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viitorul tau!

Cod SMIS: 312422

Beneficiar: Universitatea de Vest din Timisoara (UVT)

METODOLOGIE DE CONCURS SI EVALUARE

Privind organizarea concursului si evaluarea rezultatelor concursului derulat dupa
parcurgerea programului educational Competente antreprenoriale, si Competente
antreprenoriale verzi, organizat de catre Universitatea de Vest din Timisoara, in cadrul
proiectului PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica — un pas important pentru viitorul
tau!

Capitolul I. Dispozitii generale

Art. 1. Prezenta Metodologie stabileste cadrul general pentru organizarea si desfasurarea
concursului de evaluare a competentelor dobandite dupa parcurgerea programului educational
Competente antreprenoriale, si Competente antreprenoriale verzi, denumit in continuare
concursul, organizat de catre Universitatea de Vest din Timisoara, in cadrul proiectului
PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica — Un pas important pentru viitorul tau!

Art. 2. Programul educational si organizarea concursului sunt realizate de catre expertii
implicati in cadrul activitatii A1. Derularea programului educational pentru dezvoltarea de
competente antreprenoriale verzi in randul grupului tinta, Subactivitatea Al.2. Furnizarea
programului educayional si organizarea concursului. Acestia au atributii specifice ce includ
livrarea modulelor de formare, elaborarea instrumentelor de evaluare, precum si participarea
n comisiile de concurs.

Art. 3. Concursul se va derula in conformitate cu prezenta Metodologie, toate prevederile
acesteia fiind obligatorii in mod neconditionat pentru toti participantii.

Art. 4. Organizatorul isi rezerva dreptul de a modifica Metodologia pe durata concursului,
urmand ca respectivele modificari sa intre in vigoare numai dupa publicarea lor prealabila pe
site-ul oficial al proiectului (https://practice4future.uvt.ro/).

Art. 5. Organizatorul concursului este beneficiarul, Universitatea de Vest din Timisoara
(UVT), denumit in continuare organizator.

Capitolul I1. Organizarea concursului

Art. 6. Concursul se adreseazd studentilor UVT care au urmat programul educational
Competente antreprenoriale, si Competente antreprenoriale verzi, in cadrul proiectului
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PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica — un pas important pentru viitorul tau!
Concursul va avea loc dupd finalizarea programului educational si vizeazd evaluarea
competentelor dobandite.

Art. 7. La concurs se pot inscrie toti participantii la programul educational Competente
antreprenoriale, si  Competente  antreprenoriale  verzi, n  cadrul proiectului
PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica — Un pas important pentru viitorul tau!, care
au urmat cursul si au completat cererea de inscriere la concurs.

Art. 8. Data, ora si locul de desfasurare a concursului vor fi comunicare participantilor cu
minim 48 de ore Tnaintea concursului.

Capitolul III. Desfasurarea concursului

Art. 9.
(1) Se constituie cate o comisie de concurs pentru fiecare grupa, responsabild pentru
organizarea si desfasurarea corecta a concursului.
(2) Fiecare comisie de concurs este alcatuita din cel putin 2 membri.
(3) Comisiile de concurs au urmatoarele atributii:
Elaboreaza tematica de concurs,
Pe baza tematicii de concurs, elaboreaza intrebarile pentru concurs,
Evalueaza lucrarile participantilor la concurs,
Stabilesc clasamentul participantilor, in functie de rezultatele acestora,
Completeaza procesul-verbal cu rezultatele finale.

®o0 oW

Art. 10. Concursul este constituit din 2 probe:
(1) O proba teoretica, ce consta Tntr-un test grila cu intrebari din tematica abordata in cadrul
programului educational Competente antreprenoriale, si Competente antreprenoriale
Verzi.

(2) O proba practica, ce consta in realizarea unui ,,Business Canvas” si prezentarea acestuia
in fata comisiei de concurs (Template-ul pentru ,,Business Canvas”, instructiunile de
completare si un model completat se regasesc in Anexa 3).

Capitolul IV. Evaluarea lucrarilor si comunicarea rezultatelor

Art. 11. Evaluarea probei teoretice este realizata de catre comisia de concurs, pe baza grilei de
evaluare prezentate in Anexa 1.

