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Anexa 1
CAIET DE SARCINI
Servicii de instruire pentru beneficiarii Proiectului transfrontalier România- Republica Moldova  2014-2020 “ Colaborative Entrepreneurial Education”, acronim CEE, cod proiect 2SOFT/1.1/1                                                 

I. Context 
[bookmark: _Hlk70371996]Proiectul ”Collaborative Entrepreneurial Education” este implementat de către Organizația pentru Dezvoltarea Sectorului Întreprinderilor Mici și Mijlocii în Parteneriat cu Universitatea Tehnică a Moldovei, Patronatul Judeţean al Întreprinderilor Mici și Mijlocii din Iaşi, România și Universitatea Tehnică ”Gheorghe Asachi”, Iași, România. Proiectul este implementat cu suportul financiar al Uniunii Europene prin intermediul Programului transfrontalier România - Republica Moldova.
Obiectivul general al proiectului: Consolidarea cooperării transfrontaliere între Universități și Industria textilă pentru sporirea accesului la o instruire calitativă orientată spre antreprenoriat.
Obiectivele specifice ale proiectului:
· dezvoltarea abilităților antreprenoriale ale studenților pentru sporirea accesului la inovații, finanțare și formarea unei generații noi de antreprenori până în anul 2022;
· consolidarea cooperării transfrontaliere între instituțiile academice de profil și sectorul privat pentru a răspunde cererii emergente a pieței forței de muncă până în anul 2022.

Rezultatele scontate ale proiectului:
· 120 de studenți au beneficiat de un modul facultativ de educație antreprenorială introdus în facultățile textile din Chișinău și Iași
· 60 de studenți transfrontalieri și-au accelerat abilitățile antreprenoriale prin participarea la programul Start-up Generation
· Legături stabilite între experiența academică și așteptările reale ale pieței
· Experiență profesională pentru studenți pentru a practica ciclul de viață al afacerilor în domeniul  textile-pielărie.
II. Obiectivul concursului
Selectarea trainerului care va iniția în antreprenoriat și afaceri studenții Facultății Textile și Poligrafie a Universitatea Tehnice a Moldovei prin susţinerea unui curs-training introductiv in  antreprenoriat,  bazat pe Metodologia de instruire, elaborată în cadrul proiectului ”Collaborative Entrepreneurial Education”.

III. Aspecte organizatorice

Perioada: 15 iunie 2021- 29 iunie 2021
Modalitatea de desfăşurare: online
Modul de organizare a instruirii: În perioada nominalizată vor fi antrenaţi în training circa 60 studenţi,  fiind  divizati in 3 grupe a câte 20 studenţi. Durata unui training va constitui  2 zile, câte 6 ore pe zi. După finalizarea trainingului pentru fiecare grup va fi organizată câte o şedinţă de monitorizare/consultare  cu studentii care au generat idei de afaceri. 
IV. Cerințe față de candidat
Condiții specifice:
· Experiență ca formator - peste 3 ani
· Experiență antreprenorială - peste 3 ani
· Experiență în organizare și derulare de evenimente de formare online
· Studii superioare finalizate cu diplomă de licență

Abilități, calități și aptitudini necesare:
· Cunoștințe de specialitate;
· Experiență în desfășurarea de traininguri interactive în format online;
· Cunoașterea instrumentelor pentru activități de instruire online: quizuri, tablouri interactive etc.;
· Cunoștințe tehnice de utilizare a calculatorului și a softurilor specializate;
· Abilități în elaborarea programelor de instruire
· Abilități de comunicare verbală și non verbală, comunicare inversă de afaceri;
· Abilități de coordonare, planificare, prioritizare eficientă, implementare;
· Foarte bune abilități de organizare;
· Capacitatea de a lucra în echipă;
· Capacitate de analiză și sinteză; 
· Deținerea proprietății de autor asupra produselor de instruire reprezintă un avantaj

