.

SWOT reprezinta acronimul pentru cuvintele englezesti ,,Strengthts” (Forte, Puncte forte),
»Weaknesses” (Slabiciuni, Puncte slabe), ,,Opportunities” (Oportunitati, Sanse) si ,,Threats”
(Amenintari). Primele doua privesc firma si reflecta situatia acesteia, iar urmatoarele doua privesc

mediul si oglindesc impactul acestuia asupra activitatii firmei.




Punctele forte ale firmei sunt caracteristici sau competente distinctive pe care aceasta le poseda
la un nivel superior in comparatie cu alte firme, indeosebi concurente, ceea ce ii asigura un anumit
avantaj in fata lor. Altfel prezentat, punctele forte, reprezinta activitati pe care firma le realizeaza mai
bine decat firmele concurente, sau resurse pe care le poseda si care depasesc pe cele ale altor firme.

Punctele slabe ale firmei sunt caracteristici ale acesteia ariile sale de vulnerabilitate, zonele de
resurse sarace, si alte ,,valori negative” sau ,conditionari negative’ care 1i determind un nivel de
performante inferior celor ale firmelor concurente. Punctele slabe reprezinta activitati pe care firma nu le
realizeaza la nivelul propriu celorlalte firme concurente sau resurse de care are nevoie dar nu le poseda.

,,Oportunitatile” reprezinta factori de mediu externi pozitivi pentru firma, altfel spus sanse oferite
de mediu, firmei, pentru a-si stabili o noua strategie sau a-si reconsidera strategia existenta in scopul
exploatarii profitabile a oportunitatilor aparute. ,,Oportunitati” existd pentru fiecare firma si trebuie
identificate pentru a se stabili la timp strategia necesard fructificarii lor sau pot fi create, indeosebi pe
baza unor rezultate spectaculoase ale activitatilor de cercetare-dezvoltare, adica a unor inovari de
anvergura care pot genera chiar noi industrii sau domenii aditionale pentru productia si comercializarea
de bunuri si servicii.

,,Amenintarile” sunt factori de mediu externi negativi pentru firma, cu alte cuvinte situatii Sau
evenimente care pot afecta nefavorabil, in masura semnificativa, capacitatea firmei de a-si realiza
integral obiectivele stabilite, determinand reducerea performantelor ei economico-financiare. Ca si in

cazul oportunitatilor, ,,amenintari” de diverse naturi si cauze pandesc permanent firma, anticiparea sau

sesizarea lor la timp permitand firmei sa-si reconsidere planurile strategice astfel incat sa le evite sau sa

sa le minimalizeze impactul. Mai mult, atunci cdnd o0 amenintare iminenta este sesizata la timp, prin
masuri adecvate ea poate fi transformata in oportunitate.
Probleme de urmarit in analiza firmei:
A. Cu privire la ,,Punctele forte” esentiale:
— suficienta resurselor financiare disponibile;
— existenta unei competente distinctive pe unul sau mai multe din planurile:
o managerial;
B organizatoric;
o cercetare-dezvoltare;
@ calitatii produselor si/sau serviciilor;
@ pregatirii personalului,

a costurilor;




o comercial, etc.

— posedarea unor brevete de inventii de produse si /sau tehnologii care conferd firmei avantaj
competitiv;

— posedarea unor abilitati deosebite Tn materie de inovare a produselor si/sau tehnologiilor;

— detinerea pozitiei de lider sau de varf de piata;

— posedarea unor abilitati comerciale deosebite;

— existenta unei imagini favorabile despre firma;

— posibilitatea de a practica economia de scara;

— existenta unui sistem bine organizat si eficace de planificare strategica;

— viteza de reactie decizionald la modificarile produse in mediul intern sau extern,

