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Introducere

Promovarea ocuparii fortei de munca in randul femeilor este cruciala pentru succesul
intreprinderilor si pentru cresterea economica, pe langa promovarea egalitatii de gen. Un
obiectiv-cheie al Strategiei UE 2020, potrivit CE, este stimularea ocuparii fortei de munca si a
participarii femeilor pe piata fortei de munca. Cu toate acestea, ratele de ocupare a fortei
de munca ale femeilor sunt inca mai mici decat cele ale barbatilor in fiecare stat membru, cu
o disparitate deosebit de mare in Cipru (unde diferenta de remunerare intre femei si barbati
este de 14% pentru 2014), Romania, Polonia (unde diferenta de rata de ocupare a fortei de
munca este de 14,4% in 2018), Grecia si Spania. Discrepanta mare este evidentiata si mai
mult de numarul mediu de ore lucrate de barbati si femei in cadrul unui loc de munca
remunerat si neremunerat in intreaga Europa. Doar 53% din totalul orelor de munca sunt
petrecute de femei in locuri de muncad remunerate, fata de 76% pentru barbati. Institutul
National de Statistica raporteaza ca disparitatea salariald dintre barbati si femei in Spania
este de 21,9%, conform celui mai recent sondaj privind structura salariilor realizat in 2017,
iar un raport realizat de OCED si PwC constata ca femeile castiga, in medie, cu 12,2% mai
putin decat barbatii. Potrivit Eurostat, rata de ocupare a fortei de. munca pentru femeile din
Romania cu varste cuprinse intre 20 si 64 de ani este de 60,6%, in timp ce pentru barbati
este de 78,9%.

Potrivit unei analize OCED privind femeile antreprenaor, acestea castiga cu 30-40% mai putin
decat barbatii, desi intreprinderile lor contribuie in mod semnificativ la veniturile
gospodariilor si la cresterea economica. Toate guvernele au identificat promovarea spiritului
antreprenorial ca fiind un obiectiv politic esential care va duce la crearea de locuri de munca
pe termen lung si va accelera cresterea inovarii-in-intreprinderi. Pentru a-i ajuta pe oameni
sa se Implineasca personal, este esential sa se promoveze spiritul antreprenorial si sa se
indemne oamenii sa se gandeasca din nou la obiectivele lor profesionale.

Ca raspuns la aceste intrebari, proiectul BLOSSOM fsi propune sa ajute femeile sa fsi
dezvolte abilitatile antreprenoriale, in special in ceea ce priveste alfabetizarea, numeratia si
competentele digitale, care sunt esentiale pentru a supravietui cu succes in mediul de
afaceri si pentru a le oferi femeilor motivatie si pentru a-si recapata increderea in sine,
aspiratiile si dorintele pentru viitor.

Programul de formare BLOSSOM, sub forma unui Set de instrumente, este principalul
rezultat al proiectului nostru si constituie punctul central al tuturor activitatilor pe care le
vom desfasura. Acest set de instrumente va oferi un acces usor la activitatile din clasa, la
planurile de lectii si la resursele web aferente. Fiecare modul include: - O descriere a
modulului - Materiale didactice de baza - Planuri de lectie cu materiale de lucru - Site-uri
web recomandate pentru informatii suplimentare - Un glosar pentru unitatea respectiva.
Avand in vedere grupul nostru tinta, acest program este conceput pentru a fi accesibil,
simplu, practic si atractiv. Materialele elaborate in cadrul acestui program au ca scop
dezvoltarea competentelor de baza (cum ar fi cunostintele de baza in domeniul afacerilor,
cunostintele de calcul si competentele digitale), dar si oferirea unei invatari de Tnalta calitate
orientate spre angajare.
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Scopul acestui program de formare este dublu: 1)incurajarea invatarii pe tot parcursul vietii
si promovarea dezvoltarii competentelor; 2)Stimularea progresului in ceea ce priveste
competentele de afaceri, de calcul si digitale in vederea obtinerii unor calificari superioare,
pentru a oferi abilitatile de baza si competentele-cheie necesare pentru a desfasura cu
succes activitati antreprenoriale, pentru care nivelul scutit in mod normal conform EQF ar
trebui sa fie nivelul 4. Programul de formare va fi disponibil pe platforma de e-learning, in
limba engleza si in toate limbile nationale ale partenerilor.

Modulul 1 - Alfabetizare in afaceri

Acest modul are ca scop informarea cursantului-cu cunostintele si metodele necesare
pentru a genera si gestiona cunostintele de afaceri. Rezultatele asteptate ale invatarii includ:

e Introducerea terminologiei de baza privind alfabetizarea in afaceri

e Familiarizarea cu planificarea unei afaceri, sistemul de management al afacerii,
branding, soft skills in afaceri, managementul clientilor

e Constientizarea necesitatii. de a planifica o afacere

e Dezvoltarea de instrumente si tehnici pentru rezolvarea inovatoare a problemelor

e Imbunatatirea competentelor transversale in afaceri

e Practicarea activitatilor de gestionare si de fidelizare a clientilor dumneavoastra

e Tmbunétatirea constientizarii brandingului de afaceri

e Tmbunétatirea cunostintelor privind cele mai bune practici

Modulul 1 "Alfabetizare in afaceri" se concentreaza pe introducerea conceptelor si
abilitatilor fundamentale necesare pentru a reusi in lumea afacerilor. Modulul este impartit
in cinci sesiuni. Prima sesiune, "Planificarea unei afaceri", acopera pasii esentiali in
elaborarea unui plan de afaceri de succes. A doua sesiune, "Sistemul de gestionare a
afacerii", prezinta componentele cheie ale unui sistem de gestionare a afacerii de succes.
Cea de-a treia sesiune, "Brandingul afacerii", discuta importanta crearii unei identitati de
marca puternice. Cea de-a patra sesiune, "Abilitati transversale in afaceri", se concentreaza
pe dezvoltarea abilitatilor interpersonale necesare pentru a avea succes la locul de munca.
Si, In cele din urma, cea de-a cincea sesiune, "Managementul clientilor", acopera abilitatile
esentiale necesare pentru a gestiona eficient relatiile cu clientii.

Acest modul este impartit in cinci sesiuni:

e Sesiunea 1: Planificarea unei afaceri

e Sesiunea 2: Sistemul de management al afacerii
e Sesiunea 3: Branding de afaceri

e Sesiunea 4: Competente transversale in afaceri
e Sesiunea 5: Managementul clientilor
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Tn fiecare sesiune veti gasi:

o diferite fisiere de continut cu explicatiile necesare pentru a va permite sa intelegeti si
sa obtineti cunostintele de afaceri.

e exercitii practice pe care ar trebui sa le dezvoltati singuri si apoi sa le comparati cu
solutia propusa

Sesiunea 1. Planificarea unei afaceri

Capitolul 1. Bazele planificarii
Ce este planificarea?

Referindu-ne la definitia planificarii, putem spune ca planificarea este prima functie de baza
a managementului, care prevaleaza asupra.celorlalte functii. Planificarea consta in stabilirea
si fixarea obiectivelor si in determinarea metodelor prin care aceste scopuri si obiective
urmeaza sa fie atinse.

in afaceri, planificarea si. managementul sunt competente cheie pentru dezvoltarea
companiei. Cu cat petreceti mai mult timp cu analiza si _planificarea afacerii, cu atat cresc
sansele de succes.

De ce este importanta planificarea?

Planificarea are ca scop orientarea afacerii dumneavoastra catre obiective specifice. Aceasta
ar trebui sa identifice toate aspectele necesare pentru a va atinge rezultatele, precum si
riscurile potentiale care pot aparea pe parcursul atingerii-acestora. Numai un plan bun,
pregatit pe baza datelor relevante si tinand cont de cele mai importante abateri care pot
aparea in timpul implementarii sale, reprezinta cea mai buna cale de a obtine succesul.

De unde sa incepem? Pasi pentru o planificare de succes a afacerii:
Analiza ideii de afaceri

Atunci cand incepeti sa planificati o afacere, cheia este sa analizati ideea de afacere. Decizia
de a incepe o afacere nu trebuie luata In graba, dimpotriva, trebuie sa fie bine gandita.
Gasirea "de ce" este un factor important in planificarea afacerii. Citand o declaratie a
directorului general al Awake Consulting and Coaching, Glenn Gutek: "Este bine sa stii de ce
iti lansezi afacerea. Tn acest proces, poate fi intelept si faci diferenta intre [dac3] afacerea
serveste un "de ce" personal sau un "de ce" al pietei. Atunci cand motivul pentru care te
concentrezi este satisfacerea unei nevoi de pe piata, domeniul de aplicare al afacerii tale va
fi intotdeauna mai mare decat o afacere care este conceputa pentru a servi o nevoie
personalad." Este esential sa analizati piata pe care intentionati sa intrati si sa va ganditi la
modul in care puteti iesi In evidenta fata de concurenta. Produsul sau serviciul
dumneavoastra ar trebui sa raspunda nevoilor unui grup definit si real de destinatari. De
foarte multe ori, cauza esecului in dezvoltarea afacerii este o situatie in care nevoile
clientului sunt diferite de ideile initiatorului. Unele idei de afaceri necesita cunostinte sau
abilitati speciale. Este esential sa verificati daca aveti suficiente cunostinte intr-un anumit
domeniu. Trebuie sa va amintiti ca nu totul poate fi invatat rapid sau gasit pe internet. De
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asemenea, este posibil sa va dati seama ca, pentru a va pune in aplicare ideea de afaceri,
este posibil sa aveti nevoie de autorizatii sau licente corespunzatoare.

Se poate intdmpla ca produsul pe care doriti sa 1l lansati sa fie interzis n tara
dumneavoastra sau ca lansarea sa sa necesite autorizatii sau teste speciale. Astfel de
produse pot fi, de exemplu, cele provenite din afara Uniunii Europene. De asemenea, merita
sa verificati, de exemplu, daca incalcati drepturile cuiva. Trecerea cu vederea a unor astfel
de lucruri se poate dovedi foarte costisitoare.

Verifica propunerea unica de vanzare

O propunere unica de vanzare este o strategie a companiei care il face pe client sa se
gandeasca mai ntdi la compania dumneavoastra atunci cand se gandeste la un produs.
Merita sa va ocupati de aceasta parte a marketingului dumneavoastra, deoarece va va
permite sa identificati nise care sunt esentiale pentru afacerea dumneavoastra. Ar trebui sa
va concentrati pe aceasta strategie daca doriti-sa activati intr-o industrie in care exista multa
concurenta. Un exemplu de USP ar putea fi:

» Design unic, modele unice de produse unice
» Utilizarea unei tehnologii unice pentru productie
» Actiunea de pionierat intr-o anumita industrie

n faza de idealizare a afacerii, este esential s va analizati costurile (fixe si variabile), astfel
incat sa constatati ca acestea pot fi acoperite de veniturile generate de afacerea
dumneavoastra.

Cercetati piata tinta si concurenta si stabiliti pretul si canalele de distributie.

Daca aveti deja o idee de afacere si ati analizat-o in profunzime - felicitari! Un alt indicator al
unei bune pregatiri pentru intrarea pe piata este capacitatea de a raspunde la intrebari:
Cine? Unde? De ce? Cum?

Evitati greseala de a nu sti cine sunt potentialii dumneavoastra clienti. Este foarte important
sa va identificati publicul tintd. Pentru a face acest lucru, puteti efectua o cercetare primara
- prin contactarea potentialilor clienti, infiintarea unui grup de discutii, realizarea unui
sondaj, sau o cercetare secundara - aici puteti folosi surse deja disponibile.

Pe baza unei cercetari sau analize de piata, stabiliti cine ar fi clientul dumneavoastra ideal,
creand un asa-numit Persona. Un Persona este un personaj ipotetic descris cu lux de
amanunte, clientul ideal pe care doriti sd il atingeti. in descrierea Persona, trebuie s&
identificati aspecte precum varsta, sexul, venitul, venitul, starea civild, marimea orasului din
care provine, marimea gospodariei, precum si aspecte precum unde face cumparaturi, ce
citeste sau ce site-uri navigheaza pe internet.

Tn plus, merit3, de asemenea, sd construiti un profil psihologic al unui astfel de client model,
adica ce fel de personalitate are, atitudini, ce fel de stil de viata duce si ce interese are.

Se poate intampla sa nu puteti crea o persoana pentru ca, de exemplu, cunoasterea pietei
este prea mici. intr-o astfel de situatie, o solutie bund ar fi s3 va adresati potentialilor clienti
care folosesc deja sau ar putea beneficia de serviciile sau produsele pe care doriti sa le
comercializati. Puteti face acest lucru navigand pe forumuri, discutii si retele sociale.
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Concentreaza-te pe opiniile unor astfel de persoane, pe declaratiile lor. Pe aceasta baza,
sunteti Tn masura sa construiti un profil al unui potential client, iar acest lucru, la randul sau,
se va traduce in activitati de marketing specifice.

Nu uitati ca cercetarea de piata trebuie facuta in mod regulat, astfel incat sa puteti fi atenti
la tendintele emergente, precum si sa acordati atentie nevoilor clientilor, care se pot
schimba Tn timp. Este esential ca, inainte de a lansa un produs sau un serviciu, sa va asigurati
ca stiti cum veti urmari interactiunile si vanzarile si sa trageti concluzii.

Pentru a identifica
piata tinta, cheia
este sa intelegeti ce
pot oferi produsele

Caracteristicile Beneficii pentru client
serviciului/produsului

sau sevrwcule Ciciula este confectionatd din | Clientul va primi o ciciul3 care fi

dumneavoastra land merinos va tine de cald in zilele reci.

potentialilor clienti.

Pentru a face acest R - ] . ]
Caciula are un design unic Clientul va avea o copie

lucru, trebuie sa
determinati ce
caracteristici are produsul sau-serviciul si ce beneficii vor rezulta pentru client. Un tabel al
beneficiilor se va dovedi cel mai bun aici. Vedeti un exemplu care identifica caracteristicile si
beneficiile unei caciuli realizate manual.

nerepetabila

Analiza pietei si a dinamicii acesteia

n termenii cei mai simpli, o piatd este un grup de clienti actuali sau tintd pentru produsul
sau serviciul dumneavoastra. Datorita pietei tinta, afacerea dvs. va face bani, asa ca este
important sa definiti corect grupul tinta. Putem distinge trei tipuri principale de piata:

e Piata de consum - acest grup include gospodarii si persoane fizice care cumpara
bunuri pentru uz propriu, exemple de produse de consum sunt produsele
alimentare.

e Piata de afaceri - acest grup include organizatii sau companii care achizitioneaza
produse de la dumneavoastra pentru a le utiliza in productia altor produse sau
pentru a le utiliza in activitatea lor.

e Piata intermediara - acest grup include metalurgistii si comerciantii cu amanuntul
care achizitioneaza produse si le revand cu profit.

Punctul de plecare este studierea dimensiunii pietei. Trebuie sa estimati cat de mare este
piata pe care doriti sa intrati si factori precum contractia pietei, stagnarea pietei sau
cresterea rapidd. In continuare, verificati cati concurenti existd pe piata dumneavoastra.
Adesea, prin specificarea publicului potential, va specificati si piata.

Determinati daca exista bariere la intrare

Cunoasterea barierei de intrare este importanta pentru a reusi in afaceri. Pe baza analizei
acestora, este posibil sa se determine cat va costa intrarea in sectorul care va intereseaza si
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daca este posibil si rezonabil sa va angajati intr-un start-up intr-o anumita industrie.
Exemple de bariere la intrare:

e Cerinte ridicate de capital - energie, productie

e Loialitatea fata de marca - atunci cand consumatorul este convins ca produsul curent
este unic si de neinlocuit

e Economii de scara - un antreprenor incepator poate avea concurenta din partea unor
companii mai experimentate care produc produsul la un pret mai mic.

e Costurile de tranzitie - costurile asociate trecerii de la un produs la altul, cum ar fi
atunci cand un client a platit deja Tn avans pentru un anumit serviciu.

e Factori de proprietate - drepturi de autor sau brevete care blocheaza fabricarea unui
produs

e Accesul la canalele de distributie - companiile care sunt deja pe piata au drepturi
exclusive de a lucra cu furnizorii importanti

e Reglementarilegale - permisele, reglementarile sau licentele necesare

Verificati oportunitatea de segmentare a pietei

Piata contine un grup imens de cumparatori diferiti pe care trebuie sa ii segmentati pentru a
gasi acel grup care va fi interesat de produsele sau serviciile pe care le oferiti. Segmentarea
pietei este impartirea pietei in segmente mai.mici pentru a ajunge la grupul tinta specific.
Aceasta va creste eficienta vanzdrilor prin adaptarea strategiei dvs. de marketing la
cumparatorii care va vor achizitiona produsul sau serviciul. Sarcina segmentarii pietei este,
de asemenea, de a identifica grupul neinteresat, astfel incat, in cadrul unor eforturi de
marketing specifice, sa il puteti convinge de serviciul sau produsul dvs. sau sa 1l eliminati cu
totul din lista de potentiali cumparatori.

Pietele mai mari sunt cel mai adesea segmentate pe baza unor factori:

e Geografici - local, regional, national sau international

e Demografici - piata de consum, se iau in considerare criterii precum varsta, rasa,
religia, sexul, nivelul de venit, ocupatia, educatia, starea civila sau marimea familiei
piata de afaceri, criterii precum marimea companiei, localizarea geografica,
veniturile anuale, numarul de sucursale, varsta companiei, numarul de angajati,
ramura economiei.

e Psihologia pietei de consum - interese, hobby-uri, activitate profesionala, stil de viata

e Piata de afaceri - relatii cu angajatii, inovatie, lider in industrie, stil de afaceri, stil de
management, prietenie cu angajatii

e Comportamentali - in functie de factorii de motivare utilizati de clienti, de exemplu,
loialitatea, marca, calitatea serviciilor.

Tn segmentarea pietei, cei mai des luati in considerare sunt factorii demografici si geografici.

Acest lucru va permite sa determinati daca publicul potential are acces la produsul/serviciul
dvs. sau dac3 are suficienti bani pentru a profita de oferta dvs. In continuare, veti construi o
campanie promotionala bazata pe factori psihografici si comportamentali.
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Tn etapa urmatoare, trebuie s3 stabiliti ce este important pentru clientii dumneavoastr. Aici
poate fi util sa aveti un tabel care sa determine care va fi factorul decisiv care ii va motiva pe
clienti sa cumpere sau sa utilizeze serviciul pe care il oferiti.

Impact Impact mediu Impact redus | Nici unul
ridicat

Pret

Calitate

Marca

Varietate de servicii

Vanzator

Serviciul clienti

Campanie promotionala

Ambalare

Confortul utilizarii

Convingerea de cumparare

Locatie

Garantie
Magazin, decorul biroului
Conditii de plata

Altele

Oferta speciala

Sursa: https://6krokow.pl/zbadaj-rynek-konkurencje-oraz-okresl-cene-i-kanaly-dystrybuciji/

Daca va uitati la tabelul de mai jos, este important sa decideti in ce parte a tabelului va fi
localizatad afacerea dumneavoastra.
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Produsul curent Produs nou

Piata actuala Penetrarea pe piata Dezvoltarea produsului

Piata noua Dezvoltarea pietei Diversificare

Patrunderea pe piatd, cunoscuta si sub numele de strategie de stabilire a preturilor;
presupune ca succesul vanzarilor este atins atunci cand cel mai mare grup posibil de clienti
cumpadra un numar mare de produse. Factorul decisiv in acest caz este un pret scazut, care,
in timp ce genereaza vanzari maxime, genereaza si o cota de piata mare. Datorita unei
penetrari adecvate a pietei, un anumit produs poate gasi un grup de noi cumparatori, fara a-
i pierde pe cei actuali. Strategia care este folosita pentru a atrage clientii de la concurenti
este cresterea gamei de servicii sau un_marketing mai agresiv. Factorul decisiv in acest caz
este pretul scazut, care, in timp ce genereaza vanzari maxime, genereaza si o cota de piata
mare. Cu o patrundere adecvata pe piata, un-anumit produs poate gasi un grup de noi
cumparatori fara a pierde cumparatorii-actuali. Strategia care este utilizata pentru a atrage
clientii de la concurenti este cresterea gamei de servicii sau-un-marketing mai agresiv.

n ceea ce priveste patrunderea pe piatd, trebuie mentionat faptul ca existd atat o strategie
de penetrare rapida, cat si una de penetrare lentd. Acestea depind de cantitatea de investitii
in promovare. In functie de faptul cd piata este mare sau mica, procesul de obtinere a
influentei pe piata este mai rapid sau mai lent.

Atunci cand va decideti sa patrundeti rapid, trebuie sa tineti cont de astfel de factori:

e capacitatea pietei - asigurarea existentei unei cereri pentru categoria de
produse/servicii in cauza

e sa dispuna de fonduri pentru promovare - patrunderea rapida pe piata nu va fi
posibild fara o suma mare de bani pentru publicitate

e caracteristicile consumatorului - se presupune ca clientul este determinat mai
degraba de pret decat de specificatiile produsului

e concurenta - este important sa te orientezi printre concurentii dintr-un anumit
segment de piata

Daca doriti sa alegeti o strategie de patrundere lenta pe piata, trebuie sa va asigurati ca:

e 1n randul consumatorilor aici este constientizarea existentei unui anumit
produs/serviciu

e clientii tinta fac parte din grupul de clienti care nu sunt rezistenti la promotii

e clientii apreciaza avantajele produsului/serviciului

De asemenea, puteti patrunde pe piata nu doar printr-un pret scazut in comparatie cu
concurenta. Puteti obtine cote de piata mari prin:

e Tmbunétatirea serviciului sau produsului dumneavoastr3
e Schimbarea canalelor de distributie
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e Extinderea sferei tale de influenta in tari strdine

Odata ce reputatia produsului este buna si stabilitd, merita sa luati in considerare cresterea
succesiva a pretului, concentrandu-va in cele din urma pe aprecierea clientilor fideli care
revin la dumneavoastra.

Cu toate acestea, trebuie sa fiti constienti de faptul cd patrunderea pe piata poate contribui,
de asemenea, la efecte negative, cum ar fi asocierea unui pret scazut cu o calitate inferioara
a produsului. Tn perioadele de profituri mai mici, epuizarea resurselor financiare. Subcotarea
preturilor de catre concurenti.

Dezvoltarea pietei presupune intrarea pe noi piete (regionale, interne, externe). Acest lucru
se poate face in trei moduri:

e Prin introducerea produsului curent

e Tmbunétatirea produsului existent prin conferirea de noi caracteristici vizibile pentru
cumparator

e Schimbarea mijloacelor de vanzare si- de promovare pentru a se adapta la asteptarile
clientilor potentiali

Dezvoltarea produsului este o strategie de marketing care se bazeaza pe introducerea unui
nou produs/serviciu pe o piata existenta neschimbata. Pentru a va consolida pozitia pe
piata, ar trebui sa luati in considerare introducerea de noi produse/servicii in oferta
dumneavoastra. O strategie de dezvoltare a produsului are un impact puternic asupra
operatiunilor de afaceri si consta din elemente precum

° Planificarea pentru a va potrivi ofertele cu clientii

. Informarea clientilor ca oferta este disponibila pe piata
° Asigurarea livrarii produsului

° Stabilirea preturilor produselor

Diversificarea presupune luarea de masuri intr-o afacere orientate spre extinderea sferei
sale de operare. De obicei, aceasta implica extinderea gamei de produse, dar poate implica,
de asemenea, achizitionarea de noi furnizori si clienti si introducerea unui nou mod de
productie. Scopul diversificarii este de a dezvolta intreprinderea prin utilizarea deplind a
resurselor si capacitatilor sale actuale. Verificati caracterul sezonier al produsului/serviciului.

Unele produse sau servicii au un anumit caracter sezonier. Sa luam, de exemplu, hainele de
iarnd - se stie ca se vor vinde in timpul sezonului de iarnd. Tnh mod similar, dacd ludm
serviciile de stilizare a unghiilor sau de coafura. Cel mai mare interes este in timpul
Craciunului si al sarbatorilor. Puteti verifica sezonalitatea afacerii dvs. cu ajutorul
instrumentului Google Trends, care arata care este interesul pentru un produs de-a lungul
timpului.

Planificarea canalelor de distributie si a locatiei companiei

Canalele de distributie ale companiei sunt foarte importante in ceea ce priveste atragerea
atentiei consumatorilor si determinarea acestora sa cumpere. Alegerea canalelor trebuie sa
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tind cont de nevoile clientilor si de caracterul produsului sau serviciului. Canalul de
distributie este procesul prin care produsul sau serviciul ajunge la cumparator.