Art. 12. Evaluarea probei practice este realizata de catre comisia de concurs, pe baza grilei de
evaluare prezentate Tn Anexa 2.

o

Jnhwerovas de e

Programul Educatie si Ocupare 2021-2027
Proiect: PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica - un pas important pentru viitorul tau!, Cod SMIS: 312422



Cofinantat de
Uniunea Europeana

Art. 13. Membrii comisiei de concurs asigurd notarea pentru ambele probe (teoreticd si
practica), rezultatul final fiind calculat ca medie aritmetica a notei de la proba teoretica si a
notei de la proba practica.

Art. 14. In cazul in care doi sau mai multi participanti au aceeasi notd pentru cel de al 3-lea
premiu acordat prin concurs, in ordinea descrescdtoare a rezultatelor finale de la concurs,
criteriul de departajare este reprezentat de nota de la proba teoretica. Daca egalitatea persista,
comisia va reanaliza notele individuale acordate la proba practica, pentru 0 departajare
calitativa.

Art. 15. Rezultatele concursului vor fi comunicate pe email participantilor dupa stabilirea
rezultatelor finale, si vor fi afisate pe site-ul oficial al proiectului
(https://practice4future.uvt.ro/).

Capitolul V. Premii acordate

Art. 16. Acordarea premiilor va fi realizata in concordanta cu Metodologia de acordare a
premiilor, document distinct, care sta la baza prezentei metodologii.

Capitolul VI. Dispozitii finale

Art. 17. Fiecare participant la concurs este de acord, Tn mod expres, neechivoc si neconditionat
ca, prininscrierea la concurs, datele sale cu caracter personal si orice alte date puse la dispozitia
/ transmise organizatorului, in directa legdturd cu concursul si premiul, sd fie incluse in baza
de date a organizatorului si utilizate in conformitate cu Metodologia de concurs si evaluare, Tn
vederea realizarii scopului pentru care s-a organizat concursul, precum si in vederea indeplinirii
obligatiilor prevazute de reglementarile legale in vigoare.

Art. 18. Fiecare cursant care s-a inscris la concurs este obligat sa furnizeze organizatorului
prezentului concurs toate datele solicitate in legatura cu concursul, in caz contrar, acesta nu
poate intra in posesia premiului, chiar daca ar fi declarat castigator.

Art. 19. Orice disputa dintre organizatori si oricare din participanti si / sau castigatori va fi
rezolvata pe cale amiabila.
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Tntocmit,

Experti competente antreprenoriale

Expert teme secundare

Avizat,
Responsabil monitorizare program formare
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Anexa 1. Grila de evaluare a probei teoretice
Proba teoretica va consta din 9 intrebari, tip grild, cu cate un raspuns corect.
Se acorda 1 punct din start, si cate un punct pentru fiecare raspuns corect.

Nota maxima ce poate fi obtinuta la proba teoretica este 10 (zece).
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Anexa 2. Grila de evaluare a probei practice

Tabel 1. Criterii de evaluare a componentelor BMC

Nr. | Componenta | Descriere Scor (1-5)

1 Piata Clientii tinta sunt clar
definiti si adecvati?

2 | Valoarea Ideea ofera valoare sau

creatd rezolva o problema reala?

3 | Canale Metodele de comunicare si
livrare sunt potrivite pentru
segmentul tinta?

4 Relatii cu Strategiile de construire si

clientii mentinere a relatiilor sunt
clare?

5 | Fluxuri de Modalitatile de generare a

venituri veniturilor sunt viabile si
bine explicate?

6 | Resurse cheie | Resursele esentiale sunt
identificate si realiste?

7 | Activitati cheie | Activitatile sunt bine
identificate si aliniate cu
valoarea oferitd?

8 Parteneriate Partenerii relevanti sunt

cheie identificati?

9 Structura Costurile sunt identificate si

costurilor coerente cu modelul?

Fiecare criteriu se noteazd de la 1 (slab) la 5 (excelent).

Scor criterii de evaluare a componentelor BMC (maxim 45):

Tabel 2. Criterii suplimentare, competente antreprenoriale si competente

antreprenoriale verzi
Nr. | Competenti Descriere Scor (1-5)
10 | Creativitate si Ideea este originala,
inovatie creativad sau ofera o
solutie noua?

11 | Fezabilitate Modelul de afaceri
poate fi implementat
sau testat in realitate?

12 | Sustenabilitate Ideea are beneficii

(mediu si impact sociale si/sau de
social) mediu?
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13

Prezentare si
comunicare

Proiectul a fost
prezentat clar,

convingator si

profesionist?