V. Sarcini și responsabilități
· Creează suportul și materialele de curs în baza metodologiei oferite;
· Livrează cursul în termenii agreați: 2 zile a cîte 6 ore  pentru fiecare din cele 3 grupe de studenţi organizate.
· La finele trainingu-lui de 2 zile, in perioada imediat ce urmează, organizează pentru fiecare grup câte o şedinţă de monitorizare/consultare  cu studentii care au generat idei de afaceri. 
· După finalizarea cursului, predă echipei de proiect următoarele documentele aferente grupelor instruite:
· Programul cursului de iniţiere in antreprenoriat 
· Lista materialelor distribuite cursanților
· Lista prezenței la cursuri
· Capturi de ecran din cadrul sesiunilor de formare
· Chestionar de feedback
· Grafic de desfășurare a sesiunilor de formare
· Planuri de afaceri și alte documente ale cursanților
· Realizează și transmite raportul rezultat în urma desfășurării cursului de instruire privind desfășurarea programului de formare (atingerea obiectivelor de învățare);
· Participă la întâlnirile de coordonare cu echipa de implementare a proiectului;
· Realizează activitatea de predare teoretică și practică pentru cursul de formare antreprenorială conform specificațiilor cererii de ofertă;
· Identifică nevoile fiecărui cursant din grupa de formare și își adaptează metodele de predare la profilul și nevoia de formare a fiecărui cursant;
· Oferă feedback în activitatea de formare fiecărui cursant;
· Oferă feedback conducerii asupra fiecărui grup de studenţi;
· Răspunde de corectitudinea informațiilor furnizate pe durata formării;
· Colaborează și comunică eficient cu personalul angajat în cadrul proiectului;
· Are o atitudine pro-activa și inițiativă pentru prioritizarea, planificarea și administrarea timpului alocat pentru desfășurarea activităților în mod eficient și orientat către atingerea obiectivelor și indicatorilor din proiect;
· Răspunde de păstrarea secretului de serviciu și actele încredințate.
VI. Aspecte metodologice care trebuie luate in considerare la elaboraea materialelor didactice  pentru cursul introductiv de instruire in antreprenoriat desfăşuraea training-ului. 
Obiectivele cursului: 
• Asigurarea unor baze antreprenoriale, ușor aplicabile pentru a formula ideea de afacere într-un business profitabil. Cu înțelegerea clară asupra portretului clientului potențial și posibilitatea de a face față necesităților lor clare, planificarea surselor de venit și cheltuieli viitoare, toate aspectele cheie care vor permite adaptarea și aplicarea cunoștințelor inginereşti (design, proiectare constructivă şi tehnologică) dobîndite la facultate, în mediul commercial. 
• Formarea unui mediu interactiv și încurajator pentru participanți cu scopul de a descoperi abilități și talente necesare unui antreprenor, valorificarea punctelor sale forte, necesare în activitatea antreprenorială. În același timp informațiile teoretice cât și experiența de comunicare vor spori gradul de încredere în sine și nivelul de conștientizare a propriilor planuri și idei, la fel și încurajarea interacțiunii sociale și a networking-ului. 
Conținutul cursului se va concentra mai degrabă pe abilități decât pe cunoștințe deoarece va oferi un mod de învățare prin practică despre ce înseamnă demararea unei afaceri (start-up) și instrumentele necesare. Studenții vor lucra în echipe și vor învăța cum pot să transforme o idee într-o afacere de succes.
Metodologia recomandată presupune ca studenții in cadrul  cursului să completeze o fișă de prezentare a unei idei de afaceri, fie individual sau în grupuri mici, pentru: 
• Exemple de afaceri existente, puse la dispoziție de formatori– dacă studenții nu au idei de afaceri; 
• Propriile idei de afaceri - dacă studenții au atât idei de afaceri, cât și intenția de a demara propria afacere. 