Daca produsul sau serviciul dvs. este oferit prin canale necorespunzatoare, chiar daca
acestea sunt de cea mai buna calitate, nu veti reusi sa castigati multi clienti. Canalele de
distributie includ, de asemenea, comandarea produsului, promovarea acestuia, negocierea,
transferul de proprietate, plata creantelor Sl alte informatii de piata despre produs. Vorbind
de canalele de distributie, nu putem uita de locatia companiei. Aceste doua aspecte sunt
strans legate, deoarece locatia determina in mare masura si numarul de clienti pe care i veti
putea atrage, care la randul sdu este legat de vanzarea de produse sau servicii. Daca doriti
sa infiintati un salon de servicii, cum ar fi un salon de infrumusetare, locatia va avea o mare
importantd. Tn acest tip de afacere, contactul direct cu clientii este crucial, deoarece canalul
de distributie este limitat (nu existd posibilitatea de a obtine tratamente prin intermediul
internetului). O locatie buna va va garanta mai multi clienti. Un salon care se afla intr-un loc
aglomerat va fi remarcat, accesul usor, fie_cu masina personald, fie cu mijloacele de
transport in comun, este de asemenea important. O situatie foarte asemanatoare se aplica
in cazul magazinelor cu sortimente diferite, de la-o-bacanie la un magazin de imbracaminte.

Revenind la canalele de distributie, este important sa va ganditi la modul in care va veti
vinde produsele. Posibilitatile sunt multe.

Canale de distributie online

1. Propriul magazin online: ar putea fi necesar sa angajati specialisti, cum ar fi un
grafician, un programator sau un specialist in marketing electronic, dar merita. Un
site web sau o aplicatie pentru mobil merita, de asemenea, sa fie luat in considerare
in acest caz.

2. Vanzarea de produse prin intermediul retelelor de socializare, cum ar fi Instagram,
Facebook. Lipsa costurilor de realizare a unor astfel de vanzari este cu siguranta un
avantaj, din pacate, dezavantajele sunt optiunile de plata limitate si adesea lipsa de
incredere a clientilor

3. Vanzarea de produse prin intermediul platformelor de licitatie, cum ar fi eBay. Puteti
vinde orice pe astfel de platforme, ceea ce este, fara indoiald, un avantaj, dar daca
doriti sa va promovati brandul personal, bazandu-va vanzarile doar pe platformele
de licitatie nu va fi un pas bun

4. Vanzarea produselor prin intermediul platformelor de vanzare are avantajul de a
suporta costuri doar sub forma de comisioane, in functie de platforma acest
comision poate varia

5. Vanzarea prin intermediul site-urilor de comparare a preturilor, in acest caz,
avantajul este cu siguranta numarul mare de persoane care utilizeaza astfel de
platforme si increderea consumatorilor. Din pacate, pentru a utiliza aceasta solutie,
trebuie sa aveti magazinul online integrat cu un anumit site de comparare.

6. Vanzand cu ajutorul programelor de afiliere, clientul face cunostinta cu oferta de pe
site-ul partenerului, care utilizeaza un hyperlink pentru a redirectiona clientul catre
site-ul magazinului, sau clientul face o achizitie direct de pe site-ul partenerului. Daca
produsul este achizitionat in acest mod, partenerul primeste un comision.
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Canale de distributie offline - adica vanzari reale

1. Magazin propriu - asa cum am mentionat mai devreme, in functie de tipul de afacere
pe care doriti sa o desfasurati, este importanta locatia magazinului. Tip de relatie:
producator - magazin propriu - consumator

2. Livrarea produselor dumneavoastra la magazin. Tip de relatie: producator - patron

magazin - consumator

Vanzari directe

4. Cooperare cu angrosistii - livrati produsul la angrosist (intermediar) si acesta trece la
magazinele specifice pentru a fi distribuit ulterior.

5. Vanzari directe - contact direct cu clientul, pentru a va prezenta produsul trebuie sa
trimiteti invitatii la potentialii cumparatori pentru demonstratii, prezentari pentru a
arata ca produsul prezentat este mai ieftin decat in magazinul companiei.

w

Este posibil sa se combine canalele de distributie online si offline, de exemplu prin
infiintarea unui magazin online si a unui magazin stationar. Fara indoiald, o astfel de optiune
ofera mari oportunitati de dezvoltare a afacerii, deoarece puteti ajunge la un client care va
prefera sa vina la papetaria dvs. si sa cumpere un produs, dar puteti ajunge si la un client
care va prefera sa cumpere online cu. livrare la. domiciliu.

Politica de stabilire a preturilor

Fiecare companie are propria sa politica de preturi. Este foarte importanta. Atunci cand
intrati pe piata, trebuie sa nu uitati sa va ajustati preturile in consecinta. Chestiunea este
mult mai simpla atunci cand nu exista concurenta pe piatd. Cu toate acestea, daca piata pe
care doriti sa intrati are deja jucatori, politica de preturi trebuie ajustata doar pentru
acestia.

Cum se face acest lucru?

Puteti selecta din trei strategii de stabilire a preturilor:

1. Strategia pretului scazut - presupune stabilirea celui mai ieftin pret pentru a depasi
intotdeauna concurenta. Scopul acestei strategii este de a creste rapid vanzarile de
produse. Cu toate acestea, este foarte riscanta pe motiv ca, pe termen lung, va poate
reduce rentabilitatea si va poate priva de fonduri pentru crestere. De asemenea,
este posibil sa nu reusiti sa construiti o scara suficienta de vanzari cu aceasta
strategie sau sa pierdeti si oportunitatea de a crea promotii si reduceri de pret.
Asadar, cand merita sa introduceti o strategie de preturi scazute? Merita sa luati in
considerare acest plan de actiune atunci cand aveti posibilitatea de a achizitiona
bunuri la un pret mult mai mic decat concurentii dvs. sau cand costurile dvs. fixe sau
logistice sunt mai mici. Ceea ce este important aici este sa va cunoasteti bine
concurenta si sa va pregatiti pentru aceasta strategie, astfel incat sa nu fiti invins.

2. Strategie echilibrata de stabilire a preturilor - va stabiliti preturile la un nivel similar
cu cele ale concurentilor, dar, in acelasi timp, incercati sa va diferentiati prin alte
elemente, cum ar fi, de exemplu, viteza de livrare, calitatea serviciilor.
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3. Strategia preturilor ridicate - se stabilesc preturi peste cele ale concurentei si, in
acelasi timp, se incearca sa se prezinte produsul ca fiind superior. De obicei, strategia
este folosita pentru produsele care sunt noutati sau cele mai cautate versiuni dintre
produsele deja existente pe piata.

Strategia de marketing

La demararea unei afaceri, un pas important este studierea strategiei de marketing a
concurentei. Merita sa observati aspecte precum locul de publicitate, frecventa si ce
argumente folosesc concurentii pentru a va convinge de produsele sau serviciile lor. Cu
aceste cunostinte, veti sti unde sa va plasati bugetul de publicitate si care sunt canalele de
marketing care nu sunt folosite de concurenti, dar care pot fi folosite de dumneavoastra.
Analizandu-va concurentii, puteti gasi modalitdti de a va Tmbunatati sau de a va consolida
produsele sau serviciile. Cunoasterea structurii pietei va va permite sa luati decizii in
cunostinta de cauza si sa va diferentiati oferta de cea a concurentei.

Estimarea veniturilor si cheltuielilor viitoarei companii

Un buget de afaceri bine pregatit este esential. Nu puteti functiona cu ideea ca, cumva, totul
va merge bine, pentru ca acesta este drumul spre o moarte sigura. Bugetul ar trebui sa
includa fondurile exacte de care aveti nevoie si modul in care acestea ar trebui cheltuite,
astfel incat sa aveti capacitatea de a incepe si de a va dezvolta afacerea. Atunci cand
planificati bugetul, luati Tn considerare cati bani vor intra in afacere si suma de care aveti
nevoie pentru intretinerea curenta.

Capitolul 2. Viziunea pentru o afacere

Daca nu stim spre ce port navigam, niciun vant nu este favorabil. - Seneca

01} EALjOW

trateqy

mnova‘hon

Sursa: https://mymeadowreport.com/reneefishman/2020/5-reasons-why-having-a-vision-is-important/
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Ce este o viziune pentru o afacere?

Viziunea arata esenta existentei afacerii, filozofia functionarii sale, valorile la care adera si
forta care o pune in miscare.

Viziunea poate fi:

e Declaratia de viziune este o promisiune fata de mediul inconjurator care modeleaza
strategia de dezvoltare sau de management a unei companii. Declaratia de viziune ar
trebui sa diferentieze o companie de concurenta.

e \iziunea este o aspiratie indrazneata si un vis ambitios.

e Viziunea este o justificare a existentei unei afaceri, motivul pentru care a fost creata.

e \iziunea este un indicator pentru angajati si pentru manager si, in acelasi timp, o
directie a aspiratiilor companiei:

e Viziunea este un obiectiv de atins.

Viziunea stabileste directia majoritatii deciziilor si faciliteaza alegerile zilnice si strategice,
ajutand la stabilirea obiectivelor si a strategiilor pentru atingerea acestora. Este un punct
indispensabil pentru elaborarea unui plan. O viziune indrazneata si. ambitioasa motiveaza si
implica echipa. Viziunea companiei-trebuie sa fie.in armonie cu valorile si standardele de
functionare ale companiei.

De ce este importanta viziunea?

e Ofera indicatii

e Da pasiune si uneste echipa in actiune

e Ofera un mesaj clar clientilor cu privire la imaginea companiei.

e Ofera coerentd, consolideaza normele si standardele

e Emotioneaza, angajeaza si motiveaza echipa

e Preveniti o multime de greseli, mai ales pe cea costisitoare

e Evitati irosirea resurselor - cu o viziune clara nu veti irosi bani sau energie lucrand cu
profesionisti inadecvati sau cu clienti nepotriviti.

Care sunt beneficiile viziunii companiei?

Imagine corporativa fiabila

Pozitie puternica pe piata

Organizarea clar definita a afacerii

O valoare mai mare pentru client

Directia de actiune specificata

O motivatie mai puternica pentru a performa

oukwnNpeE

Misiunea si viziunea unei companii, dar ce urmeaza?

Elaborarea unei viziuni de afaceri pare foarte dificila, deoarece necesita un mod diferit de a
privi si de a gandi. A avea anumite valori si aspiratii este insuficient daca acestea nu se
reflecta in realitate. Pentru a face acest lucru, merita sa elaboram o strategie a companiei
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care sa tina cont de viziunea sa. Strategia corectd ar trebui sa se distinga prin actiuni
sistematice si dinamice, deoarece numai in acest fel se pot atinge obiectivele stabilite. Nu
exista nicio indoiald ca viziunea si strategia companiei sunt legate si ca acestea sunt
elemente-cheie ale oricarei afaceri de succes. Obiectivele clar definite, realizate pe baza
strategiei, pot duce la obtinerea unui lider de succes pe piata.

Studiu de caz

Mercedes-Benz

Sursa: https://pl.wikipedia.org/wiki/Mercedes-Benz

Mercedes Benz
Provocare:

Mercedes Benz este o marca cunoscuta pentru productia de automobile premium. Din acest
motiv, exista perceptia ca doar cei foarte bogati isi pot permite sa cumpere un vehicul
Mercedes Benz.

Pentru a ajunge la o baza de clienti mai mare, marca a acceptat provocarea de a lansa
primul sau SUV cu trei randuri de scaune, Mercedes Benz GLB. Producerea unei masini
destinate familiilor tinere a reprezentat o oportunitate de a ajunge la un nou grup tinta fara
a compromite prestigiul marcii.

Solutie:
Echipa de marketing a Mercedes Benz si-a dat seama ca trebuie sa intre pe internet.

Eforturile de marketing ale Mercedes Benz s-au mutat pe LinkedIn, pe care echipa de
marketing a identificat-o ca fiind o platforma pentru profesionistii din domeniul mobilitatii
care sa se potriveasca cu marca Mercedes Benz.
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Activitati interactive

1. Alegere multipla

BLOS

Intrebare:

ideea de viitor a companiei,
obiectivele si ambitiile acesteia:

O scurta descriere care sa prezinte

Optiuni:

Strategia corporativa
Cultura companiei
O foaie de parcurs
Scopul companiei
Obiective de venituri

vk wnN e

Raspuns:
O foaie de parcurs

O foaie de parcurs ofera un plan sau un
cadru strategic care subliniaza directia
viitoare a companiei, obiectivele si
ambitiile acesteia. Aceasta serveste drept
ghid sau plan de lucru pentru organizatie,
detaliind initiativele, etapele si obiectivele
cheie pe care.compania intentioneaza sa le
atinga intr-o anumita perioada. O foaie de
parcursajuta la alinierea eforturilor
echipei si ale partilor interesate catre o
viziune comuna si se asigura ca toata

lumea intelege calea pe care se
intentioneaza sa o urmeze.

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

Tipuri de strategii de stabilire a preturilor:

Optiuni:

Strategia preturilor
mici

sa stabileasca
preturi mai mari
decat concurenta
si, In acelasi timp,
sa incerce sa
prezinte produsul
ca fiind de clasa

superioara.
Strategie presupune
echilibrata de stabilirea celui mai
stabilire a ieftin pret pentru a
preturilor depasi concurenta

Strategia preturilor

ridicate

stabiliti un pret la
un nivel similar cu

Raspunsuri corecte:

Strategia pretului scazut - presupune
stabilirea celui mai ieftin pret pentru a
depasi concurenta

Strategie de pret ridicat - sa
stabileasca preturi mai mari decat
concurenta si, in acelasi timp, sa
incerce sa prezinte produsul ca fiind
de clasa superioara.

Strategia de pret echilibrata - stabiliti
un pret la un nivel similar cu cel al
concurentilor dumneavoastra
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cel al concurentilor
dumneavoastra

3. Sortarea alegerii

Raspuns:
Aranjati urmatorii pasi in ordinea
corecta pentru a planifica o afacere 1. Efectuarea de studii de piata
de succes: 2. Definiti-va publicul tinta
3. Elaborarea unui plan de afaceri

e Dezvolta-ti planul de afaceri 4. ldentificati concurentii

e Asigurarea finantarii 5. Crearea strategiei de marketing

e Identificati concurentii 6. Asigurarea finantarii

e Efectuarea de studii de piat3 7. Construiti o identitate de marca

e Lansarea afacerii'dvs. 8. Lansarea afacerii dvs.

e Construiti identitatea marcii

e Definiti-va publicul tinta

e Crearea strategiei de

marketing

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.youtube.com/@CanalulEFQMChannel
e https://www.youtube.com/watch?v=qSVgDNOKOTo
e https://www.youtube.com/watch?v=8qyqHtc4cOM

Glosar

1. Economii de scara - se refera la avantajele de cost pe care o intreprindere sau o
organizatie le poate obtine pe masura ce isi mareste nivelul de productie sau amploarea
operatiunilor.

2. Canale de distributie - se refera la diferitele cdi sau cai prin care bunurile sau serviciile
sunt livrate de la producatori sau fabricanti la consumatorii finali.

3. Capacitatea pietei - se refera la cererea totala sau la dimensiunea potentiala a unei
piete pentru un anumit produs sau serviciu intr-o anumita zona geografica sau segment
de clienti.
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Sesiunea 2. Sistemul de gestionare a afacerilor (SGA)

Gestionarea resurselor unei companii este esentiald pentru performanta si maturitatea pe
termen lung. Prin urmare, se recomanda utilizarea unui "sistem de gestionare a afacerilor"
in functie de tipul si dimensiunea organizatiei, pentru a lua deciziile corecte intr-un mod
sistematic si structurat.

Rezultatele invatarii
n aceast3 sesiune veti invata:

e ce este un sistem de management,

e cum sa identificati punctele slabe din organizatia dumneavoastra,

e ce modele exista si care sunt elementele de baza care ne permit sa obtinem
informatiile necesare, atat pe planintern, cat si pe plan extern

Capitolul 1. Sistemul de gestionare a afacerii, 0 prezentare generala: ce este?

in linii mari, sistemul de management al unei companii este definit ca fiind "schema
generald de procese si proceduri utilizate pentru a se asigura cd organizatia indeplineste
toate sarcinile necesare pentrua-si atinge obiectivele''* (EFQM).

Aceste procese sunt necesare pentru a da coerenta activitatilor zilnice ale intreprinderii in
vederea atingerii obiectivelor sale si pentru a planifica efectele
prezente si pe termen lung (economice si neeconomice). Cu alte
cuvinte, sistemul de management este un instrument de control al
intreprinderii.

n practicd, toate organizatiile folosesc un sistem pentru a-si gestiona
activitatea, desi cunostintele lor variaza: unele o fac inconstient sau
prin simpla practica; altele au un sistem documentat pentru audituri
anuale; si putine pun in aplicare un sistem structurat pe o metoda de
management specifica (a se vedea diferitele tipuri in cel de-al treilea capitol).

Sursa: Canva

1 Ogalla Segura, F. (2006). Sistem de Gestion: Una Guia Practica. Diaz de Santos.
https://books.google.cl/books?id=056PsqNYIDAC&Ipg=PA20&dq=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu
%C3%ADa%20pr%C3%Alctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=0nepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C
3%ADa%20pr%C3%Alctica&f=false
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n cele din urm3, beneficiile unui sistem de management definit in cadrul companiei sunt:

B EETCITI

£%' Planificarea strategica pe termen lung.

[l

. Orientarea obiectivelor in functie de situatia intreprinderii.

P

s

*¢' Adaptarea obiectivelor pe termen lung la noile circumstante.

%' Reducerea riscurilor pe termen scurt si lung.

e Adaptarea structurii intreprinderii in functie de rezultate si de
“# propunerile strategice.

Capitolul 2. Elemente pentru dezvoltarea sistemului de management al
intreprinderii

Existd anumite elemente de management pe care trebuie sa le cunoasteti pentru ca
dezvoltarea organizatiei sa fie echilibrata. Aceste elemente va vor ajuta sa identificati
situatia actuald a companiei si domeniile de slabiciune, indiferent de modelul de
management pe care alegeti sa il implementati (a se vedea capitolul urmdtor).

Elementele esentiale de management sunt cele a caror absentd impiedica o aliniere
coerenta intre ceea ce face compania si ceea ce vrea sa fie.
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‘ﬂ MISIUNE

Misiunea precizeazd pentru <o lucreazd compania, ce nevol
satisface prin oferirea de produse sau servici. O misiune bine
definith este necesard pentru ca lucritorii 53 se identifice cu
coed e fac $i Cu Compania.

VIZIUNE 2
Viziunea specificd cum wea 53 fie organizatia (cul vrea 53 se

adreseze) § permite identificarea clard a  obiectivelor
strategice. Obiectivele planificate trebule 53 se concentreze

pe realizarea viziunil,

3 VALORI
Valorile constituse setul de actiuni §i comportamente etice dexvoltate

de organizatie sl sunt concepte fundamentale pentru dezvoltarca
politicis. Ele reprezintd identitatea proprie 3 COMPInie:.

POLITICA SI STRATEGIE 4‘

Acestea sunt procesele pe care Iintreprinderea intentioneazd
s3 e desfisoare pentru a atinge anumite obsective. Politicile
3l strategiile sunt aliniate cu mislunea $i viziunea §i s¢ aeazd
pe asumarea valociior,

Smowms
O companée este supusi schimblrilor care derivd din  dexvoltarea

procesului de afaceri; schimbiri strategice pentru realizarea viziunii;
schimbari tehnologice. Este important ca organizatia s fie progatits si
accepte aceste schimbdri 3i <3 le abordeze intr-un mod inovator.

REPUTATIE SOCIALA 6
CORPORATISTA

Reputatia este datd de modul in care se comporta cu cel cu care
relationeazs (phrti interesate. actionari. furnazor). Ea reprezintl un
avanta) competitiv.

COMUNICARE

Comunicarea permite implementarea politicilor 3i strategiilor definite
pantru  atingerea obiectivelor sale. Comunicarea are o tendingd
spiralatd, astfel inclt intreprinderea are nevoie de mai multd
maturitate pentru a informa decit are nevoie 53 informeze.
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Acestea permit ca strategiile definite de organizatie sa fie directionate si operate cu succes.
v" Managementul proceselor.

Gestionarea proceselor permite identificarea clara, ca pe o "harta", a proceselor desfasurate
de organizatie. Managerii trebuie sa gandeasca la nivel global pentru a fi eficienti la nivel
local. Cea mai importanta sursa de informatii este furnizata de aceasta harta, care, pe de o
parte, arata lantul valoric al proceselor de afaceri si, pe de alta parte, modul in care fiecare
proces afecteaza capacitatea de a satisface cerintele partilor interesate.

v' Tabelele de punctaj

Tabelele de punctaj reprezinta instrumentul de masurare a modului in care procesele de
afaceri creeaza valoare pentru clientii actuali si viitori si-a-modului in care ar trebui sa
valorifice capacitatile si investitiile interne pentru a le imbundatati. Obiectivele si indicatorii
tabelelor de punctaj sunt derivate din viziunea si strategia organizatiei.

n fisele de evaluare, performanta companiei este privitd din patru perspective sub forma
unei diagrame sistematice: (1) financiard; (2) client; (3) proces intern; si (4) formare.

\

TTRATEGTE

TILoR
ms.st.bs /

m

Z I
mﬁ'm
TABELWL BE
PUNMCTAT

AW TABELE DE Sespuc b
FRACESVLVT N’ng- TE ey
S CEIECTIVELE
PROPUSE
JNCIEATOET

SPERATTOWALT

Sursa: Ogalla Segura, F. (2006). Sistema de Gestion: Una Guia Practica. Diaz de Santos. P. 19.

e Tabelul de punctaj local sau operational. Acesta permite monitorizarea zilnica a starii
unei activitati specifice (achizitii, finante, logisticd) in cadrul lantului valoric. Este o
sursa de informatii pentru tabelul de punctaj al managementului afacerii.

e Tabel de punctaj pentru managementul afacerilor. Acesta permite monitorizarea
evolutiei organizatiei in functie de procesele de afaceri sau de domeniile cheie.
Utilizeaza indicatori specifici pentru atingerea obiectivelor organizatiei (indicatori

Co-funded by
ML the European Union

%



BLOS

globali, cum ar fi productia, termenele si incidentele; indicatori de proces, cum ar fi
performanta si productivitatea; indicatori de resurse externe, cum ar fi pretul si
inovatiile; indicatori economici si financiari, cum ar fi costurile si cifra de afaceri).

e Tabelul de punctaj strategic. Acesta este mai general. Acesta permite conducerii
superioare sa monitorizeze impactul schimbarilor strategice pe masura ce acestea au
loc. Este instrumentul de diagnosticare care ofera informatii privind situatia in ceea
ce priveste pozitionarea companiei pe piata si in mediul inconjurator. Indicatorii-
cheie care trebuie monitorizati pot fi identificati in timpul etapei de formulare a
strategiei.

v’ Lantul valoric al proceselor de afaceri.

Lantul valoric al unei companii examineaza activitatile necesare pentru a crea un produs sau
a oferi un serviciu si Tmparte organizatia-in activitatile sale strategice cele mai relevante.
Scopul sdu este de a intelege cum functioneaza costurile, sursele actuale si unde se afla
diferentierea. Tn acest scop, acesta identificd clientii si relatiile dintre acestia; vizualizeaza
relatiile si simultaneitatea activitatilor organizationale; aloca timp de activitate locala si
global3; defineste indicatori etc.

shutterstock.com + 1648022803

Sursa: https.//www.shutterstock.com/image-vector/integrity-target-purpose-strateqy-core-600w-1648022803.jpg

Relatiile cu partile interesate sunt mijloace de atingere a obiectivului organizatiei.

Partile interesate pot fi:

e Consubstantiale. Angajati, actionari si investitori, parteneri strategici. ( " \

e Contractuale. Clienti, furnizori si subcontractanti, institutii financiare.

e Contextuale. Administratie publica, formatori de opinie si creatori de & & &
cunostinte; comunitati, societate.

AL Co-funded by
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Organizatia trebuie sa tina cont de nevoile partilor interesate, deoarece acestea sunt
esentiale pentru a impulsiona cresterea echilibrata a companiei in vederea realizarii viziunii
propuse. In plus, trebuie si fie capabild s3 mé&soare rezultatele obtinute si relatia cu
obiectivele propuse si sa decida ce trebuie sa faca pentru a crea avantaje competitive si a se
apara de concurentii de pe piata.?

Capitolul 3. Modele de gestionare a afacerilor.

Utilizarea sistemelor de management este din ce in ce mai frecventa si a devenit o practica
obisnuita in toate companiile, mai ales in cele occidentale.

Cele mai raspandite modele sunt modelul EFQM si modelul 1SO, denumite si modele de
excelenta. Cu toate acestea, in ultimii ani, in cadrul excelentei a aparut un nou model de
excelenta, denumit "dezvoltare durabild", care, desi are calitati comune cu cele anterioare,
abordeaza sistemul de management dintr-o perspectiva diferita. Trebuie remarcat faptul ca
implementarea unui model in intregime este practicimposibild; aceste modele sunt ideale.