Fiecare criteriu se noteazd de la 1 (slab) la 5 (excelent).

Scor criterii suplimentare, competente antreprenoriale si competente antreprenoriale verzi

(maxim 20): /20
Tabel 3. Criterii pentru evaluarea utilizirii aplicatiei si a prezentirii vizuale
Nr. | Criteriu Descriere Scor (1-5)
14 | Utilizarea unei A fost folosita o
aplicatii (app) pentru | aplicatie pentru a
BMC construi modelul de
afaceri? Este usor de
inteles rezultatul?
15 | Aspectul grafic Aspectul vizual este

clar, profesionist,
atractiv si sustine
intelegerea
modelului?

Fiecare criteriu se noteazd de la 1 (slab) la 5 (excelent).

Scor criterii pentru evaluarea utilizarii aplicatiei si a prezentarii vizuale (maxim 10):

10
Tabel 4. Criterii suplimentare, model de afacere
Nr. | Criteriu Descriere Scor (1-5)
16 | Claritatea si coerenta | Toate componentele
modelului BMC sunt coerente
si cu legatura intre
ele?
17 | Fundamentarea Modelul este
datelor construit pe date
reale, cercetare de
piatd, analize?

18 | Viabilitate economica | Modelul are

si scalabilitate potential de aplicare
practica si
extindere?

19 | Adaptabilitate Poate fi adaptat la
schimbari
economice, sociale
sau tehnologice?
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20 | Originalitate si Se observa
implicare personala contributie
autentica, reflectie
personala si
creativitate?
Fiecare criteriu se noteazd de la 1 (slab) 1a 5 (excelent).

Scor criterii suplimentare, model de afacere (maxim 25): /25

SCORUL TOTAL FINAL LA PROBA PRACTICA se obtine Tnsumand:
- Scor criterii de evaluare a componentelor BMC (maxim 45)
- Scor criterii suplimentare, competente antreprenoriale si
competente antreprenoriale verzi (maxim 20)
- Scor criterii pentru evaluarea utilizarii aplicatiei si a
prezentarii vizuale (maxim 10)
- Scor criterii suplimentare, model de afacere (maxim 25)

SCOR TOTAL FINAL PROBA PRACTICA (MAXIM 100): /100

Scorul total final de la proba practica (maxim 100) se va imparti la 10, pentru a se obtine o nota
conform sistemului romanesc de notare. Astfel, nota maxima ce poate fi obtinuta la proba
practica este 10.

Anexa 3a. Template ,,Business Canvas”
Anexa 3b. Instructiuni de completare ,,Business model Canvas”
Anexa 3c. Model completat ,,Business Canvas”
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Anexa 3b. Instructiuni de completare “Business model canvas”

Business model canvas este un instrument care ajuta la intelegerea modelului de afaceri
intr-un mod simplu, structurat, identificaind elementele care fac o afacere sd functioneze cu
succes - clientii pe care afacerea ii deserveste, propunerile de valoare oferite, canalele de
distribuire si modul in care compania castiga bani.

Mai jos regasiti instructiunile de completare ale ,,Business model canvas”:

1. Segmentele de clienti (Customer segments): Care sunt segmentele care furnizeaza cele mai
multe venituri?

Segmentarea se poate face astfel:

e consumatori In masd — fard o segmentare specificd;

e consumatori de nisd — putini, cu nevoi si caracteristici foarte specifice;

e segmente de consumatori — compania segmenteaza consumatorii in functie de sex,
varsta, venituri etc., adresandu-se diferit fiecarui segment;

e segmente diversificate — compania deserveste doua sau mai multe segmente de
consumatori cu nevoi si caracteristici foarte diferite (ex.: o companie vinde haine si
carti);

e platforme multilaterale — pentru o cooperare eficientd, unele companii deservesc
segmente de consumatori care sunt interdependente (ex.: o companie producatoare de
software nu va comercializa produsele doar consumatorilor finali, ci si companiilor
producatoare de computere).

2. Furnizorii de valoare adaugata (Value proposition) sunt acele elemente ale afacerii care
creeazd valoare adaugatd pentru un anumit segment de consumatori, fidelizandu-1. Unele
elemente vor fi similare cu ceea ce ofera concurenta, addugand Tnsa anumite atribute, in timp
ce altele vor fi cu totul inovative. Care sunt serviciile/produsele oferite? Care este beneficiul
pentru client?