— calitatea culturii de Tntreprindere

B. Cu privire la ,,Punctele slabe” potentiale:
— inexistenta unei directii strategice clare;
— lipsa unor abilitati sau competente deosebite;
— existenta unei infrastructuri neadecvate, uzate fizic sau moral,
— lipsa competentei manageriale;
— deteriorarea continua a pozitiei competitive;
— erodarea imaginii firmei in perceptia detindtorilor de interese;
— vulnerabilitatea la presiunile concurentet,
— reducerea ponderii pe piata;
— existenta unor dezavantaje competitive (handicap tehnologic, costuri ridicate);
— mentinerea unui nomenclator inadecvat de produse si/sau servicii (prea larg sau prea ingust);
— atentie precumpanitoare data problemelor curente in detrimentul celor de perspectiva.
Probleme de urmarit la analiza mediului:
A. Cu privire la ,,Oportunitd{i” potentiale:

— cresterea rapida a pietei;

— existenta cererii de noi produse si/sau servicii pe pietele existente sau pe piete noi;

— existenta cererii pe noi piete a produselor si/sau serviciilor existente;
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B. Cu privire la ,,Amenintari” potentiale:
— adoptarea unor reglementari legislative sau normative restrictive cu impact nefavorabil,
— intrarea intr-o perioada de recesiune economica la nivel national sau international;
— schimbari demografice nefavorabile;
— schimbari ale nevoilor, gusturilor sau preferintelor clientilor;
— crestere mai lentd, stagnare sau chiar recesiune a pietei;
— intrarea unor noi competitori pe piata;
— cererea crescanda pentru produse de substitutie;
— presiunea crescanda a concurentei;
— puterea crescanda de negociere a furnizorilor si/sau a clientilor;
— vulnerabilitate la fluctuatiile mediului de afaceri[2].

Analiza SWOT se poate desfasura la scara ansamblului firmei sau, pentru adancirea investigatiei
si conturarea unor concluzii mai detaliate, la cea a domeniilor functionale din cadrul firmei: marketing,
vanzari si distributie, cercetare- dezvoltare, productie, financiar si personal — relatii de munca.

Analiza SWOT are un pronuntat caracter calitativ, permitand formularea unui diagnostic asupra
conditiei trecute si actuale a firmei sau a domeniilor ei functionale, pe baza raspunsurilor la problemele
mentionate anterior, conturandu-se perspectivele de evolutie pe termen lung ale firmei si ale domeniilor
respective.

Diagnosticarea in urma utilizarii analizei SWOT, poate fi definitd ca o cercetare complexd a

aspectelor economice, tehnice, sociologice, juridice si manageriale ce caracterizeaza activitatea unei firme,

prin care se identifica punctele forte, punctele slabe, oportunitdtile, amenintarile si cauzele care le
genereaza si/sau le va genera, se formuleaza recomandari de eliminare sau diminuare a aspectelor negative
si /sau de valorificare a celor pozitive.

Aplicarea analizei SWOT este facilitatd daca se foloseste o lista de probleme care trebuie
urmarite in cadrul analizei si ale caror raspunsuri sunt relevante pentru evaluarea situatiei de fapt a
mediului si a firmei. Este recomandabil ca problemele urmarite in ceea ce priveste punctele forte, punctele
slabe, oportunitatile si amenintarile sd aiba o anvergurd necesard pentru a fi cu adevarat probleme
strategice, sa aiba legatura cu planurile strategice si sd ofere indicii semnificative pentru evaluarea
judiciozitatii acestora si, la nevoie, pentru reconsiderarea lor.

Dezvoltarea unei strategii pentru abordarea problemelor in analiza SWOT

Revedeti cele patru liste prioritare prin intrebarile :




(1 Cum putem folosi punctele tari pentru a profita de oportunitatile identificate ?

1 Cum putem folosi aceste puncte tari pentru a depasi punctele slabe identificate ?

[1 Ce trebuie sa facem pentru a depati punctele slabe astfel incat sa profitam de la oportunitati?
7 Cum vom minimiza punctele noastre slabe astfel incat sa depasim amenintarile identificate?

Dupa ce ati raspuns la aceste intrebari si ati terminat lista, puteti folosi analiza SWOT pentru a
dezvolta strategii axate pe atingerea obiectivelor vizate.

Analiza SWOT ofera o radiografie a companiei la un moment dat. Astfel, analiza SWOT
constituie cea mai importantd tehnicd manageriala utilizatd pentru intelegerea pozitiei strategice a unei
companii/organizatii.