Modelele de excelenta prezinta un cadru- pentru ca o companie de succes sa devina
excelenta din punct de vedere al performantei sale.
Acestea sunt comune in tarile occidentale, unde au fost
create premii ad-hoc pentru a recunoaste excelenta.
Cele mai raspandite si mai dezvoltate sunt modelul
EFQM si modelul 1SO.

Modelul EFQM (https://efgm.org/the-efqm-model/)

Modelul EFQM este un instrument practic dezvoltat de
Fundatia Europeana pentru Managementul Calitatii
pentru a ajuta organizatiile sa stabileasca un cadru de
management adecvat pe baza autoevaluarii.

Acesta se bazeaza pe opt concepte si noua criterii care

permit companiei sa masoare unde se afla, sa identifice domeniile de Tmbunatatire care o
apropie de excelenta si sa vada cum sa implementeze schimbarile necesare. Cu alte cuvinte,
o autoevaluare.

Cele trei intrebari de baza pentru implementarea modelului EFQM sunt urmatoarele:?

2 Ogalla Segura, F. (2006). Sistem de Gestion: Una Guia Practica. Diaz de Santos.
https://books.google.cl/books?id=056PsqNYIDAC&Ipg=PA20&dg=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu%C3%ADa
%20pr%C3%Alctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=onepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A
1ctica&f=false

3 EFQM, Fundatie privata (n.a.). Managementul schimbdrii organizationale. EFQM. https://efam.org/
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De ce am decis 53 infiintdm Cum vom transmite scopul c " liza in viitar? ©
S, . : e putem realiza in viitor? Ca
aceastd organizatie? De ce naostru si cum vom folosi P ; g
m s : - am realizat astazi?
am urmat aceastd strategis’ strategia?

Sursa: https://efgm.org/the-efgm-model/

v' CONCEPTELE FUNDAMENTALE

Companiile, indiferent de sectorul sau de marimea lor, trebuie sa cunoasca si sa accepte opt
concepte fundamentale pentru a atinge excelenta.

1. Orientarea catre rezultate.

Un manager excelent trebuie sa analizeze in primul rdnd asteptarile si nevoile
partilor interesate, precum si comportamentul concurentilor, pentru a obtine
rezultate care sa satisfaca pe deplin pe toata lumea. Este vorba despre combinarea
flexibilitatii si a adaptabilitatii.

2. Orientarea catre client.

Un manager excelent trebuie sa se gandeascd la modul Tn care poate creste
loialitatea clientilor. Este vorba despre crearea de valoare pentru clientul actual si cel
potential.

3. Conducerea si consecventa scopului.

Cu alte cuvinte, inspiratie. O cultura de
guvernantd, comportament si performanta
trebuie sa fie stabilita si urmata de toti membrii
organizatiei. Dr. Singhal si  Hendricks, in
cercetdrile lor efectuate in 2000.
4. Managementul prin procese si fapte.
Studiul analizeazd cinci ani de
Definirea unui set de sisteme, procese si date activitate a peste sase sute de
clare, solide, interdependente si corelate intre companii castigatoare ale premiilor

ele, pe baza nevoilor si asteptarilor tuturor de C““m*ej C?"C’“ziona”du ca
partilor interesate. acestea au inregistrat imbundtdtiri

semnificative in:
,:1 Valoarea lor bursierd
P&, Venitul lor de exploatare
4*; Védnzdrile

5. Dezvoltarea si implementarea personalului.

incurajarea  contributiei si  a  dezvoltarii
profesionale a angajatilor. De exemplu, prin
utilizarea recunoasterii sau a recompenselor.

RN Co-funded by
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6. Procesul de invatare continua.

Organizatia trebuie sa aiba capacitatea de a invata in mod constant. Este Tncurajata
analiza comparativd interna si externa.

7. Inovare si imbunatatire.

Organizatia trebuie sa incurajeze o mentalitate inovatoare, capabila sa accepte idei
de la toate partile interesate si sa genereze valoare adaugata. Pentru a afla mai
multe despre tehnicile de inovare deschisa, vizitati https://opi-project.eu/.

8. Dezvoltarea parteneriatelor si responsabilitatea sociala a organizatiei

Organizatia trebuie sa fie transparenta si responsabila fata de partile interesate,
comunicandu-si performantele si adoptand un comportament incluziv.

Exista 32 de subcriterii si 298 de. domenii care trebuie completate. Pentru moment, ne vom
concentra asupra criteriilor.

ELEMENTE DE FACILITARE REZULTATE

—

—_ L ) )
SR 3 ' !
OAMENI REZULTATELE
( 2 ) . ( 6 9
e POLITICISI REZULTATELE REZULTATELE
CONDUCERE STRATEGII PROCESE CLENTILOR CHEIE
4 , 8
PARTENERIATE S| Rgé‘éfgfgﬁf
—_— RESURSE L J . : ~ o

INOVARE SI INVATARE

Sursa: Cilla Alvarez, A. (2004). Modelul EQFM de excelenta. Anuario Juridico Y Econdmico Escurialense, 37, p. 596.
A. Agenti facilitatori.

Sunt cinci si raspund la intrebarea "Ce face organizatia?". Acestea sunt imbunatatite cu
ajutorul informatiilor obtinute din rezultate.

1. Conducerea.

Un lider excelent are o viziune clara asupra misiunii si viziunii organizatiei si
dezvolta sistemele necesare pentru succesul pe termen lung al organizatiei. El/ea
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este consecvent(a) cu scopul organizatiei si este suficient de flexibil(a) pentru a
reorienta directia organizatiei sale in perioade de schimbare.

2. Politica si strategie.

Strategia si politicile de realizare a acesteia trebuie sa se concentreze asupra
partilor interesate ale organizatiei, tinand cont de piata si de sectorul in care
aceasta opereaza.

3. Oameni.

O organizatie excelenta dezvolta potentialul si implicarea angajatilor sai, atat la
nivel individual, cat si Tn ansamblu, si promoveaza corectitudinea si egalitatea.

4. Parteneriate si resurse.

O organizatie excelenta Tsi planifica nevoile actuale si viitoare si gestioneaza
parteneriatele externe, furnizorii- si_resursele interne 1n echilibru fintre
organizatie, comunitate si mediu.

5. Procese.

Procesele sunt imbunatatite pentru a satisface pe deplin clientii si a genera
valoare adaugata.

B. Rezultate.

Acestea sunt o consecinta a "agentilor de abilitare". Organizatia obtine rezultate
remarcabile Tn ceea ce priveste clientii, oamenii, societatea si elementele cheie ale politicii si
strategiei sale.

Pentru a masura rezultatele, se utilizeaza doua subcriterii: masuri de perceptie si indicatori
de performanta. Primele se refera la perceptia generalda a organizatiei in ceea ce priveste
imaginea, serviciile, produsele, serviciile oferite clientilor etc. si sunt obtinute, in general, din
sondaje, rapoarte, articole de presa. Cei din-urma sunt utilizati pentru a intelege si a
imbunatati performanta organizatiei si, astfel, pentru a prezice si a anticipa perceptiile
societatii.

1. Rezultatele clientilor.
Se refera la perceptia pe care clientii o au despre organizatie.
2. Rezultatele oamenilor.
Tn acest caz, masurdm perceptia angajatilor, nu a clientilor, si se referd la

realizari, motivatie si implicare, precum si la satisfactia angajatilor fata de
companie.
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3. Rezultatele societatii

Acestea masoara perceptia societdtii cu privire la organizatie ca membru
responsabil al societdtii (impact asupra mediului, incluziune). Tn acest caz,
indicatorii de performanta se refera la felicitarile si premiile primite.

4, Rezultate cheie.
Rezultatele cheie pot fi de natura economica si financiara, precum si

neeconomica. Acestea sunt definite de organizatie si sunt convenite in politica si
strategia acesteia. 4

EXCELLENT RESULTS WITH RESPECT TO
ORGCANISATIONAL  PERFORMANCE, CUSTOMERS,
PEOPLE AND SOCIETY ARE ACHIEVED THROUGH

LEADERSHIP THAT DIRECTS AND DRIVES THE
ORGANISATION'S POLICY AND STRATEGY, PEOPLE,
PARTNERSHIPS AND RESOURCES, AND PROCESSES

RATIONALE

Standarde I1SO (https://www.iso.org/home.htm)

Standardele ISO sunt un set de standarde definite de Organizatia Internationalda pentru
Standardizare care actioneaza ca un cadru de referinta pentru diferite state, specificand
cerintele de imbunatatire.

n ceea ce priveste sistemele de management, se remarca standardul 1SO 9001, in cea mai
recenta versiune din 2015. Standardul 1SO 9001:2015 se aplica
sistemelor de management al calitatii in scopul imbunatatirii
continue prin respectarea cerintelor sale. Excelenta este
masurata prin satisfactia clientului si a altor parti interesate
(furnizori, externalizarea proceselor).>

Este construit pe 7 principii de baza:

1. Orientarea catre client.

ISO 9001: 2015 se bazeaza pe satisfactia clientilor. Obiectivul principal este de a-i satisface si
de a le depasi nevoile. Acesta este punctul de baza, deoarece nu numai ca va atrage noi

4 Cilla Alvarez, A. (2004). Modelul EQFM de excelenta. Anuario Juridico Y Econémico Escurialense, 37, 581-605.
5 Organizatia International3 pentru Standardizare. (n.a.). ISO. https://www.iso.org/home.html
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clienti, dar va pastra si increderea clientilor existenti si va contribui la succesul pe termen
lung al companiei.

2. O conducere puternica.

O conducere puternica este esentiala pentru a se asigura ca toti membrii organizatiei inteleg
care este misiunea si obiectivele companiei.

3. Implicarea persoanelor care lucreaza in cadrul companiei.
Este nevoie de oameni competenti si dedicati pentru a crea valoare adaugata.

4. Abordarea procesului.
Asigurarea complementaritatii si interdependentei activitatilor ca procese. Este necesar sa
se creeze un sistem de legaturi intre oameni, echipe si procese pentru a obtine rezultate mai
coerente si mai previzibile si pentru a imbunatati eficienta.

5. imbunétatirea continua.

Organizatiile excelente trebuie sa reactioneze rapid la schimbarile din mediul intern si
extern.

6. Luarea deciziilor bazate pe doveazi.

Luarea deciziilor pe baza -analizei si evaluarii datelor disponibile pentru a combate
incertitudinea.

7. Gestionarea relatiilor.

Companiile ar trebui sa identifice relatiile importante pe care le au cu partile interesate si sa
stabileasca un plan de gestionare a acestora pentru un succes durabil.®

Pe scurt, ISO 9001:2015 promoveaza adoptarea unei abordari bazate pe procese pentru a
spori satisfactia clientilor. Aceasta este structurata dupa cum urmeaza:

6 Organizatia Internationala pentru Standardizare (2019). /SO 9001:2015 How to use it, 2" Ed.
https://www.iso.org/files/live/sites/isoorg/files/store/en/PUB100373.pdf
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1.Domeniul de aplicare
2.Referinte
3. Termeni si definitii
4. Contextul agentiei, atdt intern, cat si extern. Vorbim despre elemente fundamentale,
cum ar fi viziunea, misiunea, amenintarile si oportunitatile, punctele slabe si punctele
forte (analiza SWOT).
5.Conducerea. Conducerea de varf este protagonista in informarea tuturor membrilor cu
privire la importanta sistemului de management si in incurajarea participarii acestora la
atingerea excelentei.
6.Planificarea: asigura intelegerea a ceea ce, cine, cum si cand sa actioneze. Include
masuri preventive si corective.
7.Necesitd sprijin pentru atingerea obiectivelor. De exemplu, resurse, capacitate,
constientizare, comunicare.
8.Operatiuni: organizatia planificd si controleazad procesele sale interne si externe,
schimbarile care au loc si consecintele neintentionate ale acestor schimbari.
9.Evaluarea performantei: defineste cand trebuie monitorizatd performanta, specificand
ce, cum si cind trebuie monitorizat sau masurat ceva.
10.imbun&titirea: aici au loc neconformititile, actiunile corective si imbunititirea
continua.

8001

Ghidul ISO 9001:2015 Cum se utilizeazd” a colectat 3 sfaturi pentru implementare, care ar
putea fi de ajutor.

"Sfat 1 - Definiti-va obiectivele. De ce doriti sa implementati
standardul?

Sfat 2 - Asigurati-vd cd managementul superior este de acord.
Este esential ca toatd lumea - de sus in jos - sd sustind initiativa
si obiectivele acesteia.

Sfat 3 - Identificati procesele cheie ale organizatiei dvs. pentru a

vd indeplini obiectivele dvs. precum si nevoile clientilor

dumneavoastrd. In cadrul fiecéruia dintre aceste procese,

asigurati-vd cd intelegeti cerintele clientilor dumneavoastra si

cd puteti garanta cd acestea sunt indeplinite - de fiecare datd.

Acest lucru va constitui baza sistemului dumneavoastrad de
management al calitdtii".

Desi I1SO 9001:2015 este cel mai raspandit model in domeniul sistemelor de management,
standardele ISO includ si alte modele complementare pentru a aborda calitatea unei
organizatii si a urmari succesul durabil, cum ar fi ISO 9000:2015 si ISO 9004:2018.

e 1SO 9000:20152 contine explicatii detaliate ale celor sapte principii de management
al calitatii si definitiile utilizate in 1SO 9001, precum si numeroase sfaturi utile despre
cum sa va asigurati ca acestea se reflecta in modul in care lucrati.

7 Organizatia Internationala pentru Standardizare (2019). /SO 9001:2015 How to use it, 2" Ed.
https://www.iso.org/files/live/sites/isoorg/files/store/en/PUB100373.pdf

Co-funded by
the European Union



https://www.iso.org/files/live/sites/isoorg/files/store/en/PUB100373.pdf

BLOS

e 1SO 9004:2018° ofera linii directoare care transcend 1SO 9001:2015, deoarece ia in
considerare eficacitatea si eficienta proceselor. Este vorba de realizarea unei
Tmbunatatiri continue, masurata prin satisfactia clientilor si a partilor interesate.

C. Modele de dezvoltare durabila.

Companiile care aleg sa utilizeze un model de management al "dezvoltdrii durabile"
lucreaza, de asemenea, in cadrul bugetului de excelenta. Diferenta fata de cele anterioare
consta in faptul cad acestea trebuie sa alinieze obiectivul de obtinere a unor beneficii
economice cu angajamentul dobandit de a contribui la lupta Tmpotriva schimbarilor
climatice, la solidaritate si la crearea de bogatie. Pe scurt, acestea trebuie sa adopte
atitudini si comportamente etice in identificarea proceselor lor care contribuie la eradicarea
diferentelor sociale crescande.

Principiul fundamental al dezvoltarii durabile este satisfactia partilor

interesate. Exista modele EFQM si I1SO, cum ar fi ISO 14001, care '
functioneaza ca un cadru ' international de referinta pentru
managementul mediului. Compania care adopta acest tip de sistem
este dispusa sa isi gestioneze responsabilitatile de mediu intr-o
maniera sistematica, fara a compromite  satisfacerea nevoilor
generatiilor viitoare. Pilonul este sustenabilitatea. Acest model este
aplicabil oricarei organizatii si se aplica aspectelor de mediu ale
activitatilor, produselor si servicilor pe care organizatia le
stabileste.®

1JW 1 2UVI

CERTIFIED

Exista si alte certificate de mediu, cum ar fi Global Recycled Standard, eticheta ecologica a
UE.

n concluzie, primele modele urmaresc ca intreprinderea si atingd excelenta prin rezultate,
iar cel de-al doilea prezinta un cadru pentru ca intreprinderea de succes sa atinga excelenta
prin angajament etic.

8 A se vedea https://www.iso.org/standard/45481.html

9 A se vedea https://www.iso.org/standard/70397.html

10 A se vedea https://www.iso.org/iso-14001-environmental-management.html

11 Ogalla Segura, F. (2006). Sistem de Gestion: Una Guia Practica. Diaz de Santos.
https://books.google.cl/books?id=056PsqNYIDAC&Ipg=PA20&dg=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu%C3%ADa
%20pr%C3%Alctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=onepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A
1ctica&f=false

AL Co-funded by
LN the European Union



https://www.iso.org/iso-14001-environmental-management.html
https://books.google.cl/books?id=o56PsqNYIDAC&lpg=PA20&dq=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=onepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&f=false
https://books.google.cl/books?id=o56PsqNYIDAC&lpg=PA20&dq=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=onepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&f=false
https://books.google.cl/books?id=o56PsqNYIDAC&lpg=PA20&dq=sistemas%20de%20gestion%3A%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&lr&hl=es&pg=PA18#v=onepage&q=sistemas%20de%20gestion:%20una%20gu%C3%ADa%20pr%C3%A1ctica&f=false

Studiu de caz

_
<~ REPSOL

Sursa: https://www.repsol.com/es/index.cshtml

Repsol este unul dintre cei mai -mari furnizori de energie la-nivel mondial, cu o forta de
munca de peste 24.000 de angajati de peste 70 de nationalitdti diferite. Repsol a devenit
membru al Fundatiei Europene pentru Managementul Calitatii in 1996 si a decis sa isi asume
angajamentul de a avansa spre excelenta in afaceri prin adaptarea sistemului sdau de
management la standardele modelului. EFQM. Printre implementarile sale, se remarca
politica de autoevaluare pe care o foloseste progresiv pentru a pune in aplicare modelul
EFQM.

Acesta poate fi citit pe site-ul web al companiei (https://www.repsol.com/). Pentru Repsol,
autoevaluarea este alcatuita din opt etape.
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1. Dela prima la a treia - faza de pregatire.
2. Delaapatra la a sasea - faza de evaluare.
3. De la a saptea si a opta - faza de imbunatatire.

n cele din urma, programele de Tmbunétatire rezultd nu numai din aceste autoevaludri, ci si
din mecanismele stabilite in cadrul sistemelor de calitate (reclamatii ale clientilor, audituri
interne sau externe), sau din orice alta sursa de informatii care detecteaza posibile domenii
de imbunatatire, toate acestea cu participarea intregii organizatii.

n acest context, Repsol acordd prioritate acelor programe care depasesc unititile de afaceri
in cautarea unui beneficiu mai mare pentru companie, facilitdnd schimbul de informatii
intre unitati, identificAnd posibilele sinergii si sporind initiativele de lucru in echipa.*?

Pentru a vedea mai multe companii care utilizeaza modelul EFQM ca sistem de management
al calitatii, consultati https://efgm.org/case-studies/.

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:

Marcati calitatile/definitiile corecte Cele corecte:

ale sistemelor de gestionare a 1. ... este ansamblul de procese si
afacerilor. Un sistem de gestionare a proceduri utilizate pentru a se
afacerilor... asigura ca organizatia indeplineste

toate sarcinile necesare pentru a-si
atinge obiectivele.

Optiuni: 2. ... permite ca obiectivele pe termen
lung sa fie adaptate la noile
3. ... este ansamblul de procese circumstante.

si proceduri utilizate pentru a
se asigura ca organizatia
indeplineste toate sarcinile
necesare pentru a-si atinge
obiectivele.

4. ... permite ca obiectivele pe
termen lung sa fie adaptate la
noile circumstante.

5. ... este un sistem care renunta
la inovatie, deoarece toate
schimbarile sunt previzibile.

6. ..este folosita pentru a defini

12 Solano, E. T., Mari, J. H. G., & Casado, N. S. (2014). La politica de calitate de Repsol: El modelo EFQM. Revista De
Contabilidad Y Direccién, 19, 117-129. https://repositorio.upct.es/bitstream/10317/7389/1/pcr.pdf
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strategia pe care liderul o va
urma cu angajatii sai

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:
Exista anumite elemente esentiale in Aceasta specifica ceea ce doreste
sistemele de management pe care este organizatia sa fie=>» Viziune
esential sa le cunoastem pentru a alinia in
mod coerent ceea ce face compania si Se specifica pentru ce lucreaza
ceea ce doreste sa fie. Faceti legatura intre | compania=» Misiune
aceste elemente si definitiile lor.
Aceasta specifica procesele pe care
Optiuni: compania intentioneaza sa le
desfasoare=>» Politica
Precizeaza
Viziune comportamentul Specifica comportamentul etic pe care
etic pe care compania fl urmeaza=» Valori
compania il
urmeaza.
Politica Precizeaza
pentru ce
lucreaza
compania
Misiune Precizeaza
procesele pe
care
intreprinderea
intentioneaza sa
le desfasoare
Valori Aceasta
specifica ceea ce
doreste
organizatia sa fie
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3. Sortarea alegerii

intrebare: Rspuns:
Modelul EFQM de gestionare a 1. conducere
afacerilor se bazeaza pe noua criterii 2. Politica si strategie
de baza. Ordonati-le in consecinta: 3. Oameni

4. Parteneriate si resurse
Optiuni: 5. Procese

6. Rezultatele clientilor
Conducere 7. Rezultatele oamenilor
Oameni 8. Rezultatele societatii
Procese 9. Rezultate cheie

Rezultate cheie
Rezultatele oamenilor
Politica si strategie
Rezultatele clientilor
Rezultatele societatii
Parteneriate si resurse

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.youtube.com/@CanalulEFQMChannel
e https://www.youtube.com/watch?v=qSVgDNOkOTo
e https://www.youtube.com/watch?v=8qyqHtc4cOM

Glosar

1. Sistem de management - este un cadru structurat sau un set de procese si practici
menite sa coordoneze si sa supravegheze activitatile unei organizatii in mod eficient si
eficace. Implica planificarea, organizarea, dirijarea si controlul resurselor si operatiunilor
pentru a atinge scopurile si obiectivele organizatiei.

2. Actionari - sunt persoane fizice sau juridice care detin actiuni ale unei societati
comerciale. Acestia au drepturi de proprietate si sunt indreptatiti sa primeasca o parte
din profiturile societatii, cunoscute sub numele de dividende, daca si cand acestea sunt
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distribuite. Actionarii au, de asemenea, dreptul de a vota cu privire la anumite chestiuni
corporative.

3. Investitii - se refera la alocarea de resurse, de obicei bani sau capital, in speranta de a
genera venituri viitoare, aprecieri sau alte forme de randament. Implicd angajarea de
fonduri in diverse active, cum ar fi actiunile, obligatiunile sau bunurile imobiliare etc.

Sesiunea 3. Branding de afaceri

Brandingul de afaceri este procesul de creare a unei perceptii favorabile puternice si
semnificative a unei companii si a produselor sau serviciilor sale in mintea consumatorilor-
clienti, prin utilizarea unor elemente, cum ar fi logo-ul si declaratia de misiune, precum si a
numeroase tactici de comunicare de marketing.

O buna strategie de branding permite unei companii sa se diferentieze de concurenta si sa
isi construiasca o baza de clienti devotati.

Rezultatele invatarii
La finalizarea acestei sectiuni, veti Tnvata:

e Ce este brandingul de marca si diferitele sale aspecte, cum ar fi identitatea de
afaceri.

e Importanta brandingului si rolul acestuia

e Semnificatia personalitatii marcii

e Modalitati de vanzare a unei marci

Capitolul 1. Definirea identitatii marcii - constientizarea marcii - brand equity
- promisiunea marcii

Ce este identitatea de marca

Identitatea de marca se refera la toate materialele si
continutul pe care o intreprindere le proiecteaza si le
dezvoltd, Tn scopul creadrii unei imagini de afaceri perfecte
pentru potentialii clienti - consumatori. Tn general,
metodele si strategiile de creare a unei identitati de marca
puternice includ actiuni precum:

> Proiectarea unui logo unic - creativ

» Crearea - dezvoltarea de materiale si elemente vizuale eficiente care vor fi folosite
potential in viitor.

» Crearea unui produs - serviciu puternic

Beneficiile unei identitati de marca eficiente pentru o intreprindere

Prin dezvoltarea unei identitati de marca puternice - strategie, o intreprindere are
urmatoarele avantaje:
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Poate atrage si urmari personal nou: O identitate de marca puternica permite unei
companii sa recruteze si sa pastreze mai usor potentialii angajati. Atunci cand
candideaza pentru un loc de munca, este foarte tipic pentru o persoana in cautarea unui
loc de munca sa studieze evaluarile si criticile de pe internet cu privire la o firma.

O bariera in calea publicarii cuvintelor si actiunilor nefavorabile: Existenta unei
identitati puternice a marcii, in special In timp, poate fi utila, deoarece permite
intreprinderilor sa aiba o barierd suplimentara impotriva actelor de expunere nedorita.
Mentinerea unei identificari puternice a marcii permite firmelor asociate sa obtina o a
doua schimbare in cazul unei erori viitoare.