Valoarea adaugata poate proveni din:

e noutatea produsului — compania oferda un produs cu totul nou sau unul imbunatatit,
adresandu-se unor nevoi care nu au fost abordate pana atunci;

e performanta produsului — Imbundtatirea anumitor caracteristici ale produsului peste
nivelul concurentilor;

e personalizarea produsului — se iau In considerare nevoile specifice ale fiecarui
consumator, acesta participand chiar la crearea produsului;

e asigurarea unor servicii de calitate — consumatorii sunt lipsiti de griji, pentru ca firma
ofera toate serviciile necesare pentru a asigura functionalitatea pe termen lung;

e design-ul produsului — desi este dificil de evaluat din cauza unicitatii preferintelor
consumatorilor, aceastd modalitate de creare de valoare adaugata diferentiaza si asigura
succesul multor organizatii;
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valoarea marcii pentru statutul social — consumatorii percep anumite marci ca fiind
generatoare de beneficii semnificative de imagine si statut social;

pretul — oferirea unor produse de valoare similard cu cea oferita de concurenti, dar la
un pret inferior;

reducerea costurilor suportate de consumatori in utilizarea produsului;

reducerea riscurilor asociate cu achizitionarea produsului, in special daca acesta este de
uz indelungat;

accesibilitatea — extinderea publicului tintd, produsul nemaifiind exclusivist, ci
adresandu-se mai multor segmente de public;

usurinta utilizarii fata de produsele concurente.

3. Sursele de venit (Revenue streams) se refera la modul in care compania realizeaza venituri,
pe fiecare segment de consumatori. Care sunt sursele de venit? Daca existd servicii oferite
gratuit, indicati-le!

Sursele de venit pot fi:

vanzarea de bunuri — cea mai uzuala modalitate;

taxa de utilizare — perceputa pentru utilizarea unui serviciu;

taxa de inscriere — venit generat prin vanzarea unui serviciu utilizat pe termen lung, sub
forma de abonament;

imprumuturi, leasing, inchiriere — oferirea de drepturi exclusive asupra unor bunuri
pentru o perioada de timp determinata;

acordarea de licente — venituri generate din taxarea utilizarii unei proprietati intelectuale
protejate;

taxe de brokeraj — venituri generate de un serviciu de intermediere intre doud parti;
venituri din publicitate.

4. Canalele de distributie (Channels) se refera la modul in care se livreaza valoarea adaugata
pentru fiecare segment de consumatori, incluzand canale proprii sau ale partenerilor, cat si
canale directe si indirecte. Printre canalele ce se pot utiliza: vanzarea directa, vanzarea prin
internet, vanzarea prin magazine proprii, magazine partenere si angrosisti. Cum comunicati cu
clientul dvs.? Cum furnizati propunerea de valoare?

5. Relatiile cu clientii (Customer relationships) - Cum este realizata relatia cu clientii si cum
este intretinutd in timp?

Relatiile cu clientii includ:
asistenta personald — se refera la interactiunea angajat-consumator;
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e asistenta personald dedicata — reprezinta cel mai complet tip de asistenta personald, in
care un reprezentant de vanzari este desemnat sa se ocupe de un segment special de
clienti, raspunzand la intrebarile si nevoile acestora;

e autoservirea — presupune o forma indirecta de interactiune Intre companie si clienti;

e serviciile automate — sunt similare, Insd mai personalizate decat serviciul de autoservire,
identificand individual consumatorii si preferintele acestora;

e comunitatile — asigurd interactiunea directd intre diferiti clienti si companie, oferind
posibilitatea schimbului de experienta intre membrii comunitatii;

e cooperarea in vederea credrii valorii addugate — vizeazd contributia directd a
consumatorului in ceea ce priveste dezvoltarea produselor/serviciilor oferite de
companie.

6. Resursele cheie (Key resources) pentru crearea valorii adaugate si functionarea afacerii pot
fi resurse umane, financiare, fizice sau intelectuale. Acestea trebuie achizitionate, dezvoltate,
evaluate si utilizate strategic. Care sunt persoanele, cunostintele, mijloacele, resursele
financiare de care aveti nevoie pentru a va desfasura activitatea?