Firma de exercitiu, determina dobandirea de abilitdti antreprenoriale, perfectionarea
comportamentelor personale si ajutd la identificarea potentialului propriu fiind o metoda practica de
integrare a cunostiintelor de la diverse discipline. Instruirea in firma de exercitiu ofera competente in ceea
ce Tnseamna comportamentul profesional, determinad o verificare practica si o aprofundare a cunostintelor
dobandite in anii de studiu.

In firma de exercitiu se realizeazi sinergia interdisciplinaritatii cunostintelor teoretice dobandite
de la diverse discipline: economie, contabilitate, corespondenta comerciala, stiintele comunicarii - limbi
straine, informatica, drept si legislatie, etc. Aici se asigneaza functiile administrative si executive §i sunt
exersate tranzactile economice existente in firmele reale, fiecare firma de exercitiu fiind structurata, in
conformitate cu situatia din practica, in servicii functionale: aprovizionare, resurse umane, secretariat,
marketing, desfacere, financiar contabilitate, etc. intreaga activitate a a firmelor de exercitiu se desfasoara
in conformitate cu legislatia in vigoare pentru companiile din economia reald. Sunt simulate situatii de risc
sau esec precum si scenarii de succes care reprezintd o modalitate experimentala necesara a procesului de
invatare. Daca in viata reald deciziile gresite ar putea determina punerea in pericol a functionalitatii

intreprinderii, in firma de exercitiu se pot analiza efectele virtual, iar fundamentarea cunostintelor teoretice

este mult accentuate in confruntarea cu situatii limita, dar fara spectrul consecintelor negative imediate. In

firma de exercitiu se insusesc competente fundamentale necesare in integrarea in productie a

absolventilor:
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ROLUL SI LOCUL COMUNICARII iN CADRUL PROMOVARII MIXULUI DE
MARKETING

Prof. Madalina Vocheci

Liceul Tehnologic lon Barbu-Giurgiu

In functie de conditiile concrete cu care se confrunta si de obiectivele pe care doreste sa le atingd, o

organizatie dezvoltd o politica de marketing adecvata. Aceasta include asa-numitul mix de marketing, care
este dat de ansamblul politicilor si strategiilor adoptate pe patru directii definitorii pentru activitatea unei
organizatii: produs, pref, distributie si promovare. Nici una dintre cele patru componente nu poate fi
eficienta fara a fi sustinuta de celelalte. Politicile de produs si pret determina pentru o anumita conjunctura
dezvoltarea celor mai potrivite produse la preturi adecvate pentru clientii organizatiei. Acest lucru nu este
suficient daca publicul vizat nu este convins de acest lucru, nu este destul de bine informat si este
neincrezator cu privire la beneficiile pe care le-ar avea daca achizifioneaza produsul respectiv la pretul
propus. De asemenea canalele de distributie dezvoltate de organizatie nu vor fi pe deplin eficiente daca ele
nu sunt cunoscute, iar intermediarii nu sunt cointeresati si dornici sd sustind oferta organizatiei. Aceste
probleme, ca si multe altele, se pot rezolva cel pufin partial, prin actiuni promotionale,date doar de o
comunicare eficientd intre departamente. La rindul sau comunicarea trebuie sa fie sustinuta de celelalte
componente ale mixului de marketing. De exemplu produsul trebuie sa corespundd mesajelor promotionale.
Daca existd o discrepanta intre mesajele transmise prin intermediul campaniilor de promovare si realitatea
perceputd de public, acesta 1si va pierde increderea 1n organizatie iar efectele promovarii vor fi inverse celor
dorite.