Se tolereaza cresterile de pret la produsele intreprinderii: Atunci cand o firma are o
identitate de marca puternica, aceasta este libera sa experimenteze preturile produselor
sau serviciilor sale. De exemplu, indiferent de pret,

este foarte tipic ca cineva sa cumpere un produs cu

o0 anumita emblema care apartine -unei marci

puternice a intreprinderii. Prin urmare, o companie ~N N

cu o identificare puternicda a marcii poate creste ~

pretul produselor sale fara a se teme de obiectiile ®® 5AG U 5 @
potentialilor clienti. S ~7
O identitate de marca puternica stabileste o

corporatie ca reprezentant principal al unui produs

(de exemplu, un produs tehnologic) pe piata
mondiala.

Imagine de Gerd Altmann de la Pixabay

Definitia constientizarii marcii

Constientizarea marcii este o sintagma de marketing care se

refera la capacitatea si aptitudinea unui consumator de a
recunoaste un material de produs sau un serviciu oferit, doar
citind sau auzind numele acestuia. Pe scurt, constientizarea
marcii este masura in care clientii sunt familiarizati cu
caracteristicile sau imaginea unei anumite marci de bunuri
sau servicii.

Nivelurile de constientizare a marcii

1)
2)

3)

n

Primul nivel de constientizare a marcii se refera la capacitatea cuiva de a recunoaste
numele corporatiei - intreprinderii.

Cel de-al doilea nivel de constientizare a marcii se refera la capacitatea unei persoane
de a recunoaste o intreprindere dupa produsele sau serviciile oferite de aceasta.

Cel de-al treilea nivel de constientizare a marcii se refera la capacitatea cuiva de a
recunoaste o intreprindere prin citirea sau auzirea unui slogan sau doar prin observarea
unui anumit logo.

general, nivelul de succes al unei intreprinderi este proportional cu nivelul de

constientizare a marcii sale corporative.
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Definitia capitalului de marca

Gradul de influenta pe care o marca a unei companii il poate avea asupra consumatorilor
actuali sau potentiali anticipat este denumit capital de marca. Tn efortul lor de a crea side a
mentine o dispozitie pozitiva in ochii clientilor - consumatori, intreprinderile din intreaga
lume fsi stabilesc brandul, in primul rand prin crearea si dezvoltarea de impresii si
experiente pozitive, de obicei prin utilizarea anumitor metode si strategii de atragere,
pentru a creste rata de vanzare a produselor - servicii lor. in mod obisnuit, procedurile de
dezvoltare si de oferire a ademenirilor catre potentialii clienti se realizeaza prin:

» Campanii de sensibilizare
» Promisiuni de marketing

Beneficii - avantajele unei marci puternice

Un capital de marca puternic confera uneiintreprinderi urmatoarele avantaje in fata rivalilor
sai:

» Recunoasterea unei companii-in_randul concurentilor-sai: Cu un capital de marca
ridicat, o firma se poate separa complet de concurentii sai, chiar daca acestia vand
acelasi produs sau serviciu. De obicei, oamenilor nu le pasa de calitatea unui produs
in acest ritm de recunoastere. in schimb, ei sunt preocupati doar de imaginea de
marca a produsului

» Un nivel sporit de familiaritate a clientilor cu 0 marca: Un grad ridicat de
familiaritate duce la formarea de conexiuni_emotionale intre consumatori si un
produs livrat, ceea ce are drept consecinta neintentionata dezvoltarea unei baze de
clienti foarte loiali.

» Un capital propriu ridicat actioneaza ca o "perna de siguranta" in cazul unei
defectiuni probabile a produsului sau a unei calitati slabe a serviciului, de exemplu.

Definitia promisiunii de marca

Promisiunea de marca este procesul prin care o intreprindere este capabild sa satisfaca in
mod continuu cerintele si asteptdrile consumatorilor globali. Tn general, o promisiune de
marca include experienta pe care o primeste un potential client Th urma procedurii de
interactiune cu o anumita intreprindere si cu produsele acesteia. Cu alte cuvinte, este ceea
ce asteapta un consumator de la o intreprindere atunci cand cumpara sau inchiriaza un
produs sau un serviciu.

Procesul de dezvoltare a promisiunii de brand a unei companii

Multe corporatii mari, cum ar fi Nike, de exemplu, isi bazeaza buna functionare pe crearea si
mentinerea unor promisiuni de marca ingenioase. Dar care este procesul prin care o
companie creeaza o promisiune de marca eficienta? Etapele detaliate ale dezvoltarii unei
promisiuni de marca puternice pot fi rezumate mai jos:
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1) Pentru a crea o promisiune de marca eficienta, o companie
trebuie sa inteleaga mai intdi ce asteptari si dorinte are
publicul sau tinta. Ce isi doresc si ce nu isi doresc, in cuvinte
simple

Imagine de John Hain de la Pixabay

2) O corporatie, In timp ce dezvoltd o promisiune de brand,
trebuie sa fie capabild sa livreze si sa indeplineascd aceste
promisiuni_consumatorilor, datorita faptului ca promisiunile
nerespectate ale corporatiei duc la efecte negative.

Imagine de Gerd Altmann de la Pixabay

3) Este extrem de important pentru o intreprindere sa creeze 0« _ * . o+
promisiune de brand care sa aspire la unicitate, incluziune si OPTIMIS
pozitivitate. I TI

Sursa: Evan Tarver. (2022). Identitatea mdrcii: Ce ~este si cum se - construieste una. Investopedia:
https://www.investopedia.com/terms/b/brand-identity.asp

Sursa: Deanna deBara. (2022). Ce este identitatea de marcd? Si cum sd dezvolti una excelentd. 99 Designs:
https://99designs.com/blog/tips/brand-identity/

Sursa: Echipa Khoros. (2019). 3 beneficii “surprinzdtoare ale unui - brand serios si puternic. Khoros:
https://khoros.com/blog/benefits-of-a-seriously-strong-brand

Sursa: BMedia Group. (2022). De ce este  importantd ' constientizarea  mdrcii. BMedia  Group:
https://www.bmediagroup.com/news/why-is-brand-awareness-important/

Sursa: Evolutia marketingului. (2022). Valoarea de marcd: Ce este si de ce este esential pentru afacerea dumneavoastrd.
Marketing Evolution: https://www.marketingevolution.com/marketing-essentials/what-is-brand-equity-marketing-
evolution

Sursa: Cole Scott. (2021). Avantajele de top ale wunui brand equity puternic.  FuseboxOne:
https://www.fuseboxone.com/blog/top-advantages-of-a-strong-brand-equity

Sursa: Martina Bretous. (2021). 3 pasi simpli pentru a va construi promisiunea de brand [+10 exemple]. HubSpot:
https://blog.hubspot.com/marketing/brand-promise

Capitolul 2. Personalitatea marcii

I3 .o

Definitia personalitatii marci

Totalitatea tendintelor si a caracteristicilor emotionale, comportamentale si psihologice ale
unei marci, care sunt capabile sa reziste ca fiind distinctive si excentrice, pe durata existentei
sale, este ceea ce se numeste personalitatea mdrcii. In general, existd anumite calitdti si
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trasaturi care atrag oamenii, care opereaza sub identitatea de consumatori. ldentitatea
marcii include de fapt personalitatea sa generald. Prin cultivarea activa a impresiilor
consumatorilor - clientilor, prin intermediul unui proces eficient de comunicare pe piat3,
trasaturile personalitatii unei marci pot fi transferate - comunicate prin tonul vocii sale, prin
stilul de legaturd si prin modelele comportamentale. In cuvinte simple, personalitatea
marcii se refera la caracteristicile umane pe care consumatorii le atribuie unei marci.

Multiplele tipuri de personalitate a marcii unei intreprinderi

Clientii sunt deosebit de devotati unor marci unice si specifice din diverse motive si conditii.
Clientii pot crede ca au in comun cu o anumita marca, de exemplu, caracteristici distinctive
si_similare. Cu alte cuvinte, exista o relatie neoficiala intre marca unei intreprinderi si
calitatile - caracteristicile unui individ - client.

Exemple de personalitate a marcii

Urmatoarele exemple pot rezuma trasaturile unei personalitati de brand

1) Entuziasmul, care este asociat cu trasaturile de tinerete si nepasare.

2) Sinceritatea, care seamana cu bunatatea, inocenta si increderea.

3) Robustetea, care este personalizata prin caracteristici atletice si de exterior.

4) Competenta, care se caracterizeaza prin. atribute precum conducerea, realizarea si
influenta.

5) Eleganta, care este legata de sofisticare.

6) Dezirabilitatea, care este legata de atractie si prestigiu.

Elemente ale personalitatii marcii - Dimensiuni ale personalitatii marcii

Competenta marcii, sinceritatea marcii,
entuziasmul marcii, sofisticarea marcii si duritatea
marcii sunt cele cinci elemente fundamentale ale
personalitatii marcii. Multe intreprinderi opteaza
pentru utilizarea unui personaj de marca pentru a
comunica personalitatea marcii si pentru a
contribui la procesul de povestire a marcii.
Trasaturile fiecarei dimensiuni a personalitatii
marcii sunt descrise in graficul urmator:
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Elements - Dimensions of
Brand Personality

BLOSSOM
Sophistication

Energetic Credible

Thrilling Erudite

attractivonass

Sursa: Canva
Importanta personalitatii marcii

Tn economia globald de astdzi, mircile se inghesuie unele peste altele in speranta de a se
implica, iTn mod autentic, cu publicul lor distinct - consumatorii. Prin urmare, este necesar ca
o intreprindere sa aiba o identitate de marca clar definita si convingdtoare pentru a-si pastra
structura interna sanatoasa si, mai ales, pentru a-si mentine spiritul competitiv.

Prin conferirea unor trasaturi de personalitate certe, dar distincte, marca unei intreprinderi
dobandeste urmatoarele beneficii:

1. Nivel mai mare de atractivitate pentru perceptia consumatorilor
2. Un nivel mai mare de accesibilitate

Va veni un moment, in functie de nivelul de atasament fata de marca, in care clientii vor
vorbi despre o companie ca si cum ar vorbi despre o persoana.

Tn cele din urma, o personalitate de marcd puternicd si bine stabilitd poate contribui la
cresterea capitalului de marca al unei intreprinderi prin diferentierea firmei de rivalii sai,
pastrand in acelasi timp un avantaj competitiv.
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Exemple puternice si relevante de personalitate a marcii

Pentru o mai buna intelegere a procesului de personalitate a brandului, mai jos vor fi
prezentate cateva exemple ilustrative privind personalitatea brandului unor mari companii.
Jennifer L. Aaker, un specialist in marketing si branding de la Stanford, a creat Cadrul
personalitatii de marca. Ea a propus o baza pentru conceptualizarea personalitatii marecii,
folosind un model cu cinci dimensiuni intr-un studiu semnificativ, publicat in Journal of
Marketing Research in 1997. Aceste dimensiuni sunt:

e Sinceritate: Acest tip de personalitate, ca si Patagonia, este etic, demn de incredere
si cu picioarele pe pamant.

e Emotii: Aceste marci, cum ar fi Red Bull sau
Tesla, sunt frecvent agresive, inventive si
energice.

Examples of
3rand Personality
Representing

excitement and
the traits of:

e Competenta: marcile cu aceasta caracteristica de
personalitate sunt inteligente, precum Volvo sau
Microsoft.

B A
Red Bull

= Vibrancy
= Energy
« Thrill

e Sofisticare: Aceste branduri, cum-ar fi Chanel,
sunt frecvent din clasa superioara, pline de

Representing sincerity

and the traits of: - —
farmec si atragdtoare. + Down to carth AN s
; Genuine patagonia

e Robustete: Marcile robuste, cum ar fi Harley-
Davidson si Land Rover, sunt cunoscute pentru N
ca sunt robuste si pentru ca se afla in aerliber.

Representing
competence and the
traits of;

« Consistency

« Dependency

VOLVO

Representing
sophistication and the
traits of:

+ Glamor

+ Elegance

+ Class

Fiecare dimensiune este definita in continuare de calitatile
personalitatii unei marci, iar acest amestec de atribute care

rezulta este cel care defineste si identifica o marca. CHANEL

Scopul evaluarii pozitiei unei marci pe spectrul

Representing

personalitatii de marca este de a identifica trasaturile si

calitatile de personalitate care sunt compatibile cu
pozitionarea, scopul si valorile marcii.

ruggedness and the
traits of
« Toughness

HARLEY-DAVIDSON

Lo not ovwn any of these photos. please note that all images and
copyrighis belong (o their original owners,

Disclaimer: Nu detin niciuna dintre aceste fotografii. Va rugdm sd retineti ca toate imaginile si drepturile de autor
apartin proprietarilor lor originali. Nu se intentioneazd incdlcarea drepturilor de autor.

Sursa: Matthew Paul. (2022). Personalitatea mdrcii: Definitie, exemple si cum sd o definesti pe a ta. The Branding Journal:
https://www.thebrandingjournal.com/author/matthew_paul/

Sursa: Aaker, J. The Brand Personality Framework (Cadrul personalitdtii mdrcii)
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Procesul de dezvoltare a unei personalitati de brand

Pentru ca intreprinzatorii si firmele asociate acestora - branduri, pentru a proiecta si
dezvolta o personalitate de succes a brandului, trebuie sa ia in considerare caracteristici

cheie precum:

» ldentitatea vizuala si experientiala a unui brand reflectd personalitatea acestuia. O
personalitate puternica a unui brand are un aspect distinct. Imaginile si alte componente
vizuale pot fi incorporate in mintea potentialului consumator.

» Stilul comunicational al marcii - model care dezvaluie individualitatea acesteia - modul
si mijloacele prin care o companie isi transmite marca, fie prin text, fie prin mijloace
audio-vizuale. Temperamentul unei marci este
determinat de atributele sale cheie de

personalitate.

» Abordarile si strategiile unui brand ilustreaza
identitatea acestuia. Modul in care o marca
opereaza n raport cu locatia sa globala ar trebui
sa reflecte caracteristicile_personalitatii sale de
marca.

Sursa: McAllister Marketing. (N.D). Importanta personalitatii marecii. McAllister Marketing:
https://mcallistermarketing.com/the-importance-of-brand-personality/

Capitolul 3. Proiectarea unei identitati corporative puternice - Metode de
vanzare - promovarea unei marci

Definirea unei identitati corporative puternice si relevante

|I’I\

Un brand de companie puternic si de succes "face legatura"” intre intreprinderi si potentialii
si viitorii clienti. Acest eveniment este legat de formarea unor modele de recunoastere
memorabile privind identitatea personald a unei intreprinderi. O identitate corporativa buna
poate actiona ca un instrument de legatura pozitiva intre creierul si gandurile clientilor si
marca - identitatea corporativa a unei intreprinderi. in general, faptul de a avea o identitate
corporativa puternica permite unei intreprinderi sa se dezvolte in mod optim pe o piata
global3 extrem de competitivd, care este in continud evolutie. in plus, o marcé corporativ
puternica poate Tmbunatati atat perceptiile constiente, cat si cele subconstiente ale
clientilor unei companii.
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Imagine de Gerd AltMann de la Pixabay

Etapele crearii unei identitati corporative puternice

>

>

Deoarece este putin probabil ca brandingul si identitatea sa
placd tuturor, primul pas Tn construirea unei “identitati
corporative excelente - brand de afaceri este identificarea
clientului ideal - publicul tinta consumator.

Dezvoltarea unui profil unificat care sa includa palete de culori,
caractere tipografice si elemente vizuale este a doua parte a
dezvoltarii unei marci corporative distincte - identitatea
corporativa. Acest profil poate fi modificat prin caracteristici
precum sofisticare, liniste si asa mai departe

Cea de-a treia etapa se refera la personalitatea corporativa a
unei intreprinderi si implica multe aspecte legate de moral3,
etica si emotii, deoarece urmareste sa determine ceea ce simte
cu adevarat un client Tn legatura cu o corporatie si cu bunurile
sau serviciile oferite de aceasta.

in ceea ce priveste cel de-al patrulea si ultimul pas, este
esential ca 0 marca corporativa sa se adapteze, in functie de
cerintele societale ale consumatorilor - clientilor sdi si sa fie
consecventa prin schimbari.

BLOS

DETERMINATION
OF THE IDEAL
CONSUMER

DEVELOPMENT
OF A COHESIVE
PROFILE

PROMOTION OF
A CERTAIN
CHARACTER AND
ACTIONS

BEING CONSISTENT

THROUGH CHANGES

IN THE COURSE OF
TIME

Sursa: Canva

Sursa: Indeed Echipa editorial3. (2022). Cum sd creezi o identitate corporativd puternicd in 6 pasi. Intr-adevar:
https://www.indeed.com/career-advice/career-development/create-corporate-identity
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Definitia vanzarii unei marci

Marca consacrata a unei intreprinderi, precum si

produsele sale livrate pot fi comercializate si o

vandute pe o piata mondiald. Dar comercializarea \ bmv\dmg a

unei marci include mai mult decat simpla afisare a bidmﬁ.(i;y Wm‘t
unei liste de caracteristici. Este nevoie de crearea DiGtrAL S@l
unui mesaj personalizat si de explicarea motivelor @ MARKET WN& L

pentru care o anumita firma este bine cunoscuta.

£ omuiaes
N Jj wet

Procesul de marketing al marcii unei intreprinderi
poate fi rezumat in urmatoarele etape - actiuni:

1) Recunoasterea de sine - declararea a ceea ce
reprezinta marca si a ceea ce simbolizeaza.

2) Elaborarea unui mesaj cheie = crearea unui slogan care sa nu fie mai lung de cateva
fraze, pentru a interactiona eficient cu potentialii - viitorii clienti.

3) Identificarea publicului tinta adecvat = una dintre cele mai esentiale legi ale proceselor
de vanzare a marcii si ale marketingului-in general este furnizarea a ceva ce clientii cer -
doresc. Un potential antreprenor trebuie maiintai sa selecteze un public tinta care cauta
ceea ce are de oferit

4) Utilizarea de canale de comunicare diverse si multiple = Pentru a-si vinde - promova
marca, antreprenorii trebuie sa faca mai mult decat sa aiba o brosura atragatoare -
trebuie sa faca publicitate marcii lor. Ei trebuie sa isi comercializeze brandul companiei
lor necesita o abordare de marketing atotcuprinzatoare care include o prezenta digitala
puternica si de succes (cum-ar-fi-un site web actual, conturi active in Social Media si un
blog corporativ cu articole frecvente)

5) A fi consecvent - a avea consecventa —» Cele mai puternice branduri din lume contin
trasatura consecventeiin actele lor, reafirmand-o in mod regulat prin eforturile lor.

Sursa: Connor Brooke. (2022). Cum sa-ti vinzi marca. Business2Community:
https://www.business2community.com/branding/how-to-sell-your-brand-0203108

Sursa:  Bonline.  (N.D) Importanta unei identitdti  corporative  puternice  pentru  afaceri.  Bonline:
https://www.bonline.co.za/the-importance-of-a-strong-corporate-identity-for-your-business/
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Studiu de caz

Exemplul Apple

Toata lumea are o idee buna despre cine este Apple. Apple este o companie tehnica
americana si cea mai mare corporatie din lume. A fost fondata in 1976 de Steve Jobs si Steve
Wozniak, iar in prezent, Apple are peste 164.000 de angajati

in intreaga lume. Veniturile Apple au depasit 365 de miliarde Y 4

de dolari abia in 2021.

Sursa: Canva

Disclaimer: Nu detin niciuna dintre aceste fotografii. Va rugdm sd retineti cd toate imaginile si drepturile de autor
apartin proprietarilor lor originali. Nu se intentioneazd incdlcarea drepturilor de autor.

Cum a ajuns Apple in centrul atentiei?

Apple s-a impus pe piata mondiald prin dezvoltarea unei identitati de marca puternice,
inclusiv un logo simplu, dar puternic, care nu s-a schimbat de-a lungul anilor. Dupa cum s-a
indicat Tn capitolele anterioare, faptul de a avea o identitate .de marca puternica duce la
dobandirea unui factor de descurajare impotriva observatiilor nefavorabile. Tn plus, Apple
este un pionier in domeniul cunoasterii marcii. Renumita sa fraza, "Gandeste diferit", este
recunoscuta peste tot si de toata lumea.

in plus, Apple este renumitd pentru valoarea bine-cunoscutd a_mdrcii_sale, ceea ce
inseamna ca Apple are o influenta semnificativd asupra consumatorilor - clienti potentiali si
viitori, prin crearea constanta de experiente si impresii_pozitive, cum ar fi perceptia de
calitate si siguranta pe care o ofera produsele sale.

Dupa cum s-a afirmat Tn capitolele anterioare, Apple reuseste sa satisfaca in mod constant
asteptarile si cerintele subiective ale consumatorilor sdi in ceea ce priveste promisiunea
marcii. Avand in vedere personalitatea sa de marca, Apple cuprinde numeroase fatete ale
personalitatii marcii, deoarece clientii asociaza Apple cu inovatia, recunoscand in acelasi
timp prevalenta simplitatii. Brandul Apple este axat in principal pe emotii. Perceptia Apple
de cétre consumatori si clienti este denumitd personalitatea mércii sale. Tn plus, in timp ce
percepe preturi atat de ridicate pentru produsele sale, Apple a reusit sa reflecte trasaturile
de simplitate si onestitate.

Sursa: Kristina Misi¢.  (2020). Studiu de caz Apple: Ce pot invdta mdrcile de la Apple? Mediu:
https://medium.com/markupgrade/apple-case-study-what-can-brands-learn-from-apple-3c91ea4a49ac

Sursa: Graham Robertson. (N.D). Studiu de caz Apple: Cum a construit Steve Jobs Apple in jurul simplitdtii. Mdrci indrdgite:
https://beloved-brands.com/apple-simplicity/
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Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: R&spuns:
Selectati raspunsurile corecte. Ce fel Cele corecte:
de trasaturi include dimensiunea Fastuoasa
sofisticata a personalitatii unui brand? Fermecatoare
Elegant

Optiuni:

1) De incredere

2) Vibrant

3) Fastuoasa

4) Fermecator

5) Franc

6) Credibil

7) Elegant

8) Emotionant

9) imbucurator

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:

Exista anumiti pasi - faze care trebuie

urmate in mod corespunzator, pentru a
crea o identitate corporativa puternica.
Legatura in clasamentul corespunzator:

Optiuni:
Dezvoltarea
Etapa unu - unui profil
Prima faza coerent
Etapa a doua-a - | Determinarea
A doua faza consumatorului
ideal - publicul

Determinarea consumatorului ideal -
publicul tinta=» Primul pas - faza

Elaborarea unui profil coerent=» Etapa
a doua

Promovarea anumitor personaje si
actiuni=» Etapa a treia - Faza a treia

Sa fii consecvent in timp, in ciuda
schimbarilor=» Etapa a patra - A patra
faza
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tinta

Etapa a treia - Sa fie

Faza a treia consecventa
prin schimbari in
decursul
timpului

Etapa a patra - Promovarea
Faza a patra anumitor
caractere si
actiuni

3. Sortarea alegerii

intrebare: Raspuns:

Pentru a vinde eficient un-brand,

antreprenorii trebuie sa urmeze anumiti 1. Definirea scopurilor si a ceea
pasi. Ordonati-le cu clasamentul ce reprezinta brandul.
corespunzator: 2. Dezvoltarea unei fraze
inteligente
3. ldentificarea publicului tinta
adecvat

4. Utilizarea multiplelor canale
de comunicare

Optiuni: 5. Sa aiba coerenta in actiunile

obligatorii

- Dezvoltarea unei fraze inteligente

- Definirea scopurilor si a ceea ce
reprezinta brandul.

- Sa aiba coerenta in actiunile
obligatorii

- ldentificarea publicului tinta adecvat

- Utilizarea mai multor canale de
comunicare
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Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.universitylabpartners.org/blog/effective-ways-to-brand-your-
business-for-success

e https://www.youtube.com/watch?v=kSAR1fvmPMg&ab_channel=CoreyNelson

e https://www.youtube.com/watch?v=Wwu3Qvs31vk&ab channel=InvestorsTradi

ngAcademy

Glosar

1. Logo - este un simbol grafic, emblema sau marca care reprezintda o companie, o
marca, o organizatie, un produs sau un serviciu.

2. Marketingul - este procesul strategic de promovare, publicitate si vanzare a
produselor, serviciilor sau ideilor catre clienti sau clienti tinta.

3. Identitatea marcii - se refera la ansamblul de elemente vizuale, verbale si
experientiale care reprezinta o marcasi o diferentiaza de concurentii sai.

Sesiunea 4. Competente transversale in afaceri

Introducere

Competentele transversale sunt un atu important pentru intreprinderi, deoarece permit o
comunicare eficienta, rezolvarea problemelor, intelegerea si empatia intre angajati, dar mai
ales intre intreprinderi si clienti. Acest modul este impartit in trei capitole: Primul capitol
analizeaza cele mai importante competente hard si soft in afaceri, pe baza sondajelor
pentru anul 2022. Al doilea capitol se concentreaza asupra abilitatile si caracteristicile
liderului, in timp ce al treilea capitol prezinta practicile de vorbire in public pentru a
comunica eficient.