În ambele cazuri, studenții își vor prezenta rezultatele la finalul cursului. Toți tinerii vor participa activ la discutarea ideilor de afaceri. 
Completarea acestei fişe are ca scop identificarea elementelor fundamentale ale unei afaceri, care pot sta la baza elaborării unui potențial plan de afaceri şi va permite studentului să găsescă răspunsuri la următoarele întrebări: 
1. Cine sunt clienții afacerii propuse? Clienții pot fi persoane fizice sau juridice, cărora li se oferă produsul sau serviciile. Clienții pot fi segmentați în grupuri distincte pe baza nevoilor, comportamentelor și a altor trăsături pe care le au în comun. Un segment de clienți poate fi definit, de asemenea, pe criterii demografice, cum ar fi vârsta, etnia, profesia, sexul etc. sau pe baza intereselor și motivațiilor.
2. Ce problemă/nevoie are segmentul de clienți vizat? Fiecare segment de clienți are un set de cereri care trebuie satisfăcute. Trebuie enumerate primele trei probleme identificate la segmentul țintă/principal vizat. Dacă nu există o problemă de rezolvat, nu există niciun produs sau serviciu de oferit. Oferta este generată de cererea existentă. Identificarea necesităților de bază ale consumatorilor generează caracteristicile și calitatea produsului oferit.
3. Ce vinde compania? Care este soluția propusă ca rezolvare a problemei clientului? 
 Metoda cea mai sigură de a găsi soluția este contactul direct cu potențialii clienți, adresarea de întrebări și utilizarea informațiilor culese de la aceștia. 
4. Cu ce este diferit produsul/serviciul propus față de concurență?  Aceste diferențe trebuie identificate din perspectiva clientului. Ce putem oferi clientului suplimentar la calitate și preț în comparație cu concurenții. Elementul distinctiv care oferă prioritate produsului/serviciului propriu față de oferta concurenților. 
5. Cu ce este diferit produsul/serviciul propus față de concurență? Aceste diferențe trebuie identificate din perspectiva clientului. Ce putem oferi clientului suplimentar la calitate și preț în comparație cu concurenții. Elementul distinctiv care oferă prioritate produsului/serviciului propriu față de oferta concurenților.
6. Cum ajunge produsul/serviciul la clienți?   Există mai multe modalități de plasare a produsului/serviciului în funcție de locația și profilul clienților, etc. Trebuie identificate canalele care asigură cel mai bun acces la clienți. Exemple de canale: e-mail, social media, anunțuri PPC, bloguri, articole, târguri comerciale, radio și TV, seminarii web etc.
7. Care sunt fluxurile de venituri ale companiei?      Fluxurile de venituri reprezintă sursele diferite prin care o afacere câștigă bani din vânzarea de bunuri sau furnizarea de servicii. Tipurile de venituri pe care le înregistrează o companie în conturile sale depind de tipurile de activități desfășurate.
8. Care sunt costurile afacerii? Trebuie enumerate costurile operaționale necesare lansării și funcționării afacerii pe piață. Exemple de costuri: Cât va costa construirea website-ului? Care vor fi costurile totale de funcționare lunare? Care vor fi costurile cercetării de piață? etc. Costurile șiveniturile pot fi utilizate ulterior pentru a calcula punctul de la care afacerea devine profitabilă (break-even).
9. Care sunt indicatorii de monitorizare a performanței afacerii? Orice afacere, indiferent de dimensiune sau domeniu, are niște indicatori de monitorizare a performanței. Exemple de indicatori cheie: numărul de vizitatori unici pe website, costurile necesare dezvoltării produsului sau serviciului, numărul de clienți pe lună etc.
10. Care este avantajul competitiv al afacerii? Un avantaj competitiv real este cel care nu poate fi copiat sau cumpărat cu ușurință. Exemple de avantaje competitive: accesul la informații privilegiate, o echipă excelentă, o bază de clienți existentă sau un nivel de servicii foarte ridicat. Avantajul competitiv reprezintă ”secretul” afacerii
 
Rezultate scontate: 
La sfârșitul cursului introductiv în antreprenoriat, studenții Facultății «Textile și poligrafie» de la Universitatea Tehnică a  Moldovei  ar trebui: 
• Să aibă o înțelegere critică a aspectelor discutate în timpul cursului; 
• Să înțeleagă de ce antreprenoriatul necesită sprijin direcționat - cunoștințe despre provocările viitorilor antreprenori; 
• Să identifice provocările și riscurile cu care se confruntă antreprenorii, și să cunoască instrumente și abordări care pot fi folosite; 
• Să aibă o viziune clară asupra principalelor elemente ale unei afaceri; 
• Să aibă experiență în lucrul de echipă, în dezvoltarea unei idei de afacere și în prezentarea acesteia folosind și instrumente digitale; 
• Să aibă o idee mai clară privind opțiunea personală de a deveni antreprenor sau angajat. 