7. Activitatile cheie (Key activities) - Care sunt activitatile strict necesare functionarii afacerii
si credrii de valoare adaugata?
Diferite organizatii se axeazd pe anumite categorii de activitati cheie, dupa cum
urmeaza:
¢ Productia— activitatile de proiectare, productie si livrare a produselor la nivelul calitativ
si in cantitatea solicitata;
e Solutionarea problemelor consumatorilor, prin oferirea de servicii de consultanta,
instruire, garantie etc.;
e Platforme sau retele create de organizatie pentru a asigura relatia cu consumatorii si
livrarea produselor.

8. Parteneriatele cheie (Key partnership) cu clientii finali, cu furnizorii, cu distribuitorii, cu
ONG-urile si cu autoritatile publice. Motivatiile crearii unor parteneriate pot fi: optimizarea
activitatii si economiile la scala, reducerea riscului si a incertitudinii, precum si achizitia
anumitor resurse si servicii. Se recomanda efectuarea unei analize a partilor interesate pentru a
identifica cine are cea mai mare putere si influenta asupra organizatiei. Care sunt partenerii fara
de care nu puteti desfasura activitatea?

9. Structura costurilor (Cost structure) implicate de modelul de afacere construit — costuri
fixe si costuri variabile (in functie de cantitatea produsd). Identificati si listati costurile
principale, avand in vedere activitatile si resursele identificate anterior.

Programul Educatie si Ocupare 2021-2027
Proiect: “PRACTICE4FUTURE: Excelenta prin practica - un pas important pentru viitorul
tau!, Cod SMIS: 312422



M Cofinantat de
N Uniunea Europeana

Existd doua modele de afaceri din perspectiva abordarii financiare:

e Firmele orientate spre reducerea costurilor - apeleaza adesea la externalizarea unor
activitati, incercand sa ofere o valoare similara concurentilor la preturi mai scazute;

e Firmele orientate spre crearea de valoare oferd produse personalizate sau de lux,
diferentiindu-se de concurenti prin calitatea produselor.
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Key Partnerships @ Key Activities %

Value Propositions 'é%‘ Customer Relationships @ Customer Segments @

e Furnizori de piese Si e Productia de automobile
componente e Cercetare si dezvoltare pentru
e Parteneri de tehnologie (pentru inovatie
dezvoltarea vehiculelor e Managementul lantului de
electrice) aprovizionare
e Institutii  financiare  (pentru e Marketing si promovare
solutii de leasing si creditare) e Servicii post-vanzare si asistenta
e Guverne si organizatii de pentru clienti
reglementare
e Companii de logistica si
transport
<~
Key Resources - O

e Brandul si reputatia Toyota

e Infrastructura de productie si
fabrici

e R&D (Cercetare si Dezvoltare)
pentru inovatii

e Reteaua globala de distributie si
dealeri

e Talente umane (ingineri,
specialisti Tn marketing, etc.)

e Vehicule de Tnalta calitate, fiabile si e Servicii personalizate de vanzare e Consumatori individuali (clienti care
durabile e Suport pentru clienti prin call cumpara masini personale)
e Tehnologie avansata (inovatii in center si online e Companii si organizatii (clienti B2B
domeniul hibrid si electric) e Programe de loialitate Si care achizitioneaza flote de
e Diversitate in gama (de la masini recompense vehicule)
mici la  SUV-uri si vehicule e Feedback si Tmbunatatiri continue e Clienti de lux (segment premium
comerciale) bazate pe opinia clientilor pentru marci ca Lexus)
e Angajament fata de sustenabilitate ¢ Comunitati online pentru pasionatii e Clienti din sectorul de transport
si reducerea emisiilor de masini Toyota (companii de ride-sharing si livrari)
e Servicii post-vanzare excelente si e Piete emergente (tari in dezvoltare
retea extinsa de dealeri cu cerere 1in crestere pentru
g-l J automobile)
Channels -
O O

e Dealeri autorizati Toyota

e Vanzari online (platforme de e-
commerce)

e Expozitii auto si evenimente de
marketing

e Servicii post-vanzare (service si
intretinere)

e Publicitate (TV, online, print)

Cost Structure

e Costuri de productie (materiale, munca, utilitati)
o Costuri de cercetare si dezvoltare

e Cheltuieli de marketing si publicitate

e Costuri operationale (administrare, logisticd)

¢ Investitii Tn sustenabilitate si tehnologii verzi

% Revenue Streams é

e Vanzarea de automobile

e Servicii post-vanzare (reparatii, intretinere)

e Vanzarea de piese de schimb si accesorii

¢ Finantare auto si leasing

e Parteneriate si colaborari strategice (ex. produse electrice)