Rezultatele asteptate ale invatarii pentru cursantii acestui material sunt:

e I|dentificarea competentele soft si hard necesare in zilele noastre
e Cultivarea abilitatii de a conduce
e Dezvoltarea abilitatilor de vorbire in public

Capitolul 1. Competente soft vs. competente hard

Este un fapt ca conditiile din zilele noastre au schimbat modul in care percepem conceptul
de munca. Pandemia de coronavirus a creat o noua realitate pe piata muncii.

Cunostintele academice si tehnice, asa-numitele "hard skills", desi sunt cele care vor face ca
un candidat sa fie intervievat pentru un loc de munca, nu sunt cele care il vor mentine in
acel post sau, mai degraba, nu sunt singurele care il vor mentine acolo.

Angajatorii cauta acum mai multe competente esentiale, cum ar fi comunicarea, empatia,
capacitatea de a gestiona probleme sau situatii care nu pot fi prezise si gandirea critica.
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Aceste competente fac parte din asa-numitele competente transversale (soft skills sau
competente orizontale) si sunt considerate factori de succes pe termen lung la locul de
munca. Aceste competente au devenit mai imperative in timpul pandemiei de coronavirus,
deoarece s-a creat o situatie instabila, incerta si in continua schimbare.

Tn epoca extrem de competitivd de astdzi, este extrem de important ca o persoand si
posede abilitati care sa o diferentieze de multimea tot mai mare de detinatori de diplome
academice. Printre o multitudine de persoane calificate, posesia si utilizarea competentelor
transversale poate fi un factor determinant in gasirea sau nu a unui loc de munca.
Competentele transversale, deseori numite si "competente umane", "competente sociale"
si "competente interpersonale”, sunt competente care se refera la combinatia dintre
abilitatile de comunicare interpersonala ale unei persoane, convingerile personale,
inteligenta emotionala si caracteristicile de baza ale personalitatii. Aceste competente nu
sunt limitate la locul de munca sau la un anumit domeniu de expertiza. Ele sunt aplicate pe
scara largad in viata de zi cu zi si in-diverse domenii profesionale. Cel mai important,
competentele transversale pot fi cultivate si dezvoltate pe tot parcursul vietii noastre.

Hard Skills Soft Skills

Definition Hard skills, or technical Soft skills, or people skills, are
skills, are learned through traits and abilities that you
education or hands-on develop throughout your entire
experience. These are life. Soft skills speak to how and
concrete, measurable why you are motivated to do
abilities that are often certain things.
specific to a job.

Exam pleS * Foreign languages Communication

* Adobe Creative Suite

* Healthcare-related
certifications or licenses

* Programming languages
(Javascript, etc)

* Website development

Critical thinking
Adaptability
Creativity
Problem-solving
Organization
Willingness to learn

* Content development Leadership
* Copywriting Dependability
* Copyediting Work ethic
* Budgeting Teamwork

* SEO marketing

* Statistical analysis

* User interface (U1) design
* Proofreading

Time management
Decision-making

Cele mai cautate competente hard si soft

Adoptarea automatizarii si automatizarea multor procese in intreprinderi schimba in mod
constant competentele necesare in randul personalului. Astfel, exista o nevoie tot mai mare
de competente non-tehnice, dar la fel de necesare pentru o participare eficienta la munca.
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Potrivit raportului Future of Work al Forumului Economic Mondial, 50% dintre lucratori vor
trebui sa isi actualizeze competentele si abilitatile pana in 2025, din cauza adoptarii tot mai
frecvente a noilor tehnologii.

Platforma de retele profesionale si de cautare de locuri de munca LinkedIn a identificat cele
mai solicitate competente profesionale si transversale pentru 2022, folosind date de la
milioanele sale de membri.

Pentru a gasi cele mai solicitate competente, LinkedIn a analizat posturile de munca din trei
luni, acestea aparand in 78% dintre postari. Datele mentionate mai sus au fost comparate cu
cele mai importante competente pe care le aveau profesionistii in 2015. LinkedIn a
constatat ca abilitatile s-au schimbat cu aproximativ 25% din 2015 si se asteapta sa se
schimbe cu 41% pana in 2025.

Pe masura ce evolutiile digitale continua sa transforme piata fortei de munca, competentele
legate de tehnologie sunt deja si se preconizeaza ca vor fi si mai importante ca niciodata in
viitor. In mod specific, competentele hard cu cea mai mare cerere pentru 2022 sunt:

e Blockchain

e Design video

e Cloud computing (Microsoft Azure, Amazon Web Services)
e Analiza web

o Al

e UX Design

e Dezvoltarea afacerilor

e Marketing afiliat

e Vanzari online

Cu toate acestea, chiar si candidatii cu aptitudini fizice exceptionale au nevoie de aptitudini
transversale pentru a iesi in evidenta si a reusi la locul de munca. De fapt, 57% dintre lideri
considera ca abilitatile transversale sunt mai importante decat cele transversale, inclusiv
Sheryl Sandberg (CEO Facebook) si Eric Schmidt (presedinte executiv Google).

Pentru a identifica cele mai cautate competente transversale, LinkedIn a realizat un sondaj
in care a intrebat 2.000 de lideri de afaceri ce competente transversale si-ar dori sa vada la
angajatii lor. lata care sunt competentele soft pe care acestia le-au declarat:

e Sentimentul de eficienta
e Competente organizatorice
e Abilitati de comunicare
e Inteligenta emotionalad

e Inteligenta sociala

e Versatilitate

e Flexibilitate

e Spirit de echipa

e Solidaritatea cu ceilalti

e Spirit de initiativa

e Creativitate
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Capitolul 2. Puterea de conducere

Ce este leadership-ul?
Ca termen, leadership-ul se refera atat la un proces, cat si la un atribut.

Ca proces, leadership-ul, conform lui Burada, reprezinta influentarea actiunilor unui grup
mic sau mare, formal sau informal de oameni de catre o persoana (lider), astfel incat acestia
(voluntar), de bunavoie si cu o cooperare adecvata, sa incerce sa implementeze obiectivele
care deriva din misiunea echipei, cu cea mai mare eficienta posibila.

Ca o calitate, leadershipul este un set de caracteristici atribuite unei persoane care se
considera ca foloseste cu succes influenta.

A leader is best &
when people barely know ;;gg;_,\\*

he exists, - %)
when his work is done, %
his aim fulfilled,  A) N

they will say:
we did it ourselves. §

Lao T@

- >:7 Vo /
/j Sursa foto: QuotesGram

Managementul are patru functii de baza:

e Programare

e Organizatie

e Leadership/ Mentorat
e Control

Managementul include conducerea. Un bun lider poate sa nu fie un bun manager, dar un
bun manager ar trebui sa fie un bun lider.

Practicile moderne de afaceri sugereaza ca ambele roluri sunt la fel de importante. Liderul
modern, la orice nivel, este chemat sa combine caracteristicile individuale pentru a-i ajuta
cu adevdrat pe cei pe care li are in grija. Pentru a intelege mai bine acest lucru, sa vedem
cum defineste John Kotter (profesor de leadership Konosuke Metsushita, Universitatea
Harvard) cele doua roluri:

Managementul este un set de procese care sprijina functionarea unei organizatii. Acestea
ajuta la functionarea zilnica a organizatiei si la atingerea obiectivelor numerice ale
trimestrului. Procesul care implica planificarea, bugetarea, ocuparea si specificarea
posturilor, masurarea performantelor si rezolvarea problemelor atunci cand rezultatele nu
au mers conform planului initial.

Leadershipul este alinierea oamenilor la viziune, ceea ce, prin extensie, inseamna consens,
comunicare, motivare si inspiratie.3

13 Kotter, J. P. (1990). O fortd a schimbdrii: Cum diferd conducerea de management. The Free Press, New York, NY.
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Lider si manager

BLOSSOM

Conducerea si managementul sunt functii si roluri complementare si care se influenteaza
reciproc, la fel de necesare pentru eficienta cadrelor si a organizatiilor pe care le conduc.
Managementul se ocupa in principal de complexitatea organizatiilor moderne, in timp ce
conducerea se ocupa de schimbarile lumii moderne.

Principalele diferente dintre caracteristicile unui manager si ale unui lider sunt prezentate in
tabelul de mai jos:

MANAGER

LIDER

Numit

Foloseste puterea legala - "data"

Da instructiuni,
pedepse

comenzi, recompense,

Controale

Pune accentul pe procese, sisteme si logica

Se misca in cadre predefinite - standard

Accepta si gestioneaza status quo-ul

Accepta realitatea

Are o perspectiva pe termen scurt

Face lucrurile cum trebuie

Apare

Foloseste puterea personala

Are o viziune, inspird, convinge

Castiga incredere

Pune accentul
sentimente

pe oameni, emotii si

Deschide orizonturi, extinde cadrele

Sfideaza status quo-ul, face schimbari,
inoveaza

Realitatea cercetarii

Are o perspectiva pe termen lung

Face ceea ce trebuie

Sursa: LEADER KAl MANAGER *Mbourandas (2002) Management, Atena, pag. 315
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Tn ciuda tuturor trdsaturilor pozitive pe care le poate avea un lider, existd diferente
esentiale intre un lider si un manager. Printre cele mai esentiale se numara faptul ca
managerul sau supervizorul este numit (datorita anilor de experienta, vechimii etc.), in timp
ce liderul iese din multime; in esentd, caracteristicile sale de lider il fac sa iasa in evidenta.
Managerul foloseste puterea care este legitima, deoarece i-a fost acordata datorita pozitiei
sale in mediul de afaceri, in timp ce liderul foloseste aceasta putere personala. Managerul
da instructiuni- comenzi- recompense- pedepse si 1i motiveaza pe ceilalti prin nevoile
subordonatilor pentru a indeplini obiectivele profesionale. Dimpotriva, liderul inspira,
transmite o viziune, convinge si motiveaza prin valori ideale si nevoi superioare oferind un
scop comun tuturor celor care doresc sa se realizeze, fiecare din motive personale, dar si
toti impreuna ca o adevarata echipa cu obiective si viziuni comune.

Ce caracterizeaza o conducere eficienta?
Potrivit lui Ron Heifetz!*, liderii eficienti:

intreab3

vad

Asculta

isi recunosc greselile
Mobilizeaza

AN NI NI NN

Leaders ask

WHAT they do. These are

products they sell or the services

]

ons know HOW
are the things

Some organizati
they do it. Th
that make them special or set them

apart from their competition

Very few organizations know WHY } I O w

Recommended video to watch they do what they do. WHY is

https://www.ted.com/talks/simon_sine "0”*-“‘;“;‘:*“ money. That's w AT
- - - a result. Wk 5 a e H

k_how_great_leaders_inspire_action?la or belicf, It's the very reasan your

nguage=en organization exists

Source: Simon Sinek

14 Sursa: Harvard Business Review Leadership
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Leaders see everyone around them, regardless of ideas, beliefs,

social or financial characteristics !

‘Christ’s Entry into Brussels’
(1889)

Expressionism
The history of democracy and
socialism in a spam of two

centuries and how ‘masses’ are
perceived.

Leaders
Empathize

Leadership without
emotional intelligence is like
a dance without rhythm!

seeing with the eyes
of another,

listening with the ears
of another,

and feeling with the heart

Mnyn:(Boyatzis, 2003) of the another

< ALFRED ADLER -
1 TheMindsJourmal

MINDMAL

Photo Source: The Minds Journal
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Mistakes are the stepping

stones O sUuccess.

John C. Maxwell

Photo Source: QuoteFancy

Photo source: Shutterstock

Conducerea intr-o perioada de criza

BLOSSOM

Leaders admit
their mistakes

Leaders
mobilize
others

Profesorul Ron Heifetz de la Harvard si colegii sai disting dificultatile de exercitare a

conducerii in perioade de crizd si sugereaza urmatoarele actiuni:*®

15 Heifetz, R., Grashow, A. & Linsky, M. (2009). Leadership intr-o crizd (permanentd) (Hyeoia o€ uéviun kpion). Harvard

Business Review, editia iulie august.
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Suport pentru personalizare

Managerii se confrunta astazi cu doua cerinte contradictorii. Ei trebuie sa
actioneze pentru a face fata provocarilor actuale si trebuie sa adapteze
ceea ce fac si modul in care o fac pentru a prospera in lumea de maine.
Acestia trebuie sa dezvolte "practici pentru urmatorul pas",
implementand in acelasi timp fara probleme cele mai bune practici
actuale.

Acceptati lipsa de echilibru

Atunci cand lipseste sentimentul de urgenta, este mult mai putin probabil ca schimbarile
dificile sa fie facute. Dar si atunci cand oamenii simt prea mult disconfort, atunci fie
reactioneaza, fie pleaca, fie ingheata. Arta de a conduce in lumea de astazi necesita
gestionarea conflictului, haosului si confuziei inevitabile ale schimbarii, astfel incat
disconfortul sa devina mai degraba productiv decat distructiv.

Creati leadership

Capacitatea unei intreprinderi nu provine, de obicei, dintr-o initiativa noua si radicala
imaginata de conducerea companiei, ci din acumularea de mici adaptari care provin din
intreaga companie, din diferitele sale micro-medii. Chiar si marile succese sunt produsul mai
multor experimente, dintre care unul duce la progres.

Aveti grija de dumneavoastra

n primul rand, trebuie sd v permiteti s& fiti atat optimist, cat si realist. Acest lucru va crea o
tensiune sandtoasa care nu permite ca optimismul sa devind negare si realismul sa se
transforme in cinism. Tn al doilea rand, trebuie s3 aveti refugii in care sd va puteti gandi la
evenimente si sa va distantati de ele. Un refugiu poate fi un loc sau o activitate care va
permite sa evadati si sa va revizuiti reactiile.

Tn al treilea rand, deschideti-va cu prieteni de incredere cu care puteti vorbi despre munca
dumneavoastra si explicati-le motivele care v-au condus la actiunile dumneavoastra.

in al patrulea rand, fiti deschis din punct de vedere emotional fatd de munca
dumneavoastra. O exprimare adecvata a sentimentelor poate fi un instrument eficient de
schimbare, mai ales atunci cand este facuta cu atitudinea potrivita. Mentinerea echilibrului
arata celorlalti ca, desi exista o incarcatura emotional3, situatia poate fi controlata.

n cele din urma, nu va pierdeti in rolul dumneavoastra. Daci viata dvs. este definitd de un
singur efort, indiferent cat de importanta este munca dvs. pentru dvs. si pentru ceilalti,
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atunci sunteti vulnerabil atunci cand lucrurile se schimbd. De asemenea, pierdeti si alte
oportunitati de implinire.

LAO TZU

CHANGE YOU MIND... AND EVERYTHING ELSE FOLLOW
WILL

Capitolul 3. "Arta" de a vorbi in public

Retorica, potrivit lui Aristotel, este abilitatea de a gasi argumente convingdtoare existente
pentru orice subiect. Este arta de a "vorbi" cu scopul de a convinge. Vorbirea este un mijloc
de baza al comunicarii, dar si o mare putere. Ea are puterea de a prezenta marele mic, micul
de a face mare, vechiul de a face nou si recentul de a face invechit. Este cu siguranta un
talent, un dar al naturii, dar s-a dezvoltat intr-o arta si o stiinta care se invata, se studiaza si
se introduce in reguli.

Astazi, cuvantul vorbit cunoaste o renastere. Cu ajutorul tehnologiei, prin intermediul
inregistrarilor video si al distributiei si accesului gratuit pe internet, multi vorbitori castiga
audiente de zeci de mii si deseori milioane de persoane din intreaga lume si se organizeaza
din ce Tn ce mai multe conferinte TEDx. De exemplu, celebrul discurs al lui Sir Ken Robinson
"Cum ucide scoala creativitatea" are aproximativ 75 de milioane de vizualizari.

https://www.ted.com/talks/sir ken robinson do schools kill creativity?language=e

Cand vorbim despre retorica, ne referim la utilizarea abilda a limbajului vorbit, atat in
contextul discursurilor pregatite, cat si in situatiile in care este necesara producerea
spontana si improvizata a discursului. Instrumentele clasice ale oratorului (Gasirea, Ordinea,
Cuvantul, Memoria si Raspunsul), precum si dimensiunile de baza ale persuasiunii, conform
lui Aristotel, (Etosul, Ratiunea, Pasiunea) sunt elemente fundamentale in abordarea retoricii
care, in cele din urma, sporeste decenta, echidistanta si increderea in sine.

Competenta in domeniul retoricii, care se cultiva printr-o varietate de exercitii in cadrul
educatiei nonformale si prin practicarea sistematica a evenimentelor retorice (lectura
expresiva, discurs spontan, discutie in grup, discurs persuasiv, concurs de
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contraargumentare/eatie etc.), este necesard pentru dezvoltarea increderii in vorbirea in
public prin buna utilizare a limbajului corporal, a vocii, a contactului vizual, dezvoltarea
gandirii critice si a argumentarii bazate pe dovezi, precum si a lucrului in echipa. Dezbaterile,
in special, cultiva abilitatile de cercetare a unor probleme actuale, dar si atemporale,
precum si formarea generald a personalitatii participantilor la acestea, intarindu-le larghetea
de vederi, reducandu-le intoleranta si sporindu-le statutul de cetateni.

Un discurs caracteristic, care reprezinta un exemplu notabil n istoria retoricii, este discursul
lui Martin Luther King din 28 august 1963, in prezenta a 200.000 de manifestanti, unde
acestia s-au intalnit la Memorialul Abraham Lincoln pentru a-si demonstra opozitia fata de
toate formele de discriminare. King isi va rosti discursul, Tncepand cu fraza "I have a
dream...". https://www.youtube.com/watch?v=3vDWWy4CMhE

1 Have
A Dream

Martin Luther King, Jr.

Sursa: Biblioteca din Alexandria
Sfaturi pentru a vorbi in public

Pregatire

Pregadtirea adecvata este o conditie prealabild pentru un discurs de succes. O pregatire
temeinica ofera, de asemenea, incredere si siguranta succesului. Daca pareti sa va Tnsusiti
subiectul, deveniti mai obiectiv si mai convingator, Asigurati-va ca stiti si sunteti sigur de
mesajul pe care doriti sa 1l transmiteti.

Scrieti-va si rescrieti-va discursul pana cand sunteti sigur ca ati eliminat tot ce este inutil.
Studiati si cercetati inainte de a incepe sa scrieti. Pregatiti-va si pregatiti-va din nou, astfel
fncat sa va cunoasteti subiectul "cu ochii inchisi". Trebuie sa stiti si sa pareti ca stiti mai mult
decat spuneti.

Folositi propozitii si paragrafe scurte si cuvinte cat mai simple posibil. Imprumutarea de
citate, cuvinte, observatii sau concluzii din discursurile, prezentarile sau scrierile altor
persoane este legald. A le prezenta ca fiind ale dvs. este lipsit de etica si ilegal. Exersati-va
citirea sau rostirea discursului dumneavoastrd in fata unei oglinzi. inregistrati-va sau filmati-
va si studiati-va discursul. Corectati orice greseala.

Discurs

Verificati atat locul in care va avea loc discursul, cat si componenta publicului. Controlul
respiratiei este de o mare importanta in discurs. Cu ajutorul unor exercitii de respiratie
adecvate, invatati sa respirati corect, stimulandu-va astfel corpul, creierul, gandirea si
discursul.
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Evitati sa va cititi discursul dintr-un text scris, deoarece veti limita contactul vizual cu
audienta si v3 veti impiedica miscarea liberd a corpului. In plus, da-ti impresia c3 ceea ce
spuneti nu este proaspat. Tncercati sd vorbiti dupd notite sau dupd o schitd pe care ati
pregatit-o. Tn acest fel se simte c& vorbiti din inima. Nu va indulciti discursurile.

Folositi exemple si ilustratii, acestea fac discursul mai viu. Daca nu puteti avea un dialog cu
publicul, folositi dialogul prin intermediul discursului dumneavoastra. Acesta devine mai
spectaculos. Daca ati descoperit ceea ce intereseaza publicul, vorbiti cu el despre asta. Nu
faceti un spectacol de spirit. Daca intrati in panica, respirati adanc de doua-trei ori si uitati-
va la notite. Amintiti-va ca publicul vrea sa reusiti si sa depasiti orice obstacol.

Abordati fiecare discurs public cu mare responsabilitate. Tot ceea ce spuneti si tot ceea ce
prezentati (brosuri, filme, diapozitive etc.) va continua sa existe pentru o perioada destul de
lunga de timp dupa terminarea discursului dumneavoastra.

Aveti grija cand vorbiti de credeti ca vorbiti fara microfon. Respectati timpul care v-a fost
acordat pentru a vorbi. Intrebati intotdeauna la ce ord trebuie si terminati si ce se va
intampla daca nu puteti ajunge la acest timp.

Sursa foto: Dawn
Limbajul trupului

O mare parte din impresia pe care o faceti depinde de "limbajul corpului". Adica felul in care
va exprimati cu capul, fata, ochii si mainile sau chiar cu pasi mici. in functie de acestea,
publicul va evalueaza seriozitatea, seriozitatea si personalitatea.

Trebuie sa adoptati o atitudine decentd, dreapta, modesta, libera si naturala. Gesturile va
reflecta emotiile, asa ca trebuie sa fie confortabile si naturale. Miscarile excesive si nefiresti
obosesc ascultdtorul si aratd sldbiciunea argumentelor. in acelasi timp, lipsa totald a
gesturilor ingheata discursul si il face plictisitor.

Trebuie sa aveti contact vizual cu publicul cat mai mult posibil.

NONVERBAL COMMUNICATION

! w i m lw wllw el el w
@ T il &

|
Gestures Facial Body y
expressions ?- Language o, contact
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Haptics Proxemics Paralinguistics Appearance Artifacts 3
= Sursa  foto: Aradlia
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Co-funded by
LU the European Union



BLOSSOM

Pauzele in vorbire sunt un element important. Ele va ajutd sa respirati adanc, dar si sa va
pregatiti urmatorul gand. De asemenea, ele il ajuta pe ascultator sa asimileze si sa
aprofundeze ceea ce aude. Culoarea, volumul si tonul vocii au o mare importanta in vorbire.
Variind tonul vocii si folosind timbrul adecvat, 1i fermecati, cuceriti si convingeti pe
ascultatori. Ridicati sau coborati tonul vocii, dar nu strigati. Vorbirea in public nu este o

demonstratie.

Dezavantajele mari sunt considerate vorbirea rapida si fara pauza, articularea proasta si
monotonia, silabe lipsa si propozitii pe jumatate terminate.

Dramatizati-va discursul (plangeti, radeti, emotionati-vad), dar cu moderatie si acolo unde
este necesar. Imbricati-vd discursul cu emotie, dar nu exagerati, pentru ci veti fi ridiculizat.
Cereti publicului sa participe, de exemplu, sa aplaude sau sa se ridice in picioare pentru un
motiv anume.

La finalul discursului, oferiti-publicului timp pentru intrebari si feedback, precum si datele
dumneavoastra de contact pentru a va putea contacta pe dumneavoastra sau organizatia pe
care o reprezentati.

Studiu de caz

Q Grant Thornton

Sursa: https://www.grantthornton.com.cy//

Grant Thornton Cipru este una dintre cele mai importante firme de servicii profesionale din
tara. Infiintatd in 1942, firma a devenit membrd a Grant Thornton in 1982. Aceasta oferd o
gama completd de servicii specializate in asigurari, impozite, consultanta si externalizare
clientilor - de la companii publice si multinationale la intreprinderi private, intr-o gama larga
de industrii.

Grant Thornton Cipru a stabilit ca fnvatarea este o strategie si o investitie, oferindu-le
oamenilor sdi programe de invatare de Tnaltd calitate care Tmbunatatesc capacitatile
individuale si organizationale. Politica de invatare si dezvoltare face parte integranta din
strategia companiei pentru personalul sau, care participa la programe adaptate privind
dezvoltarea personala continua pentru a-si mentine cunostintele tehnice, competentele
profesionale, competentele transversale si valorile.

Programul de dezvoltare al Grant Thornton include, de asemenea, o serie de programe de
dezvoltare a competentelor transversale (de exemplu, Leadership profesional si personal,
Managementul resurselor umane si performanta pentru succes, Abilitdati de mentorat
pentru tinerii manageri).
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Cele 4 programe de formare a liderilor sunt demne de remarcat:

Mai

multe  informatii  despre  aceste

Programul de conducere la nivel inalt (SLP)
e Programul avansat de leadership (ALP)

e Programul de leadership emergent (ELP)

e Program de antrenor exceptional

programe

pot fi gasite aici:

https://www.grantthornton.com.cy/careers/the-grant-thornton-difference/learning-

development/

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare:

Marcati definitia corecta a
competentelor transversale.
Competentele transversale...