[bookmark: _Toc70959944]Abordare didactică 
    Cursul este orientat spre practică. Formatorul/Trainerul  cu experiență în antreprenoriat va susține prezentări și se va angaja în dialoguri, iar sarcinile vor fi orientate către gestionarea unor probleme concrete.
Pentru a aborda rezultatele vizate, modalitatea de instruire va fi în conformitate cu tendințele pedagogice moderne, la nivel european prin aplicarea metodologiei de învățare mixtă/hibrid, care include atât metode online cât și offline referitoare la gamificare, micro-learning, tehnici de cooperare și management de proiect. Mai mult, studenților li se vor oferi două opțiuni pentru a-și crea propriile sarcini până la sfârșitul cursului: a) dezvoltarea propriului concept de afaceri și  pregătirea planului de afaceri  sau b) realizarea studiului de caz analitic al unor proiecte antreprenoriale existente. În ambele cazuri, ar trebui să-și aprofundeze cunoștințele și să-și dezvolte abilitățile cu ajutorul tehnicii învățării prin practică.
Următoarea listă prezintă exemple de metode pedagogice offline și online utilizate în general în predarea cursurilor de antreprenoriat:
· TEHNICI OFFLINE: Metoda „SIX Thinking Hats” (de Bono), învățare despre Studii de caz, „Design Thinking”, problema bezelelor („Marshmallow Challenge”), prezentări fulger („Elevator Pitch”), evaluări colegiale, redactare Studiu de caz/ Plan de afaceri (sarcini), Prezentare, Interviuri reale cu potențiali clienți/utilizatori.
· TEHNICI ONLINE: www.coggle.it – „Mind Map”, www.menti.com – „Word Cloud”, www.sli.do – Interacțiune prin sondaje de opinie, chestionare, Test de antreprenoriat online, www.scrumblr.ca, www.miro.com - Brainstorming, www.kahoot.it - teste online, conferințe video.



VII. Procedura de aplicare
Trainerii interesați vor depune oferta în format electronic în cadrul procedurii în SIA RSAP. 

Anexa 1. Oferta tehnică
1. Informație generală
	Trainer 
	

	Denumirea trainingului
	”Inițiere antreprenorială în textile-pielărie”

	Metodologia utilizată
	Recomandată de către Expert în cadrul proiectului (p.VI al sarcinii tehnice)

	Logistică necesară (utilizarea flip-chart-ului, multimedia, computator, platformă testată, etc.) in caz de petrecere a instruirii fata in fata 
	

	Limba de livrare
	Română și rusă



2. Experiență (vechimea) activității în calitate de trainer ___________________________.
[bookmark: _GoBack]
3. Sporirea abilităților profesionale în ultimii 5 ani (cursuri, training-uri, seminare)
	Perioada
	Denumirea instruirii
	Tematica instruirii
	Seria, nr. Diplomei/ certificatului, de către cine a fost elaborat

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



4. Motivul participării la concursul de selectare a  trainerilor pentru desfășurarea training-ului ”Inițiere antreprenorială în textile-pielărie”
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ .
5. Instruiri/training-uri/seminare desfășurate
	Perioada
	Denumirea instruirii
	Proiectul/Organizația în cadrul căreia s-a desfășurat activitatea
	Durata

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



6. Conținutul  Programului pentru training-ului ”Inițiere antreprenorială în textile-pielărie”:
	Denumirea modului
	Scurtă descriere a conținutului
	Durata (min/h)
	Modul de predare
	Rezultate 
asteptare

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



7. Suportul de curs oferit beneficiarilor proiectului:
· Prezentare PPT;
· Studii de caz;
· Materiale pentru lucrul în grup, ghidat de trainer;
· Materiale pentru lucrul individual, etc.
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