Prin intermediul politicii de produs organizatia poate sa dezvolte o oferta de calitate ridicata, unica,
care sd corespunda pe deplin cerintelor consumatorilor. Promovarea este insd cea care face cunoscut acest
lucru, care da identitate si personalitate firmei. Ea impune de fapt societatea comerciala si oferta sd in
atentia si constiinta publicului. Desfasurarea unei promovari sustinute i coerente este extrem de necesara in
prezent, datoritd numeroaselor evolufii economico-sociale, precum si a modificarii stilului de viata, a
transformarilor socio-culturale din societatea contemporand. in conditiile cresterii concurentei, a
diversificarii produselor/serviciilor care pot satisface aceleasi nevoi/dorinte, publicului 1i este tot mai greu
sa se orienteze si sd evalueze toate produsele existente pe piatd la un moment dat. Ca urmare existd sanse
mari ca oferta unei anumite organizatii sa nu fie Tndeajuns cunoscuta si apreciatd de catre marea majoritate
a clientilor potentiali. Este deci imperativ necesar ca organizatia sa intervina si sa inlature prin promovare si
comunicare corespunzatoare acest neajuns.

Un alt factor care impune promovarea cd un instrument de marketing obligatoriu in arsenalul unei

organizatii este cresterea exigentei publicului. Acesta doreste Tnhainte de a cumpara asigurari ca un anumit
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produs 1i satisface nevoile, cd banii dati i vor aduce beneficiile asteptate. ii trebuie, In masura

in conditiile date. Toate informatiile necesare si aceste garantii le transmite firma prin intermediul
diferitelor tehnici de promovare.

O campanie de promovare include mai multe tehnici specifice, care isi aduc fiecare contributia la

atingerea obiectivelor fixate. Unele dintre tehnicile de promovare actioneaza prin comunicare personala,

altele prin comunicare impersonald. Unele dintre ele stimuleaza direct clientii sa cumpere produsele firmei,
altele indirect. Unele actioneaza pe termen scurt, altele determina efecte pe termen lung. Principalele forme
pe care le imbraca promovarea sunt:

. publicitate : forma de prezentare comerciala nepersonald a organizatiei si ofertei sale, cu actiune pe
termen lung si impact in special la nivelul imaginii, a caracteristicilor organizatiei si ofertei sale, precum si
la nivelul increderii publicului Tn firma/produsele prezentate;

. relatii publice : un set de tehnici, interpersonale de multe ori, care au menirea principala de a
dezvoltd pe termen lung imaginea organizatiei prin schimbarea eventualei atitudini neincrezatoare si
dezvoltarea unui comportament favorabil firmei si mai bunei colaborari cu diferite componente ale
mediului. Astfel se incurajeaza indirect vinzarile si creste satisfactia clientilor;

. promovarea vinzarilor : o serie de metode care duc la sporirea vinzarilor pe termen scurt prin
generarea de avantaje materiale imediate pentru clienti;

. marca : dezvoltarea si utilizarea unui semn distinctiv care reprezintd organizatia/oferta si caruia i se
asociaza o serie de simboluri si caracteristici de calitate menite sa duca la recunoasterea rapida si cresterea
increderii In societate/produs;

. manifestari promotionale : utilizarea unei game largi de tehnici promotionale in cadrul unor
evenimente de tip expozitional care au scopul principal de a prezenta organizatia, dar contribuie si la
stimularea directa a afacerilor

. forte de vinzare : utilizarea unor agenti care sa prezinte i sa vinda produsele/serviciile organizatiei
fara intermediari, mentinind n permanenta legatura cu clientii si mediul;

. sponsorizare : sustinerea $i asocierea organizatiei cu diverse evenimente sau persoane in scopul

. marketing direct : o tehnicd de promovare prin care organizatia se adreseaza nemijlocit unui numar
mare de persoane 1n scopul de a le determina sa desfasoare o anumita actiune sau numai pentru a le informa
cu privire la schimbari si activitati prezente sau viitoare organizate de firma.

De cele mai multe ori tehnicile de promovare prezentate succint anterior actioneaza complementar,
fiind deci obligatorie asocierea lor intr-un mix promotional pentru ca respectiva campanie de promovare sa
fie eficienta si organizatia sa-si atingd in mod optim obiectivele. Alegerea si combinarea celor mai potrivite
tehnici de promovare pentru o anumita situatie se face in functie de diversi factori, cei mai importanti fiind:
caracteristicile publicului tinta, resursele organizatiei, imaginea prezenta a firmei si a ofertei sale. De
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asemenea stabilirea mixului de promovare se face tinindu-se cont si de o serie de considerente de natura

etica si morala.