Optiuni:
3. ....Sunt trasaturi si abilitati, pe
care ti le dezvolti toata viata.
4. ...vorbesc despre cum side ce
esti motivat sa faci anumite
lucruri.

5. ..sefnvata prin educatie sau
prin experienta practica.

6. ... sunt activitati concrete si
masurabile care sunt specifice
unui loc de munca.

Raspuns:

Cele corecte:

... Sunt trasaturi si abilitati, pe care
ti le dezvolti toata viata.

... vorbesc despre cum si de ce esti
motivat sa faci anumite lucruri.

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

Intrebare:

Exista anumite activitati de leadership care
sunt recomandate in perioadele de criza.
Faceti legatura intre aceste activitati si
descrierile lor.

Raspuns:

Actionati pentru a raspunde
cerintelor actuale

provocari si adaptati ceea ce faceti
si cum sa prosperati in lumea de
maine.
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Optiuni:

Adaptare

Chiar si marile succese
sunt produsul mai
multor experimente,
dintre care unul duce la
progres.

Acceptati lipsa
de echilibru

Actionati pentru a
raspunde cerintelor
actuale

provocari si adaptati
ceea ce faceti si cum sa
prosperati in lumea de
maine.

Creati
Leadership

Fii optimist, ai grija de
emotiile si reactiile
tale, vorbeste cu
prietenii si-bucura-te
de obiceiurile tale.

Aveti grija de
dumneavoastra

Arta de a conduce in
lumea de astazi
presupune gestionarea
conflictului, haosuluisi
confuziei inevitabile ale
schimbarii, astfel Tncat
disconfortul sa devina
mai degraba productiv
decat distructiv.

=» Adaptare

Arta de a conduce in lumea de
astazi presupune gestionarea
conflictului, haosului si confuziei
inevitabile ale schimbarii, astfel
incat disconfortul sa devina
productiv si nu distructiv=>
Acceptati lipsa de echilibru

Chiar si marile succese sunt
produsul mai multor experimente,
dintre care unul duce la progres.=>
Creati leadership

Fii optimist, ai grija de emotiile si
reactiile tale, vorbeste cu prietenii si
bucura-te de obiceiurile tale.=
Aveti grija de voi insiva

3. Sortarea alegerii

intrebare: Raspuns:
Vorbirea in public contine o serie de 1. Cercetare sistudiu
etape. Ordonati-le in consecinta: 2. Scrieti-va discursul

3. Exerseaza-ti discursul
Optiuni: 4. Verificati spatiile

5. Furnizarea de vorbire
Furnizarea de vorbire 6. Intrebari/ Feedback
Scrieti-va discursul 7. Detalii de contact.
Verificati spatiile
Cercetare si studiu
Intrebéri/ Feedback
Detalii de contact.
Exerseaza-ti discursul

Co-funded by
LU the European Union



Site-uri web recomandate/link-uri

https://www.youtube.com/watch?v=ioocNc-HvTs (Despre conducerea Ronald
Heifetz)
https://www.linkedin.com/learning/stories-every-leader-should-tell/great-leaders-
are-great-storytellers

Sinek, S. (2009). How Great Leaders Inspire Action (Cum inspird marii lideri actiunea),
discurs pe Ted.
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?langua
ge=el

Glosar

Vorbirea in public - este actiunea de a tine un-discurs sau de a face o prezentare in
fata unui public. Implica. comunicarea eficienta a ideilor, informatiilor sau opiniilor
intr-un mod clar, atractiv si convingator.

Nor - denumit adesea "cloud", este un.model de furnizare a serviciilor de calcul pe
internet la cerere. Acesta implica stocarea, procesarea si gestionarea datelor si
aplicatiilor pe servere la distantd, mai degraba decat pe dispozitive locale sau pe
infrastructura fizica traditionala.

Design video - se refera la procesul de planificare, creare si productie de continut
vizual sub forma de videoclipuri. Acesta implica combinarea diferitelor elemente,
cum ar fi grafica, animatiile, textul, sunetul si imaginile video, pentru a transmite un
anumit mesaj.

Sesiunea 5. Sistemul de gestionare a relatiilor cu clientii (SGC)

Orice afacere nou infiintata se confrunta cu
provocari semnificative in atragerea  si
pastrarea clientilor. Lucrati din greu pentruava
promova brandul si a atrage noi clienti prin
marketing, branding si publicitate costisitoare.
Termenul "gestionarea relatiilor cu clientii"
descrie modul in care o afacere interactioneaza
cu clientii sai si cum procedeaza pentru a crea
un parteneriat de afaceri fructuos. Veniturile
constante, pastrarea clientilor si reputatia
marcii  sunt toate beneficii ale unui
management eficient al relatiilor cu clientii.
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Dupa terminarea acestei sesiuni, elevii vor fi capabili sa:

e Sa stie ce este managementul relatiilor cu clientii si de ce este important pentru o
afacere
e Sa construiasca o strategie de baza de gestionare a clientilor

Rezultatele invatarii
Tn aceast3 sectiune veti invita:
1) Cum s&intelegi nevoile clientuluit®
2) Cum s& pastrezi clientii fericiti’
3) Cum sa te descurci cu clientii "dificili"*®
4) Cum sa va pastrati clientii
5) Cum sa va creati propriul sistem de gestionare a clientilor.

Capitolul 1. Client vs. client. intelegeti nevoile clientului dvs.

Client vs. client

Orice persoana care cumpara un-bun sau un serviciu de specialitate este un client. Relatiile
de afaceri cu clientii pot necesita-mai mult timp si necesita schimburi frecvente de feedback
ca parte a unui proiect mai mare. Din cauza complexitatii bunurilor si serviciilor
achizitionate, cum ar fi cautarea unui consilier-juridic pentru o situatie specifica sau a unui
format unic pentru site-ul lor de portofoliu, acestia beneficiaza frecvent de o atentie mai
individualizata decat clientii.

Tn ciuda faptului ca sunt frecvent utilizati simultan, termenii au semnificatii diferite in functie
de tipul de afacere in care va aflati. Clientii sunt o aparitie tipica pentru agentiile de
publicitate, intreprinderile de dezvoltare web, firmele de avocatura si studiourile de
arhitectura. Daca gestionati un restaurant, un magazin in care clientii intra, fac o singura
achizitie si pleaca dupa ce au efectuat plata, acestia sunt clienti. Pe de alta parte, daca luati
in considerare firmele de design, care nu numai ca vand bunuri sau servicii, dar au si o
clientela constanta cu sarcini continue.

Odata facuta aceasta distinctie, mai exista un alt fapt evident pe care poate |-ati observat
deja: o companie are aproape sigur multi consumatori, dar numai un numar mic dintre ei
vor deveni clienti pe termen lung.

Cititi mai departe pentru a afla cum sa realizati un management al clientilor cat mai bun si
pe termen lung.

16_https://www.digiteum.com/understanding-client-needs/

17 Simon, Richi. (2017). Constructing Happiness (Construirea fericirii): Rolul elabordrii sensului, al vietii constructive si al
sistemului de clienti. 10.4018/978-1-5225-5918-4.ch008.

18 Chappell, David. (2019). Clienti dificili. 10.1002/9781119540106.ch29.
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Luati Tn considerare cerintele clientilor
dumneavoastra.

in orice relatie n viatd si in afaceri, cea mai
rapida cale spre dificultati este sa nu acorzi
atentie cerintelor clientului tdu. Prin urmare,
castigarea fincrederii cuiva este primul pas
esential in cultivarea acesteia.

O prima impresie pozitiva este importanta.
Procesul de parteneriat se va desfasura in mod
eficient odata ce clientul dvs. va avea incredere
in abilitatile dvs. si in angajamentul dvs. de a-i
satisface nevoile. Pe de alta parte, daca sunteti
reticent in a divulga informatii, va veti trezi cu
un client sceptic, care va alege probabil o alta
intreprindere de la primul punct de diferenta.

Pentru a reusi, trebuie pur si simplu sa castigati loialitatea fiecarui client.

Luati in considerare urmatoarele trei actiuni practice pentru a realiza acest lucru:

~

Impartasiti rezultatele initiativelor dumneavoastra anterioare

Cel mai bun mod de a va demonstra experienta este de a da exemple din activitatea
dumneavoastra anterioara. Daca ati lucrat la proiecte similare, explicand in detaliu cum i-ati
ajutat pe altii sa reuseasca, va transforma ntr-un consilier de incredere pe care acestia se
pot baza.

Recomandarile din trecut va pot ajuta sa construiti un climat de incredere si sa atenuati
ingrijordrile clientilor dumneavoastra cu privire la experienta dumneavoastra. Un client
poate intelege dintr-un singur feedback daca sunteti sincer, daca respectati termenele, daca
comunicati clar si daca oferiti raspunsuri adaptate la preocuparile sale.

Aplicati exemple din experienta si cunostintele dumneavoastra in timp ce ii ghidati pe clienti
pentru a-i face sa inteleaga la ce sa se astepte odata ce incepeti sa lucrati cu ei. Atunci cand
discutati despre evolutiile si strategia proiectului, fiti deschis si sincer. Imp&rtasiti un plan
detaliat cu etape clare, dar trebuie, de asemenea, sa ii anuntati pe clienti daca ar putea
exista revizuiri ale calendarului sau taxe suplimentare, astfel incat, acestia sa nu fie prinsi
nepregatiti.

Gestionati (si depasiti) obiectivele clientilor
Asigurati-va ca ati inteles aspiratiile clientilor inca de la primul contact cu un potential client:
Care este cerinta clientului pentru acest proiect?

e Care sunt obiectivele lucrului cu clientul?

e Care ar putea fi riscurile pe care trebuie sa le luati in considerare?

e Care sunt cerintele de calitate asteptate din partea clientului dumneavoastra?
o Ce se asteapta sa primeasca la terminarea lucrarii?
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Dezvoltarea tuturor produselor incepe cu o intalnire cu clientul. Ceea ce conteaza pentru
clientii dumneavoastra poate sa nu fie acelasi lucru pentru dumneavoastra. Aceste discutii
cu clientul dumneavoastra au, de asemenea, rolul de a evita orice circumstante in care aflati
ca trebuie sa va Tmbunatatiti produsul pentru ca nu ati reusit sa intelegeti pe deplin
cerintele clientului dumneavoastra. O eroare critica este aceea ca nu se doreste sa refuzi si
sa iriti clientul. Cu toate acestea, a spune intotdeauna "da" se dovedeste a fi in cele din
urma o miscare gresita, deoarece ridica asteptarile clientului peste ceea ce este rezonabil si
va poate face sa il dezamagiti. Prin urmare, asigurati-va ca clientul intelege de la inceput ce
obtine si, in mod esential, ce nu obtine.

Exista trei aspecte majore asupra carora trebuie sa va concentrati in timp ce faceti
aranjamentele cu clientul in discutia dumneavoastra: termenul limitda, costurile si
complexitatea. Acestea va pot ajuta, in calitate de furnizor, sa reusiti si sa intelegeti cele
"trei limitari" in gestionarea clientului.

Fiti exacti atunci cand estimati cat timp va dura finalizarea lucrarii. Un termen limita
rezonabil va poate oferi suficient timp pentru-a finaliza toate elementele cheie si pentru a
aborda eventualele ajustéri ale clientilor. Tn-mod similar, furnizarea unor estimdri precise ale
costurilor va va ajuta sa evitati sa solicitati fonduri suplimentare pentru a achizitiona resurse
suplimentare sau pentru a adauga o persoana-in cadrul personalului pentru a respecta
termenul limitda. Nu in ultimul rand, stapaniti-acea intalnire initiala mentionata mai sus
pentru a va asigura ca obiectivele clientului sunt sub control si in ordine pentru domeniul de
aplicare.

O comunicare puternica

Luati Tn considerare sa fiti prompti in comunicare. Daca puteti furniza la timp fiecare detaliu
al proiectului catre clientul dumneavoastra, veti putea sa va ocupati de orice problema sau
nevoie de gestionare a clientului, fara alte probleme. Asigurati-va ca treceti prin toate pana
cand nu mai au nicio intrebare. Incepeti acest proces inca de la prima intalnire.

Cei mai multi clienti detesta sa puna intrebari dificile si nu le
place sa astepte zile intregi pentru un raspuns. Fiti conciliant si
aveti grijd de timpul lor. Tncercati si rdspundeti la toate e-
mailurile si apelurile telefonice. Mai presus de toate, incercati
sa tineti cont de obiceiurile de  lucru ale clientului
dumneavoastra. Dincolo de orice, faceti un efort pentru a
urmari obiceiurile de lucru ale clientului dumneavoastra. Unii
clienti ar putea dori actualizari cat mai repede posibil, in timp
ce altii ar putea dori o ora fixa pentru o intalnire. Pentru a
demonstra ca va concentrati asupra detaliilor si ca sunteti gata
sa va adaptati programul pentru a se potrivi cu programul lor,
intrebati-i despre preferintele lor inca de la Tinceputul
interactiunilor.

O comunicare clara este secretul pentru clienti multumiti. Totul
ar trebui sa decurga fara probleme atunci cand amandoi aveti dovezi comune in ceea ce
priveste obiectivele, anticiparile si progresul. Nu ar trebui sa mai existe probleme atata timp
cat obiectivele, termenele si progresul au fost toate evidentiate.
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Capitolul 2. Cum sa mentii clientii multumiti

Fiecare client are o idee diferitd despre ce inseamna sa fii multumit: pentru a obtine ceea ce
a cerut, trebuie sa livrezi la timp, sa ramai informat sau sa realizezi toate aceste lucruri in
acelasi timp. Cu toate acestea, se pare ca exista cateva modalitati tipice prin care
intreprinderile masoara faptul ca clientii lor sunt multumiti si ca acestia ar putea apela din
nou la serviciile dumneavoastra:

Demonstreaza un interes pentru rezolvarea cu succes a problemelor potentiale

Un plus de consideratie pentru client este foarte benefic. Fiti proactivi ca urmare a aparitiei
unei probleme. Tnainte de a informa clientul despre problem3, elaborati cateva solutii.
Obtinerea unei opinii profesionale este unul dintre principalele motive pentru care oamenii
opteaza sa colaboreze cu un expert.

Cea mai buna modalitate de a va pastra clientii-este sa va interesati cu adevarat de succesul
acestora. Acest lucru este foarte simplu. Oamenii isi dau seama daca esti sincer si, daca esti
sincer, vor dori sa colaboreze cu tine.

Mai putin vorbit decat livrat

Profesionistii au manifestat in mod. frecvent dorinta de a merge dincolo de ceea ce s-a
promis. Desigur, singura modalitate de a realiza acest lucru este sa fii rezonabil si sa faci mai
putine promisiuni. Nu va exagerati abilitatile: si nu faceti afirmatii false cu privire la
performantele dvs. anterioare. Daca livrati mult mai mult decat a cerut clientul, acesta va fi
surprins in mod pozitiv de faptul ca a primit mai mult pentru baniisai:

Afacerea trebuie indeplinita, dar trebuie sa va prezentati in cel mai favorabil mod posibil.

Luarea clientilor prin surprindere si depasirea sarcinilor de serviciu au un efect minunat
asupra satisfactiei clientilor.

Verificarea regulata a asteptarilor clientului

Este esential sa stabiliti asteptarile
clientilor inca de la inceputul colaborarii.
Tn ceea ce priveste ceea ce face si ceea ce
nu face parte din contractul

dumneavoastra, fiti foarte specific.

Proprietarii de afaceri sunt sfatuiti sa aiba NV1%2
. . . ANN\A x>
aprobarea clientului lor cu privire la buget < SP&s =
. N . N 71 8%
si la program finainte de a fincepe. " <

Intotdeauna puteti face referire la acest
document in cazul in care apare o disputa.

\
A\
o

Recunoasteti-va erorile

Greselile sunt inevitabile. Cu toate
acestea, recunoasterea unei erori pe care
ati facut-o va poate ajuta sa construiti o

= |
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legatura mai puternica cu un client - atat timp cat o rezolvati.

Clientul ar fi dispus sa lucreze cu dumneavoastra pentru ca ar fi stiut ca va veti asuma
responsabilitatea pentru orice greseala facuta, deoarece sunteti pregatit sa remediati
imediat greseala.

Evitati sa sariti peste termenele limita

O sarcina finalizatd Tnainte de termen va sporeste credibilitatea in ochii clientului
dumneavoastra. Trei aspecte pot fi benefice in ceea ce priveste respectarea termenelor
limita:
- Evitati sa amanati lucrurile - Lansati noi initiative cat mai curdand posibil pentru a
evita sa pierdeti oportunitati potentiale in viitor.

- Nu va fortati prea tare - Daca nu sunteti sigur ca puteti finaliza bine un produs,
uneori este mai bine sa spuneti "nu".

- Atunci cand lucrati la sarcini mai.complicate, negociati un interval de timp suficient.
Apoi, faceti un efort pentru a va depune lucrarea mai devreme decét se asteapta.

Fii convingator

Indiferent de domeniul in care lucrati, pentru.a mentine functionarea parteneriatului
dumneavoastra este nevoie sa fiti-decisiv in timpul relatiei cu clientul dumneavoastra. Orice
ezitare 1l poate determina pe client sa puna la indoiala sinceritatea si expertiza
dumneavoastra Tn domeniu. Abilitatile puternice de rezolvare a problemelor sunt utile n
interactiunile cu clientii dumneavoastra, deoarece acestea creeaza incredere, o abilitate
necesara in orice cadru profesional.

Antreprenorii trebuie sa ofere solutii simple care sa permita luarea unor decizii inteligente.
Lipsa de claritate poate submina relatia pe care compania dvs. a construit-o cu clientii, pe
langa faptul ca va submineaza cunostintele si i determinad sa se indoiasca de decizia dvs.

Respectati ideile si sugestiile clientului

Desi sunteti multumit de produsul pe
care l-ati creat, poate fi simplu sa va
certati cu un client care nu este pe
deplin multumit de produsul final. Cu
toate acestea, critica constructiva este
totusi foarte importanta atunci cand
va adaptati munca la ideea clientului.
Legatura se va intari doar dupa ce veti
pune in aplicare modificarile pe care
acestia le sugereaza.

Indiferent daca sunteti sau nu de
acord cu viziunea lor, trebuie sa
puneti Tntotdeauna nevoile lor pe
primul loc atunci cand gestionati un
client. De cele mai multe ori, clientul
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este entuziasmat de produs si ar dori sa contribuie sau sa il personalizeze. Chiar daca ideile
sale sunt in contradictie cu ale tale, tot trebuie sa le iei in considerare. Daca circumstantele
o permit, puteti prezenta o a doua versiune valoroasa a produsului dumneavoastra.

Capitolul 3. Cum sa va descurcati cu clientii "dificili"

Majoritatea consultantilor in domeniul gestionarii clientilor sunt de acord cu faptul ca
nevoile percepute ale unui client nu ar trebui sa fie folosite doar pentru a-l clasifica drept
"dificil". Asadar, identificarea potentialelor puncte de disputa este primul pas pentru a
determina daca un client merita efortul.

Unul dintre aspectele care trebuie luate in considerare este respectul pentru abilitatile,
bunurile sau serviciile dumneavoastra.

Conversatiile initiale va permit sa identificati clientii care au obiective nerealiste, pe cei care
au nevoie ca totul sa fie finalizat imediat si pe cei care cer mult pentru bani putini.

Semnificatia acordurilor

Atunci cand este vorba de dezvoltari mai lungi cu clientii dumneavoastra, un contract este
necesar, deoarece acesta specifica toate cerintele si termenii relatiei cu clientul, evitand
situatiile nefavorabile, cum ar fi atunci-cand clientul asteapta mai mult pentru suma
convenita sau plateste mai putin.

Indiferent de marimea misiunii, stabiliti inca de la inceput un contract semnat ca plan de
rezerva.

Prima si singura modalitate-de a rezolva probleme precum un client care nu plateste la timp,
un client care se plange de calitatea lucrarii sau care solicita prea multe variatii care nu au
fost discutate in prealabil este de a clarifica fiecare dintre termenii livrabili intr-un acord
semnat. Inainte de a incepe orice lucrare, faceti ca acest document oficial s& fie semnat atat
de dumneavoastra, cat si de client. Pastrati o evidenta a tuturor comunicarilor, chiar daca
vorbiti cu cineva la telefon, pentru a va asigura de conformitate. Confirmati conversatiile cu
un e-mail de urmarire, deoarece puteti avea Tnregistrarea acestora in cazul in care ar trebui
sa faceti referire la ea.

Ascultati cu atentie si vorbiti clar

Atunci cand apar probleme, ascultarea activa va ajuta cu siguranta la intelegerea cerintelor
clientului, astfel Tncat niciun detaliu - motivul principal al majoritatii greselilor - sa nu fie
omis din conversatie. Secretul pentru a-i determina pe clienti sa-si exprime preferintele sau
nemultumirile este ascultarea, ceea ce ajutd, de asemenea, la crearea unei intelegeri
comune a modului in care a fost dezvoltat produsul:

Ascultarea este cea mai importanta componenta a gestionarii clientilor dificili. Este o
competenta esentiala in relatiile cu clientii. De obicei, clientii isi exprima frustrarea cu un
motiv, chiar dacd, uneori, nu reusesc s3 fie specifici in legdtura cu acesta. In timp ce vorbesc,
acordati o atentie deosebita si repetati ceea ce auziti. Daca aveti o idee gresita despre ceea
ce au vrut sa spuna, ei vor incerca sa clarifice reformuland ceea ce au vrut sa spuna. Puteti
sa rezolvati problema reala si sa ajungeti la radacina problemei invatand sa fiti un ascultator
activ.
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Tnainte de a v3 incepe munca, nu uitati s& l3sati clientii s§ puna intrebdri, s3 inteleaga tot
ceea ce a intrat in componenta produsului si sa precizeze cerintele lor. Presupunand ca stiu
in mod absolut ceea ce Tsi doresc clientii prin utilizarea propriilor reglementari si expertiza,
intreprinderile nu reusesc adesea sa fisi petreaca timpul necesar pentru a intelege
preocuparile clientilor lor.

Atunci cand un client este nemultumit, acesta doreste sa se simta ascultat, tratat cu respect
si Inteles. Ar trebui sa i aratati ca ii intelegeti punctul de vedere, chiar daca nu sunteti
neaparat de acord cu el. De exemplu, ati putea intr-adevar sa va exprimati regretul ca un
client este nefericit, fara sa recunoasteti neaparat ca sunteti de vina pentru nefericirea sa.

A intreba clientul despre nevoile sale si despre modul in care ati putea rezolva problema
este o modalitate stralucita de a realiza acest lucru. Acestia ar deveni mai usor de gestionat
si nu ar face cereri absurde daca i lasati sa explice ce ar dori sa faceti. Astfel, Tncepeti o
discutie despre solutii alternative sau justificati de ce nu-poate fi furnizat ceea ce va cer.

Abordarea problemelor financiare

Toata lumea are din cand in cand neintelegeri financiare. Practic, majoritatea clientilor
doresc sa obtind cat mai mult din pretul convenit initial. Prin urmare, profesionistii Tn
gestionarea relatiilor cu clientii-au la-dispozitie-mai multe modalitati de a garanta ca sunt
platiti corect:

Puteti stabili tarife standard si solicita intotdeauna plata ‘initiala pentru a evita orice
probleme de plata. Daca un client este nemultumit de munca dumneavoastra, oferiti si o
garantie de returnare a banilor, dar este mai bine sa nu incepeti o lucrare decat daca un
client semneaza un angajament financiar . Aceasta strategie reduce probabilitatea de a
investi timp doar pentru ca un client sa dispara dupa ce o lucrare este finalizata.

Ramaneti calm

Tn mod inevitabil, clientul dvs. va face cereri nerezonabile, asa cd cel mai bun mod de
actiune este s va pastrati calmul. incercati sa intelegeti dezacordurile in timp ce va pastrati
calmul, apoi oferiti o solutie rezonabila. Pentru a recunoaste cand poate exista un dezacord
sau un conflict de interese, incercati sa intelegeti si sa detectati diferentele de standarde si
stil de lucru. De exemplu, indiferent cat de suparata este echipa dumneavoastra pe un
client, trebuie sa va pastrati intotdeauna calmul si sa lucrati pentru a aborda cauza
principalad a stresului. Al doilea pas crucial este sa va adresati acestora folosind informatii si
fapte; acest lucru impiedica conversatia sa devina tensionata sau acuzatoare si mentine o
directie constructiva.

Din nefericire, exista momente in care evitarea clientilor extrem de dificili necesita o selectie
a acestora inainte de angajare. Este mai bine sa evitati sa lucrati cu persoane care sunt greu
de multumit sau care considera ca nu ar trebui sa plateasca pentru un serviciu, daca le
puteti identifica din timp. Cu toate acestea, unii clienti pot parea dificili la inceput, dar,
odata ce ati aflat de ce au nevoie, se dovedesc a fi minunati. Exista si alti clienti dificili
despre care trebuie sa va informati si sa va dati seama cum prefera sa comunice, odata ce
reusiti sa 1i intelegeti, sunt simplu de lucrat cu ei.

Ar trebui sa aveti un set de cerinte si criterii pentru clientii nostri. Ar fi bine sa verificati daca
clientii pe care i-ati ales impartasesc unele dintre aceste calitati, pentru a mentine o relatie
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de succes si fara stres. Lucrati cu clienti care va inteleg metodologia, deoarece, dupa cum
probabil ati observat, a avea de-a face cu clienti care nu va inteleg politica, duce la rezultate
neplicute. Tntrebati-vd despre asteptirile clientilor dumneavoastrd. Acest lucru nu numai c3
va ajuta sa aflati mai multe despre asteptarile lor, dar va permite si sa evaluati cat de bine
corespundeti cerintelor lor.

Capitolul 4. Cum sa va pastrati clientii'®

Acum v-ati facut clientii fericiti si ati clarificat orice confuzie.
Ce urmeaza? Pastrati-i ca pe un client devotat.

Dupa incheierea colaborarii initiale, clientii multumiti
sunt mai inclinati sa va solicite din nou serviciile. lata
cateva recomandari pentru gestionarea clientilor pe
care puteti-incepe sa le folositi imediat:

Stabilirea obiectivelor va va ajuta sa obtineti
satisfactia clientilor de care aveti nevoie. Puneti o
persoana sa monitorizeze in permanenta experienta
clientului pentru a atinge acest obiectiv. Ce trebuie sa
fie consolidat? Aratati-va angajamentul. Clientii
apreciaza foarte mult toate eforturile depuse pentru
a le satisface nevoile. Nu incetati niciodata sa va
ganditi la noi modalitati de a-i servi mai bine. Ofera-i
clientului tau o actualizare a modului in care s-a
Tmbunatatit si produsul. Ofera-le astfel o perspectiva care le demonstreaza importanta de a-
i avea ca si client. Este mai probabil ca acestia sa colaboreze din nou cu tine in viitor si chiar
sa te sustina in fata altora odatad ce au la dispozitie date si rezultate concrete cu care sa
lucreze.

Sa oferiti mai mult decat concurentii dumneavoastra este cea mai simpla - sau cea mai
evidenta - modalitate de a pastra clientii-la dumneavoastra. Acest lucru presupune, in
esentd, indatoriri suplimentare sau pur si simplu sa lucrati mai multe ore pentru a termina
totul la timp sau chiar mai devreme: Chiar si asa, nu sunteti obligat sa mergeti mai departe
de propria responsabilitate sau sa lucrati in weekend sau mai mult de opt ore. Cu toate
acestea, daca aveti o viziune mai larga, puteti obtine un avantaj competitiv, deoarece le va
da clientilor sentimentul ca primesc un serviciu de Thalta calitate. Trimiteti intotdeauna un e-
mail de follow-up clientilor la finalizarea unui proiect pentru a-i incuraja sa pastreze legatura
prin intermediul retelelor de socializare, sa va aprobe in fata contactelor lor si sa va
contacteze direct daca au nevoie de ajutor suplimentar.

Fidelizarea clientilor este o afacere profitabil32’

Marketingul relatiilor cu clientii va poate ajuta sa va imbunatatiti relatiile de afaceri cu
clientii de incredere. Pe de alta parte , majoritatea persoanelor care nu cauta tipul dvs. de

19 Tonge, Jane. (2023). Céstigarea si pdstrarea clientilor - procese de relationare si perceptii in cadrul firmelor de
consultantd in relatii publice.
20 Stanmore, Tabitha. (2023). Capitolul 4 - Clienti. 10.1017/9781009286695.006.
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serviciu sau produs nu vor dori sa primeasca reclama. Loialitatea clientilor este o poveste
diferita. Acestia cauta in mod constant o oferta personalizatd sau un serviciu unic pe care le
puteti oferi ca parte a serviciului dumneavoastra de gestionare a clientilor.

in plus, existd multe strategii de marketing pe care le puteti folosi pentru a vi consolida
relatiile cu clientii:

- Efectuati un sondaj pentru a masura gradul de constientizare a marcii dvs.
- Personalizati activitatile de marketing prin e-mail

- Bonusuri si sisteme de recompense

- Intalniri si evenimente n persoani

Aveti la dispozitie instrumentele necesare pentru gestionarea clientilor, inclusiv Google Docs
pentru editare colaborativda in timp_.real, furnizorul dvs. de e-mail, Dropbox pentru
partajarea fisierelor si o varietate de aplicatii suplimentare pentru a extinde spatiul de lucru
al echipei dvs.

Cu toate acestea, doar o mica parte dintre toate instrumentele mentionate dispun de
videoconferinta, o caracteristica esentiala care mentine vie senzatia de comunicare online.
Exista multe optiuni disponibile, inclusiv Skype standard, in plus fata de Zoom sau Google
meet.

Daca trebuie sa lucrati la mai multe proiecte si clienti in acelasi timp, trebuie sa folositi toate
aceste instrumente. Un sistem digital precum cele mentionate este o mana de ajutor pentru
orice afacere care lucreaza cu mai mult de trei clienti simultan.

Trebuie totusi sa elaborati o strategie pentru
a putea gestiona toate interactiunile
viitoare, chiar daca lucrati doar cu unul sau
doi clienti. Tncepeti prin:

1.-Descrierea’ procedurii de gestionare a
clientilor

intelegerea nevoilor clientului este primul
pas in orice proces de gestionare a clientilor,
dupa cum s-a subliniat deja. Ce spera sa
obtina din colaborare? Dar obiectivele lor?
Cum fisi imagineaza ei colaborarea cu
dumneavoastra? De la prima fintalnire si
pana la finalizarea proiectului, luati in
considerare care vor fi cerintele lor.

Pentru a documenta acest lucru, intocmiti o
lista de sarcini care sa contureze in linii mari
procesul de gestionare a afacerii si a clientului. lata un exemplu de lista simpla pe care o
puteti crea pentru a contine fiecare etapa a acestei proceduri pentru un proiect care implica
designul web:

e Consultarea initiala a clientului
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e Faza de proiectare a site-ului web
e Dezvoltarea site-ului web

e Verificari de asigurare a calitatii

e Prezenta online

Puteti intelege mai bine fiecare etapa a procesului de deservire a clientilor, puteti raspunde
nevoilor acestora si puteti rezolva orice problema daca analizati aceste faze. Ulterior, aceste
liste de sarcini de baza vor fi transformate in liste cuprinzatoare, fiecare dintre ele incluzand
alte sarcini si subatributii suplimentare.

2. Pregititi ceea ce aveti nevoie.?!

Tncepeti sd va ganditi la tot ceea ce va trebui s& finalizati si s& gestionati relatiile cu clientii,
acum ca sunteti informat cu privire la toate cerintele acestora. In acest moment, tineti cont
de urmatoarele:

Ce veti folosi pentru a va gestiona si organiza contactele: de exemplu, hartie, foi de excel
sau orice alt instrument gratuit.

Cum veti partaja fisierele: Puteti utiliza Dropbox sau Google Drive, dar asigurati-va ca faceti
copii de rezerva pentru toate.

Cum veti interpreta rezultatele; de exemplu, folosind Google Data Studio pentru a avea o
raportare inteligenta si mai frumoasa. Petreceti ceva mai mult timp pentru a genera un
rezumat pentru client care sa iasa in evidenta, deoarece toata lumea apreciaza o explicatie
clara a datelor.

n plus, asigurati-va c3 le oferiti clientilor dvs. acces la suficiente materiale de suport, astfel
incat acestia sa fie la curent cu toate evolutiile legate de produse. La jumatatea dezvoltarii
produsului, este posibil sa descoperiti ceva pentru care aveti nevoie de ajutorul lor sau sa
aveti nevoie de informatii suplimentare pe care ar trebui sa vi le ofere. Puneti aceste lucruri
intr-o lista de lucruri de facut, intr-un e-mail sau intr-o agenda.

3. Dezvoltarea unui sistem personalizat de gestionare a clientilor.??

Daca nu aveti unul, va trebui sa gestionati clientii manual, chiar daca exista instrumente de
gestionare a proiectelor care va permit sa creati gestionarea clientilor sub forma de
diagrame Gantt. Pentru a evita ca echipa dvs. sa se concentreze pe un singur produs,
neglijandu-i pe ceilalti, ganditi-va cum sa legati sarcinile de clientii corespunzatori.

Foile de calcul sunt inca o optiune viabila pentru gestionarea proiectelor, nevoilor si
resurselor clientilor dumneavoastra.

Chiar si cu toate cererile clientilor, sarcinile si canalele de comunicare puse la punct, inca nu
ati terminat. Sistemul actual de gestionare a clientilor este util odata ce aveti aprobarea
clientului pentru a incepe lucrul.

21 https://www.projectmanager.com/quides/qantt-chart
22 https://www.paymoapp.com/blog/work-management-software/
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Concluzie

Acest lucru ar putea necesita ceva timp pentru a
dezvolta o mentalitate centratd pe client. Pasii
concreti deja descrisi va vor ajuta sa va stabiliti
propria solutie, fie ca alegeti sa operati manual
pentru a gestiona mai putini clienti, fie ca utilizati un
software de gestionare a proiectelor sau a muncii
pentru a automatiza procedurile

Studiu de caz

Aplicatia de meditatie MindTastik
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Sursa: Milena lonescu

https://www.starterstory.com/romania-businesses

Milena lonescu a fondat aplicatia de meditatie MindTastik. Dezvoltat in 2019, proiectul
MindTastik este o aplicatie de meditatie care isi propune sa ajute utilizatorii sa se
imbunatateasca, sa depdseasca obstacolele mentale zilnice, sa se odihneasca mai bine si sa
se simta mai bine Tn general. Aceasta aplicatie acopera subiecte precum insomnia,
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renuntarea la fumat, depasirea fobiei de a zbura si nasterea prin hipnoza pentru femeile

insarcinate.

Aceasta aplicatie iese in evidenta fatd de concurenta deoarece fiecare meditatie pe care o
veti gasi aici este aprofundata (adica suficient de lunga pentru a produce cele mai bune

rezultate) si include o meditatie de urmarire.

De asemenea, vor fi oferite exercitii de mindfulness pentru a ajuta la integrarea experientei

de meditatie.

Tmpreuna cu celelalte aplicatii mai mici, MindTastik genereaz3 aproximativ 35.000 USD pe

luna.

Activitati interactive

1. Alegere multipla

ntrebare:

Marcati calitatile/definitiile corecte
ale sistemelor de gestionare a
clientilor. Un sistem de gestionare a
afacerii...

Optiuni:

1. ... este ansamblul de procese
si proceduri utilizate pentru a
se asigura ca organizatia
indeplineste toate sarcinile
necesare pentru a-si atinge
obiectivele.

2. ... identificarea punctelor
potentiale de conflict pentru a
determina daca un client
merita efortul.

3. ..un contract semnat ca plan
de rezerva.

4. ...sava acordati timpul
necesar pentru a asculta
preocuparile unui client
pentru a intelege ceea ce
doreste clientul dvs.

Raspuns:
Cele corecte:

... este ansamblul de procese si
proceduri utilizate pentru a se asigura
ca organizatia indeplineste toate
sarcinile necesare pentru a-si atinge
obiectivele.
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2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:

Pentru a va alinia la ceea ce face afacerea | Luatiin considerare cerintele clientilor

dumneavoastra si la modul in care dumneavoastra.
afacerea dumneavoastra ar dori sa fie => intelegerea nevoilor clientului
gestionati clientii, exista cateva elemente
esentiale de gestionare a clientilor care Demonstreaza interesul de a oferi mai
trebuie sa fie intelese. Corelati aceste mult decét fac concurentii tai=»
elemente cu caracteristicile acestora. Pastreaza clientul multumit
Optiuni: Identificarea punctelor potentiale de
intelegeti Identificarea conflict=» Gestionarea clientilor
nevoile punctelor "dificili"
clientului dvs. potentiale de
conflict Cum sa va legati sarcinile de clientii
Pastrati clientul ' | Luatiin corespunzatori=» Dezvoltarea unui
fericit considerare sistem personalizat de gestionare a
cerintele clientilor
clientilor
dumneavoastra.

Tratati cu clientii | Demonstreaza
"dificili" uninteresin a
oferi mai mult
decat o fac

concurentii tai

Dezvoltarea Cum sa va legati
unui sistem sarcinile de
personalizat de | clientii
gestionare a corespunzatori
clientilor
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3. Sortarea alegerii

Intrebare:

O lista de sarcini care prezinta in linii
mari procesul de gestionare a afacerii
si a clientilor include urmatoarele
optiuni. Ordonati-le in mod
corespunzator:

1. Dezvoltarea site-ului web

2. Prezenta online

3. Faza de proiectare a site-
ului web

4. Verificari de asigurare a
calitatii

5. Consultareainitiala a
clientului

Raspuns:

s w

Consultarea initiala a clientului
Faza de proiectare a site-ului
web

Dezvoltarea site-ului web
Verificari de asigurare a calitatii
Prezenta online

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.digiteum.com/understanding-client-needs/

e https://www.igi-global:com/chapter/constructing-happiness/208538

e Chappell, D. (2020). Practica profesionald pentru arhitecti si manageri de proiect.

John Wiley & Sons.

Glosar

1. Tinta - se refera la un grup specific de persoane sau entitati pe care o companie doreste
sa le atinga si sa le implice cu produsele, serviciile sau eforturile sale de marketing. Acest
grup este adesea denumit public tinta'sau piata tinta.

2. Termen limita - se refera la data sau ora specifica pana la care o anumita sarcina, proiect

sau obiectiv legat de afaceri trebuie indeplinit.

3. Profit - se refera la castigul sau beneficiul financiar pe care o companie il obtine din

operatiunile sale dupa deducerea tuturor cheltuielilor si costurilor.
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PLAN DE LECTIE: Modulul 1 "Alfabetizarea in afaceri"

Articolul | Cuprins

Modulul 1. Planificarea unei afaceri

1. Sesiuni | . . L . o . .

(scurts Irl cadrul acestei suesmnl, studentii vor dobvandl cunostinte Ade b?za despre cum
prezentar sa analizeze si sa cerceteze piata, pregatind si gestionand in acelasi timp
e) bugetul. Ei vor afla explicatiile privind dezvoltarea pietei si strategia de piata.

Aceasta sesiune va arata, de asemenea, de ce este important sa se analizeze mai
intdi ideea de afaceri. La sfarsitul sesiunii, studentii vor sti cum sa cerceteze
piata tinta si concurenta si cum sa defineasca clientii tinta.

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune va include 3 activitati. Una dintre ele, la alegere multipla, este
testarea cunostintelor despre ceea ce inseamna viziune pentru o afacere, cea
de-a doua activitate Matrix este verificarea intelegerii strategiei de stabilire a
preturilor, iar cea de-a treia este sortarea alegerilor.

Resurse suplimentare:

Videoclipul de pe YouTube arata cum se transforma ideea in plan de afaceri
=> https://www.youtube.com/watch?v=VVxwEG5LRRg%C4%87

Videoclipul de pe YouTube explica diferenta dintre strategie si planificare
=> https://www.youtube.com/watch?v=iuYIGRnC7J8

2. Sistemul de gestionare a afacerilor (SGA)

in cadrul acestei sesiuni, studentii vor fintelege ce este un sistem de
management si vor Tnvata sa identifice punctele slabe ale organizatiei lor. Ei vor
studia ce modele exista si vor intelege care sunt elementele de baza care le
permit sa obtina informatiile necesare, atat pe plan intern, cat si extern, pentru
gestionarea resurselor companiei lor.

Continutul specific este:
1. Sistemul de gestionare a afacerilor, o prezentare generala: ce este?
2. Elemente pentru dezvoltarea sistemului de management al afacerii
3. Modele de gestionare a afacerilor

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a introduce
conceptul de sistem de management al afacerii; o matrice in care utilizatorul va
trebui sa faca legatura intre elementele esentiale si definitiile acestora; si, in
cele din urma, o alegere de sortare pentru a ordona criteriile EFQM.
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Resurse suplimentare:

Canalul oficial YouTube al modelului EFQM
=>https://www.youtube.com/@TheEFQMChannel

Prezentare generala a modului de functionare a modelului ISO 9001
=>https://www.youtube.com/watch?v=qgSVgDNOkOTo

Prezentare generala a modului in care functioneaza modelul ISO 14001
=>» https://www.youtube.com/watch?v=8qyqHtc4cOM

3. Branding de afaceri

Cea de-a treia sesiune a modulului "Alfabetizarea in afaceri" abordeaza
subiectul "Branding de afaceri", care reprezinta procesul de creare a unei
perceptii favorabile puternice si semnificative a unei companii si a produselor
sau serviciilor sale in mintea consumatorilor-clienti, prin utilizarea unor
elemente, cum ar fi logo-ul si declaratia de misiune, precum si numeroase tactici
de comunicare de marketing. O buna strategie de branding permite unei
companii sa se diferentieze de concurenta si sa isi construiasca o baza de clienti
devotati. La finalizarea sectiunii "' Branding de afaceri, elevii participanti vor fi
capabili sa defineasca ce este brandingul si diferitele sale aspecte, cum ar fi
identitatea afacerii si sa discute importanta brandingului si rolul acestuia. Tn
plus, studentul participant va Tnvata semnificatia personalitatii afacerii si
modalitatile de vanzare a unui brand.

Continutul specific este:
1. Definirea identitatii de brand - brand awareness - brand equity - brand
promise
2. Personalitatea marcii
3. Proiectarea unei identitati corporative puternice - Metode de vanzare -
promovarea unui brand

Metode/Activitati:

.....

cere participantilor sa selecteze raspunsurile corecte la intrebarea: "Ce fel de
trasaturi include dimensiunea sofisticata a personalitatii unui brand?". Cea de-a
doua activitate interactiva este o matrice de alegere, care cere participantilor sa
traga si sa aseze in clasamentul corespunzator etapele - pasii care sunt necesari
pentru a crea o identitate corporativa puternica. Cea de-a treia activitate
interactiva include o intrebare de sortare, care le cere participantilor sa sorteze
in ordinea corespunzatoare etapele obligatorii necesare pentru a vinde in mod
eficient marca afacerii lor.

Resurse suplimentare:

Un articol online - ghid care include si alte metode - strategii pentru
antreprenori de a-si marca afacerile
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=>»https://www.universitylabpartners.org/blog/effective-ways-to-brand-your-
business-for-success

Un videoclip YouTube care explica semnificatia personalitatii brandului
=>https://www.youtube.com/watch?v=kSAR1fvmPMg&ab channel=CoreyNels
on

Un videoclip animat pe YouTube explicdi semnificatia brand equity
= https://www.youtube.com/watch?v=Wwu3Qvs31vk&ab channel=InvestorsT
radingAcademy

4. Competente transversale in afaceri

Competentele transversale -sunt un atu important pentru intreprinderi,
deoarece permit o comunicare eficienta, rezolvarea problemelor, intelegerea si
empatia intre angajati, dar mai ales intre angajatii din cadrul importantei relatii
dintre ntreprindere si client. In_epoca actuald, extrem de competitivd, este
extrem de important ca o persoana sa posede abilitati care sa o diferentieze de
multimea tot mai. numeroasd a detindtorilor de diplome academice.
Competentele ' transversale, . deseori numite si '"competente umane",
"competente sociale" si "competente interpersonale”, sunt competente care se
referd la combinatia dintre abilitatile de comunicare interpersonala ale unei
persoane, convingerile personale, inteligenta emotionala si caracteristicile de
baza ale personalitatii. Aceste competente nu se limiteaza la locul de munca sau
la un anumit domeniu de expertiza. Ele sunt aplicate pe scara larga in viata de zi
cu zi si in diverse domenii profesionale.

Aceasta sesiune este Impartita in trei capitole: Primul capitol analizeaza cele mai
importante competente hard si soft in afaceri, pe baza sondajelor pentru 2022.
Al doilea capitol se concentreaza pe abilitatile importante de leadership si pe
caracteristicile liderului, in timp ce al treilea capitol prezinta practici de vorbit in
public pentru a comunica eficient.

Rezultatele asteptate ale invatarii pentru cursantii acestui material sunt:
1. Identificati competentele soft si hard necesare in zilele noastre
2. Cultivati abilitatea de a conduce
3. Dezvoltarea abilitatilor de vorbire in public

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a defini
competentele transversale; o matrice in care utilizatorul va trebui sa coreleze
anumite activitati de leadership care sunt recomandate in perioadele de criza cu
definitiile acestora; si, in final, o alegere de sortare pentru a ordona pasii pentru
un discurs public eficient.
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Resurse suplimentare:

Despre leadership de Ronald Heifetz=>»
https://www.youtube.com/watch?v=ioocNc-HvTs

Curs Povesti pe care fiecare lider ar trebui sda le spuna, Linkedln=>
https://www.linkedin.com/learning/stories-every-leader-should-tell

Cum inspira marii lideri actiunea, discurs pe Ted de Sinek, S. 2009=>
https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action/co
mments

5. Managementul clientilor

Orice afacere nou infiintata se confrunta cu provocari semnificative in atragerea
si pastrarea clientilor. Lucrati din greu pentru a va promova brandul si a atrage
noi clienti prin marketing, branding si publicitate costisitoare. Termenul
"gestionarea ' relatiilor. cu clientii" descrie. modul in care o afacere
interactioneaza cu clientii sai si.cum procedeaza pentru a crea un parteneriat de
afaceri fructuos. Veniturile constante, pastrarea clientilor si reputatia marcii
sunt toate beneficii ale unui management eficient al relatiilor cu clientii.

Continutul specific este:

intelegeti nevoile clientului dvs.

Cum sa pastrezi clientii fericiti

Cum sa te descurci cu clientii "dificili"

Cum sa va pastrati clientii

Creati-va propriul sistem de gestionare a clientilor

vhwN e

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a defini
managementul relatiilor cu clientii; o matrice in care utilizatorul va trebui sa
lege anumite elemente esentiale ale managementului clientilor cu definitiile lor;
si, in final, o alegere de sortare pentru a ordona pasii pentru propria strategie de
management al clientilor.

Resurse suplimentare:

Articole online - ghid care include modalitati suplimentare de intelegere a
nevoilor clientului, a sistemelor clientului si a modului de abordare a clientilor
dificili =»https://www.digiteum.com/understanding-client-needs/

Simon, Richi. (2017). Constructing Happiness (Construirea fericirii): Rolul
elaborarii sensului, al vietii constructive si al sistemului de clienti.
=>»https://www.igi-global.com/chapter/constructing-happiness/208538

Chappell, D. (2020). Practica profesionald pentru arhitecti si manageri de
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proiect. John Wiley & Sons.

Exercitii Formatul exercitiilor pe care le veti efectua in fiecare sesiune este prezentat mai
jos. Exercitii: Activitati interactive

1. Alegere multipla
2. Alegerea matricei
3. Sortarea alegerii

Metode

Mai jos este prezentata o scurta descriere a diversitatii de metode care pot fi implementate
in timpul predarii lectiilor. Combinarea acestor metode ar putea fi, de asemenea, eficienta
pentru cursant:

Tnvitare de la egal la egal: oferd un mediu de invitare informal si atractiv. Beneficiile
potentiale ale Tnvatarii de la egal la egal sunt documentate in literatura educationala ca
abordari de invatare activa.

Tnvitarea experientiald: o abordare care necesitd un mediu de invitare netraditional care
imbina tehnici de predare si de evaluare. Se recomanda ca invatarea experientiala sa fie in
centrul modulului de curs, permitand studentilor sa beneficieze de un mediu de invatare
practic, dar sigur, expunandu-i astfel la provocarile din viata reala a intreprinderilor.

Sala de clasa: stil de predare traditional

Tnvitarea online: Accesul la activitdti si experiente de invatare prin utilizarea unor
tehnologii online: Invatare in clasa, video, seminarii web, podcast sau alte mijloace utile

Reflectia elevilor: Practica reflectiei ar trebui sa fie comuna pentru a se asigura ca studentii
analizeaza implicarea lor in continutul si contextul cursului. De asemenea, aceasta serveste
drept ghid de referinta dupa finalizarea cursului/modulului

Facilitare: Facilitarea eficienta de catre lectori si mentori va determina o parte semnificativa
a rezultatelor invatarii. Facilitatorii ar trebui sa ghideze si sa permita discutii, dezbateri si
interactiuni intre studenti pentru a-i ajuta sa atinga obiectivele de Tnvatare.

Invatarea autodirijata: Tnvitare programatd in care elevii, cu indrumarea profesorului, decid
ce si cum vor invata. Se poate face individual sau Tn grup, dar conceptul general este ca
elevii Tsi asuma responsabilitatea pentru invatarea lor.