ETICA iN PROMOVARE SI COMUNICAREA

O actiune de promovare bine proiectatd si corect desfasurata poate influentd puternic modul de
gindire si comportare a diferitelor categorii ale publicului care recepteaza respectiva campanie. Datorita
acestei puteri, cei care dezvoltd si deruleaza diferite tehnici de promovare trebuie sd evalueze cu grija
efectele pe care campania lor le poate avea asupra publicului, dincolo de efectele benefice pentru
organizatia pe care o reprezintd. Ei au responsabilitatea morald cd prin indemnurile lor sa nu ofenseze
publicul, sa nu contribuie direct sau indirect la orice forma de discriminare, sd nu afecteze sanatatea sau
integritatea clientilor.

Cea mai frecventa problema de naturd etica cu care se confruntd organizatia este crearea efectiva a
mesajului promotional, mai exact stabilirea limitei pind la care ea poate sd infrumuseteze, sa idealizeze
organizatia, activitatea si oferta sa. intotdeauna promovarea prezinta firma si oferta sa intr-o lumina
favorabila, omite eventualele aspecte care nu atrag publicul, care ar putea stirni suspiciunea acestuia.
Aceasta abordare este de inteles si acceptata de public, cu conditia ca elementele omise sa nu se dovedeasca
a fi daunatoare ulterior clientilor, acestia sa nu fie inselati in ceea ce priveste obtinerea beneficiilor si a
satisfactiilor la care se asteptau atunci cind au achizitionat produsul caruia i se facuse promovare. O
problema etica si morala majora apare atunci cind mesajul promotional este transmis special pentru a
induce in eroare publicul, contine cu buna stiinta informatii false.

Uneori campaniile de promovare au ca obiectiv sau ca rezultat indirect educarea publicului,
determinarea lui sa adopte anumite comportamente si idei. in aceste situatii realizatorul campaniei se poate
confruntd cu probleme de eticd si morald daca modelele pe care le propune vin 1n contradictie cu normele
general acceptate de grupul céruia i se adreseaza, cu caracteristicile persoanelor vizate, iar comunicarea
mesajelor trebuie sa fie bine intelese. Adesea promovarea este acuzata de public ca manipuleaza, ca instiga
tinerii la comportamente indecente, ca are drept scop inselarea clientilor organizatiei cd aceasta sd-si vinda
produsele cit mai scump. O altd invinuire adusd celor care organizeaza campaniile promotionale, in special
a celor de sponsorizare, este lipsa de sinceritate, faptul ca ei — cel putin in opinia unei parti a publicului —
urmaresc exclusiv avantaje materiale si de imagine, in realitate nu ii intereseaza aspectele sociale/culturale
ale manifestarilor/ persoanelor sponsorizate.

Promovarea este esentiald pentru prezentarea ofertei, dar intreprinderea nu are de cele mai multe ori
resurse disponibile. Din aceasta cauza comunicarea formala, de tip promotional, este mai restrinsa. in aceste
conditii firma trebuie sa facd in asa fel incit sd amplifice comunicatiile informale, atit prin intermediul
angajatilor, cit si intre clientii sdi. Ea trebuie sd creeze ocazii sd Intre 1n atentia presei, sd se vorbeasca cit
mai mult de ea.

Cu toate ca o campanie de promovare este costisitoare, intreprinderea trebuie sa desfasoare diverse
actiuni promotionale. Acestea vor fi de mica anvergura dar eficienta lor poate fi mare daca se vor desfasura
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la momentul si locul potrivit, daca vor transmite un mesaj puternic unei audiente bine alese. De asemenea
este recomandat s aleaga tehnici de promovare personale, nu impersonale.
Exemplu:

Daca o anumitd oferta speciala se adreseaza oamenilor de afaceri, este mai convenabil pentru
organizatie sa desfasoare o campanie corespunzatoare de mailing decit sd publice mai multe anunfuri in
reviste dedicate afacerilor.

O intreprindere de dimensiuni reduse nu poate sd-si promoveze oferta in mod extensiv si sd mizeze
pe principiul ca daca publicul aude des numele companiei va avea in final incredere in produsele sale si le
va cumpara. Ea este obligata sa desfasoare campanii de promovare scurte, putin costisitoare dar creative. Ea
trebuie sa se bazeze pe mesaje si actiuni promotionale originale, care sa atraga atentia asupra organizagiei si
sd genereze pe o scard extinsad discutii favorabile despre ea si oferta sa, sa stirneasca curiozitatea publicului
si sa-1 determine sa incerce imediat produsele/serviciile firmei.

In majoritatea cazurilor organizatiile de mici dimensiuni sunt societiti prestatoare de servicii.
Caracteristicile acestora, cum ar fi imaterialitatea, imposibilitatea testarii, dificultatea in a demonstra
beneficiile, greutatea standardizarii, perceperea unui risc ridicat la achizitie, determina ca si campaniile de
promovare sa aiba anumite particularitati. Astfel este obligatorie transmiterea prin intermediul promovarii a
cit mai multor informatii despre serviciile oferite, pentru ca potentialii clienti sd poata sa-si formeze o
imagine cit mai clara despre acestea, iar eventualele diferente intre asteptarile si beneficiile obtinute dupa
consum sa nu influenteze negativ imaginea organizatiei si achizitiile ulterioare. De asemenea credibilitatea
si eficientd promovarii creste daca este prezentat si cadrul fizic de prestare a serviciilor sau personalul
implicat Tn acest proces.

Exemplu:

In cadrul promovarii unui restaurant se va face referire la atmosfera din interior, la calitatea si stilul

mobilierului, la amabilitatea si pregatirea personalului de la bucdtdrie si din salonul de servire, sau la orice
element palpabil care poate atrage si spori increderea clientilor potentiali.

Prin intermediul promovarii o organizatie poate atinge numeroase obiective, care sd contribuie
direct si/sau indirect la succesul sau. Obiectivele vizate de diferite campanii de promovare sunt subordonate
obiectivelor de marketing pe termen lung ale organizatiei respective. Ele trebuie sa sustina celelalte politici
de marketing ale intreprinderii. Obiectivele urmadrite prin intermediul campaniilor de promovare se pot
grupa astfel:

. a. comunicarea cu publicul: urmareste transmiterea de mesaje, informarea publicului cu privire la
oferta si diverse programe sau actiuni intreprinse de organizatie, prezentarea noilor produse/servicii oferite,
informarea despre noi modalitati de utilizare a produselor, combaterea zvonurilor nefavorabile, obtinerea
unor informatii/opinii de la diferite categorii ale audientei

. b. dezvoltarea imaginii organizatiei: se are in vedere crearea, impunerea si dezvoltarea imaginii de
marca a organizatiei si ofertei sale, (re)pozitionarea firmei si a produselor comercializate
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. c. promovarea ofertei: in principal se urmareste cresterea increderii publicului in firma si oferta sa,
stirnirea interesului si a dorintei de incercare a ofertei comercializate, stimularea vinzarilor etc.

. d. educarea publicului: campaniile de promovare urmaresc influentarea modului de gindire si
comportament al publicului

Prin campaniile de promovare o organizatie poate urmari atingerea unor obiective specifice raportat la
diferite categorii de public. Astfel se poate urmari modificarea opiniilor, atitudinii §i/sau a
comportamentului fatd de firma si/sau oferta sd a numeroase segmente ale audientei, cum ar fi: clientii

potentiali, clientii efectivi, consumatorii finali, distribuitorii, concurenta, personalul, opinia publica etc.

In cazul intreprinderilor mici si mijlocii, care sunt de multe ori firme prestatoare de servicii, promovarea

trebuie sa urmareasca in mod consecvent urmatoarele obiective:
. crearea unei imagini atractive si puternice, de organizatie de incredere preocupatd de satisfacerea
nevoilor si dorintelor clientilor;
. prezentarea in permanenta a ofertei (in special In cazul serviciilor care sunt intangibile §i prezintd un
grad mai ridicat de risc) si activitatii sale;
. stimularea vinzarilor;

crearea si sustinerea unei retele de relatii cu diferite categorii ale publicului;

comunicarea bidirectionala cu clientii;

fidelizarea clientilor.
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