Gamificarea: Jocurile au fost considerate in mod frecvent ca fiind o modalitate valoroasa de
implicare a tinerilor. Acestea au potentialul de a deveni medii de dezvoltare a abilitatilor si
de participare sociald, prin crearea unor spatii in joc si in afara jocului, Tn care sunt activate
procesele de creare a sensurilor, sunt Tmpartdsite cunostinte si participantii se simt
recunoscuti si premiati. Tn plus, majoritatea jocurilor oferd un sistem de joc imersiv in care
sunt incurajate explorarea, definirea si rezolvarea problemelor, stimuland creativitatea,
persistenta, gandirea sistemica si alte competente asociate invatarii. Jocurile serioase (de
exemplu, jocurile cu un scop si un continut educational explicit) au in special potentialul de a
stimula Tnvatarea prin oferirea unor cadre simulate autentice si prin imitarea scenariilor din
lumea reald care integreazd aspecte economice si tehnologice. Tn plus, jocurile serioase pot
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genera evenimente semnificative, imprevizibile si incontrolabile pentru a implica utilizatorii
in mod holistic si pentru a determina adaptarea acestora in scenariile de joc simulate. Tn
special, jocurile serioase cu mai multi jucatori pot implica utilizatorii Tn Tnvatarea si actiunea
colectiva, promovand participarea.

Modulul 2 - Alfabetizarea numerica

Acest modul are ca scop informarea cursantului cu cunostintele si metodele necesare
pentru a genera si gestiona alfabetizarea numericd. Rezultatele asteptate ale invatarii
includ:

e Intelegerea a ceea ce inseamnd capitalul initial

e Cum se calculeaza costurile initiale

e |dentificarea surselor de finantare

e Cesicum sa creati un buget

e Importanta planificarii bugetare

e [Interpretarea rezultatelor statistice

e Intelegerea notiunilor de bazj ale software-ului de analiza a datelor Microsoft Excel
e Intelegerea importantei rafinarii strategiei de stabilire a preturilor

e Tmbunétatirea cunostintelor privind cele mai bune practici

Modulul 2 " Alfabetizarea numerica " se axeaza pe dezvoltarea competentelor numerice si
financiare esentiale pentru gestionarea unei afaceri de succes. Modulul este impartit Tn cinci
sesiuni. Prima sesiune, "Capitalul initial", se refera la diferitele surse de capital initial, cum ar
fi economiile personale, Tmprumuturile si investitile. A doua sesiune, "Gestionarea
bugetului", ofera o prezentare generala a principiilor de bugetare si a modului de creare si
gestionare eficienta a unui buget. Cea de-a treia sesiune, "Analiza datelor", 1i introduce pe
cursanti in tehnicile de analiza a datelor pentru a imbunatati procesul de luare a deciziilor si
pentru a identifica tendintele in ceea ce priveste performanta afacerii. Cea de-a patra
sesiune, "Masuratori financiare", acopera masuratorile financiare esentiale utilizate pentru
a evalua performanta afacerii. In cele din urma, cea de-a cincea sesiune, "Strategia de
stabilire a preturilor”, oferd o prezentare generala a diferitelor strategii de stabilire a
preturilor, inclusiv a preturilor bazate pe costuri, a preturilor bazate pe valoare si a
preturilor dinamice.

Acest modul este impartit in cinci sesiuni:

e Sesiunea 1: Capitalul initial

e Sesiunea 2: Managementul bugetului

e Sesiunea 3: Analiza datelor

e Sesiunea 4: Masuratori financiare

e Sesiunea 5: Strategia de stabilire a preturilor

Co-funded by
LU the European Union



BLOSSOM

Tn fiecare sesiune veti gasi:

o diferite fisiere de continut cu explicatiile necesare pentru ca dumneavoastra sa
intelegeti si sa obtineti competentele de calcul si alfabetizare numerica

e exercitii practice pe care ar trebui sa le dezvoltati singuri si apoi sa le comparati cu
solutia propusa

Sesiunea 1. Capitalul initial

Introducere

Planificarea financiara in afaceri se refera la planificarea si metodologia de gestionare a
finantelor in scopul rentabilitatii. Capitalul initial este un parametru foarte important,
deoarece se refera la costurile de demarare a afacerii. Desigur, nevoile fiecarei intreprinderi
sunt diferite, dar modalitatile de evaluare si de gasire a finantarii sunt comune.

Acest modul este impartit in trei capitole: primul capitol-analizeaza capitalul initial pentru
activitatea comerciala. Al doilea capitol se concentreaza pe dobandirea cunostintelor
necesare pentru a calcula costurile initiale, iar al treilea capitol prezinta sursele de finantare
pentru demararea unei afaceri.

Rezultatele de invatare asteptate ale acestui material pentru cursanti sunt:

e Intelegeti ce Inseamn3 capitalul initial
e Calculati costurile initiale
e |dentificarea surselor de finantare

Capitolul 1. Ce inseamna capitalul initial?
Importanta capitalului initial si a finantarii

Necesitate

Primul pas pentru antreprenorii aspiranti = este
familiarizarea cu capitalul initial si cu sursele de strangere
de capital inca din primele etape de functionare a
afacerii. Lipsa surselor de finantare si lipsa de lichiditati
poate duce la esecul unor produse si servicii foarte
inspirate.

(ST

Societatile noi aflate Tn stadii incipiente se confrunta cu
numeroase provocdri, printre care se numard
incertitudinea ridicata si riscul mare de esec, orizontul de
viata scurt care nu permite extragerea de date fiabile
pentru investitori si prudenta investitorilor din cauza
perceptiei predominante ca exista un risc de credit ridicat pentru aceste societati.

4
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Cu cat cresterea afacerii este mai mare, cu atat este mai necesara finantarea.
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in etapele initiale, leasingul sau utilizarea in comun a echipamentelor poate ajuta la
asigurarea lichiditatilor, dar la un moment dat va fi necesar sa achizitionati echipamentele.
Cu cat ciclul de dezvoltare a produsului este mai lung (de exemplu, biotehnologie, jocuri), cu
atat este mai necesara cunoasterea surselor alternative de finantare si necesitatea de a
concepe un plan de finantare.

Capital initial

Capitalul initial este definit ca fiind investitia initialda sau banii utilizati pentru a incepe o
afacere. Capitalul poate proveni de la un Tmprumut bancar, de la o subventie
guvernamentald, de la investitori externi sau de la economiile personale ale proprietarului
afacerii. Acesti bani sunt folositi pentru costurile de pornire, care variaza in functie de
obiectul si de nevoile afacerii.

Tntreprinzatorul si intreprinderile mijlocii au la dispozitie diverse metode de finantare, care
se impart in metode interne si externe.

Funding
Sources
A\
Internal External
|
Personal
sources and Loan High Risk Business Capital

Family

Sursele interne de finantare includ capitalul personal al intreprinzatorului, de obicei sub
forma de economii, o a doua ipoteca sau poate bani imprumutati de la familie si prieteni (3F
- familie, prieteni si dusmani).

Sursele externe de finantare pot proveni din diverse surse: imprumuturi bancare pe termen
scurt si lung, societati de capital de risc sau investitori providentiali (business angels).

Sursele de finantare sunt discutate in continuare in capitolul 3.
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Finantarea in diferitele etape de dezvoltare a afacerii

Pentru marea majoritate a intreprinderilor nou infiintate, incercarea de a obtine capital prin
runde de finantare este singura modalitate de a incepe sa functioneze.

Exista diferite tipuri de etape de finantare, in functie de stadiul de dezvoltare a unei
companii, de industria in care activeaza si de nivelul de interes al potentialilor investitori. Cu
toate acestea, fiecare runda diferitd functioneaza aproximativ dupa aceeasi logica, in care
"partile externe" investesc bani in afaceri in crestere, primind in schimb, de obicei, capitaluri
proprii sau o parte din actiunile companiei.

Un start-up, de exemplu, cauta surse de finantare in primele etape de finantare, care includ
finantarea initiala si investitiile din partea investitorilor providentiali. Apoi, exista alte runde
de finantare, cunoscute si sub numele de serii de finantare A, B, C etc.

Fiecare etapa de finantare poate fi diferita siin ceea ce priveste participantii (diferite tipuri
de investitori), durata si valoarea investitiilor. Cu cat o afacere este mai bine stabilita, cu atat
riscul pentru potentialii investitori este mai mic, ceea ce face mai usoara si mai rapida
gasirea de finantare, dar si cu atat mai mare este capitalul de investitii.

Diferitele etape de finantare

Research Development Start Utilization

Finantarea pre-seed

Aceasta etapa specifica este, de asemenea, cunoscuta sub numele de "bootstrapping",
deoarece cei mai comuni investitori "pre-seed" sunt chiar fondatorii companiei. Deoarece se
refera la etapele timpurii de nfiintare a unei afaceri, de obicei, nu se fac investitii de capital,
iar aceasta etapa nu este adesea inclusa in rundele de finantare.

n functie de natura afacerii si de costurile initiale de dezvoltare a ideii de afaceri, aceasta
etapa poate fi finalizata foarte repede sau poate dura mult timp. Suma care poate fi stransa
in aceasta etapa este relativ mica.

Finantarea initiala

Dupa etapa de "pre-samantare"”, este timpul sa se planteze primele seminte pentru ca un
start-up sa "infloreasca". Avand in vedere ca 29% dintre intreprinderile nou infiintate
esueaza pentru ca au ramas fara capital in timpul etapei de "bootstrap", etapa de finantare
de tip "seed" este esentiala pentru ca o companie sd porneasca la drum. Aceasta este, in
esentd, prima etapa oficiala de finantare a unei afaceri, care ii va permite acesteia sa
acopere costurile de lansare a produselor sale, costurile de publicitate si actiunile de
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marketing, precum si sa inceapa sa recruteze sau sa procedeze la continuarea studiilor de
piata.

Finantarea initiald ajuta o companie sa isi finanteze primii pasi. Acesta este insa motivul
pentru care investitorii isi asuma un risc ridicat investind Tn aceasta etapd, deoarece nu
exista inca venituri si nici garantii pentru succesul companiei.

Cele mai frecvente surse de finantare in etapa de finantare initiala sunt investitorii
providentiali, prietenii si familia, crowdfunding-ul si micro-capitalul de risc. Mai multe
companii nu trec dupa aceasta etapa la alte runde de finantare, deoarece obtin capitalul
necesar pentru un start fericit, inca din aceasta etapa de finantare.

Finantare seria A

Tn aceastad etap3 specificd de finantare, o afacere nu mai cautd resurse pentru a incepe, ci
pentru a se dezvolta in continuare.

Dupa ce a dobandit o baza de date solida si valoroasa despre clientii sai, veniturile sale si
eficienta modelului sau de afaceri, aceasta poate alege finantarea din seria A pentru a
optimiza un produs, un serviciu sau serviciile sale pentru clienti, pentru a-si consolida
strategia de marketing si implicarea publicului sdu, precum si pentru a intra pe noi piete.

Tn aceastd etapd de finantare, "intrd in joc" investitori si mai puternici, cum ar fi investitorii
de tip super-inger si capitalistii de risc. Prin urmare, in aceasta runda, este important ca o
companie sa prezinte un plan de afaceri documentat si un model de afaceri operational,
care se asteapta sa aduca profituri pe termen lung si investitorilor.

De obicei, rundele de finantare din seria A strang aproximativ intre 2 si 15 milioane de euro.
Finantare seria B

intreprinderile care au deja o puternicd generare de clienti potentiali si care au dovedit in
practicd ca sunt pregatite corespunzator pentru succes si expansiune la scara mai mare, pot
trece, de asemenea, la urmatoarea etapa de finantare, runda de finantare din seria B.

Fondurile obtinute din aceasta runda de finantare sunt adesea folosite pentru a angaja noi
angajati, pentru a achizitiona echipamente si cladiri suplimentare si pentru a extinde
afacerea pe pietele globale. Principalii investitori de finantare din seria A sunt si aici
capitalistii de risc, insa investitiile estimate aproape se dubleaza in aceasta etapad, depasind
30 de milioane de euro.

Runda de finantare din seria B seamana cu cea din seria A in ceea ce priveste procesele si
"jucatorii" dominanti. Acest lucru se datoreaza in principal faptului ca aceiasi investitori care
au participat la runda anterioara atrag un nou val de capital de risc si companii specializate
in finantari pe scara larga.
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Finantare Seria C

Companiile care cauta surse de finantare in etapa de finantare din seria C au deja un succes
destul de mare in industria lor si pe pietele pe care activeaza. In acest stadiu, ele caut3, in
esenta, capital nou pentru a se diferentia de concurenta si pentru a "prospera" in cel mai
rapid si eficient ritm posibil.

Astfel, finantarea din seria C se concentreaza pe extinderea unei companii. Acest lucru se
poate face fie prin achizitionarea de noi companii, fie prin fuziunea cu alte companii, fie prin
deschiderea de filiale in alte tari.

Deoarece companiile care se lupta pentru o "parte din placinta" in cadrul finantarii din seria
C sunt deja stabilite, investitorii se confrunta cu un risc redus. Acesta este, de asemenea,
principalul motiv pentru care in aceasta etapa apar in prim-plan investitori tot mai numerosi
si mai puternici, cum ar fi marile companii de capital de risc (VC in ultima etapa), bancile de
investitii, companiile private de anvergura mondiala etc.

fn acest moment, o companie poate strange un capital de investitii semnificativ, care
depaseste adesea 100 de milioane de euro, in timp ce profitul mediu estimat ajunge la 50 de
milioane.

De obicei, o companie nu va trece la urmatoarea etapa de finantare dupa runda de finantare
din seria C, dar poate folosi capitalul obtinut pentru a-si spori evaluarea in vederea unei
oferte publice initiale (IPO), adica pentru a-si plasa actiunile in circulatie publica la bursa.
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Capitolul 2. Calcularea capitalului initial

SERIES A

illlg

Finantarea unui start-up este, fara indoiala, prima si cea mai importanta parte a demararii
unei afaceri. Este, de asemenea, un proces care necesita intelegere si cunostinte. Afacerea
trebuie sa mentina suficiente resurse de numerar pentru a plati facturile care apar. Atunci
cand compania nu reuseste-in acest domeniu, inseamna ca si-a epuizat lichiditatile si se afla
intr-o situatie financiara foarte dificila. Ironia este ca acest lucru se poate intampla chiar si
atunci cand afacerea obtine profituri decente in perioada respectiva.

n acest scop, fiecare antreprenor in devenire trebuie si cunoascd categoriile de cheltuieli
care apar si costul pentru afacere.
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VARIOUS PURPOSES OF STARTUP FUNDING
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Finantarea pentru infiintare poate fi utilizata in diverse scopuri, dintre care unele includ:

e Capital de lucru

e Dezvoltarea produsului

e Dezvoltarea prototipului

e Materii prime si echipamente

e Angajarea echipei

e Servicii juridice si de consultanta
e Vanzari si marketing

e Licente si certificari
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e Birouri si spatii administrative

Acestea sunt cateva dintre scopurile generale pe care le poate indeplini finantarea pentru
startup, dar pot exista si scopuri specifice pentru afaceri.

Cunoscand costurile, este mult mai usor de estimat costul pentru intreprindere. Astfel,
costul se refera la intreaga valoare a tuturor acelor factori de productie (teren, munca,
capital) care sunt combinati pentru a crea bunuri si/sau servicii, pe care intreprinderea le
revinde pentru profit.

Capitolul 3. Surse de finantare

n procesul de gsire a surselor de finantare pentru dezvoltarea unei idei sau a unei afaceri,
trebuie sa fim constienti de faptul cd nu toate tipurile de investitii se potrivesc tuturor
nivelurilor de dezvoltare a companiilor in cauza. Aceste investitii sunt3 utilizate in principal
pana cand intreprinderea este capabild sa dispuna de fluxuri de numerar pentru a deveni
sustenabila sau pana cand se afld la un nivel la care poate solicita mai multe finantari.

rxe
Crowdfunding N

Angel

Corporate Seed

Investors Few SOU rces Of Funds

Seed Funding

\'J

Incubators:

Accelerators

@& chisel

Sa analizam in detaliu diferitele categorii de surse de finantare.
Bootstrap

Tn cazul finantdrii bootstrap, fondatorii isi construiesc compania de la zero cu fonduri proprii
si fara nicio finantare externad, acoperind cheltuielile afacerii exclusiv din veniturile acesteia.
Tn acest caz, fondatorii fsi asuma singuri toate riscurile financiare, adesea cu resurse foarte
limitate.

:'*': Co-funded by
the European Union

*

SSOM



BLOSSOM

Prieteni, nebuni si familie (FFFs)

Aceasta categorie constituie cea mai simpla dintre cele incluse in finantarea initiala,
deoarece este compusa in principal din primele persoane care vor da dovada de incredere si
vor crede in ideea propusa. Aceste persoane, datoritd sentimentului de incredere pe care 1l
resimt fata de idee/intreprindere, precum si fata de persoanele care o compun, investesc in
intreprindere chiar la inceput si in urma inregistrarii acesteia, in conditiile in care nu exista
nicio dovada de succes.

Doar 1% dintre start-up-uri reusesc sa primeasca o investitie prin intermediul capitalului de
risc pentru ideea lor initiala. Acest lucru duce la concluzia ca investitiile care provin de la
"3F" sunt deosebit de importante in etapele initiale ale unei companii. In mod inevitabil, un
antreprenor tanar si nou, chiar daca a obtinut un imprumut bancar, va trebui sa isi asigure si
propria contributie pentru a da startul companiei si pentru a arata ca isi asuma si el un risc.
Tocmai din acest motiv, un antreprenor trebuie sa isi dezvolte o retea de persoane care sa fl
sustina si sa creada in el inainte de a trece la implementarea ideii.

Tmprumuturi bancare si descoperit de cont bancar

Tmprumuturile bancare se referd la o forma de finantare pe termen lung in care banca
stabileste in prealabil: rata dobanzii, valoarea ratelor, durata imprumutului si activele date
ca garantie bancii si care vor fi colectate inainte de plata actionarilor, in cazul in care
societatea se prabuseste. Imprumuturile bancare sunt mai usoare pentru intreprinderile
stabilite, deoarece acestea au mai multe sanse de a achita creditul.

Descoperirea bancara este o forma de finantare pe termen scurt si este foarte populara in
randul intreprinderilor. Este vorba despre retragerea de numerar chiar si atunci cand soldul
contului este zero. Este considerata o forma flexibila de creditare, dar cu o rata a dobanzii
mult mai mare si este indicata in cazurile de fluctuatii sezoniere. Este necesara prudenta,
deoarece suma Imprumutului nu trebuie sa depaseasca limita convenita cu banca. Pe langa
rata exorbitanta a dobanzii, banca poate percepe un comision si poate cere garantii, dar si
s3 ajusteze descoperitul la un imprumut. in fine, nu este o sursd permanenta de finantare, ci
satisface nevoi pe termen scurt, sezoniere sau de urgenta.

Investitorii ingerilor, cunoscuti si sub
numele de business angels

Un "investitor inger" este un investitor care

este dispus sa finanteze, prin capital, o

companie nou infiintata sau pe .
antreprenorul Tnsusi. Acest tip de investitie ( N
este, de obicei, de o valoare mai mica in \ 4
comparatie cu cea pe care o poate obtine
prin intermediul capitalului de risc. Cu toate
acestea, aceasta suma mai mica nu face ca
acest tip de investitie sa fie mai putin
considerabild, deoarece poate reprezenta o sursa semnificativa de finantare si de flux de
numerar, in special in momentul in care o astfel de companie se confrunta cu probleme
financiare. Este important de retinut ca, la inceputul construirii unei companii, fluxul de
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numerar este o problema obisnuitd si semnificativa cu care se confrunta. Prin gasirea si
utilizarea unei investitii din partea unui investitor inger, compania minimizeaza in mod
semnificativ pericolul unui flux de numerar scazut sau inexistent in perioada initiala. Acest
tip de finantare poate ajuta in mod important la plata la timp a responsabilitatilor, cum ar fi
capitalul de lucru, inclusiv la plata angajatilor, fie ca acestia sunt doar actionarii sau / si alti
angajati. In plus, o astfel de investitie oferd companiei sansa de a incepe cu o strategie de
marketing adecvata si eficienta, deoarece ofera fondurile necesare pentru a proceda cu
mijloace de marketing, cum ar fi publicitatea platita.

Spre deosebire de investitorii de capital de risc, investitorii de tip "Angel Investors" investesc
fonduri proprii (de unde si sumele mai mici). n plus, o diferentd fundamentald intre cele
doua tipuri de investitii mentionate mai sus este faptul ca investitorii ingeri nu se
concentreaza exclusiv pe obtinerea de profit din investitia lor, ci mai degraba pe succesul
companiei in care au investit. Acest tip de abordare este, de asemenea, motivul pentru care
acesti investitori sunt caracterizati ca fiind "ingeri". Nu este neobisnuit ca acesti investitori
s& faca parte din cercul de contacte al companiei, adica din actionarii si directorii acesteia. in
cazurile Tn care acesti investitori nu corespund profilului mentionat anterior, de multe ori
poate fi vorba de antreprenori calificati, cu o experientda mult mai mare, care doresc sa
continue sa fie activi in anumite domenii antreprenoriale, oferind astfel asistenta
suplimentara, in afard de finantare, prin furnizarea de servicii de management si, prin
urmare, prin extinderea retelei companiei prin intermediul propriilor cunostinte si contacte.
Prin furnizarea de capital, cunostinte si contacte din partea acestor "ingeri", un start-up
poate inflori mai repede si mai usor si poate convinge viitorii investitori sa investeasca in
continuare in el, stabilind astfel viabilitatea intreprinderii.

Exemple sau Business Angels: Thomas Alberg (Amazon.com), lan McGlinn (Body Shop), Paul
Allen (Microsoft)
Eupwnn: EBAN (www.eban.org)

Incubatoare - Acceleratoare

Firmele incubatoare (Incubatoare) sunt considerate cele care urmaresc obtinerea de profit
prin distribuirea de capital si finantare catre companiile care au nevoie de aceasta. De
obicei, acestea isi asuma rolul de mediator intre investitorii providentiali, investitorii cu
capital de risc, guvernul sau alte fonduri de investitii si companiile interesate care doresc sa
li se injecteze investitii. Incubatoarele difera in ceea ce priveste strategia si modul de
functionare. Tn mod specific, acestea oferd servicii printr-un spatiu fizic specific, prin
intermediul caruia compania interesata poate intra direct in contact cu ele, in timp ce altele
sunt active si prin intermediul internetului.

Incubatoarele sunt denumite, in unele cazuri, si "acceleratoare", caz in care ajuta
intreprinderile nou-infiintate care nu au probleme financiare sau de flux de numerar sa
treacd la urmatorul nivel al ciclului lor financiar. In aceste cazuri, de obicei, exist3 un spatiu
fizic in care sunt invitate sa mearga start-up-urile selectate, unde acestea urmeaza cursuri cu
privire la modul in care sa isi imbunatateasca produsele si/sau serviciile, precum si la modul
in care sa isi conduca afacerea, pentru o anumita perioada de timp. La sfarsitul fiecarei
perioade de formare, are loc o "zi de prezentare", in cadrul careia start-up-urile participante
isi prezinta produsele si serviciile in fata investitorilor interesati, cu scopul de a primi
finantare suplimentara sub forma de investitii private. Acest tip de incubatoare este
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cunoscut si raspandit pe scara larga in domeniul Intreprinderilor TIC si care sunt active si Tsi
desfasoara activitatea pe internet.

De asemenea, este important de remarcat faptul cd un numar semnificativ de astfel de
acceleratoare detin fonduri proprii pentru a investi in aceste intreprinderi nou infiintate, in
timp ce altele au dezvoltat o retea puternica de contacte si colaboratori cu investitori
potentiali pentru a putea obtine fondurile necesare. In plus, acestia au acces imediat la
retele de avocati, finantisti si economisti, in timp ce mentin relatii stranse cu antreprenorii
ambitiosi cdarora le ofera si alte servicii. Astfel, intreprinderea interesata isi asigura accesul,
nu numai la capital, ci si la retele, servicii si clienti, precum si la experienta incubatoarelor
insele.

Tabelul rezuma cele mai importante avantaje/servicii oferite in incubatoare.

Tabelul 2. Beneficiile incubatoarelor

Accesul la surse de finantare
Expertizd

Abilitdti de management si organizare
Inovatie

Gestionati avantajul competitiv

Evaluarea si abordarea riscurilor de afaceri

Crowdfunding

Crowdfunding se refera la modul in care intreprinderea poate strange fonduri de la public
(adica de la "multime") prin publicarea detaliilor afacerii sau proiectului pe site-urile de
crowdfunding si pe alte platforme de socializare.

Tn ciuda lipsei unei taxonomii coerente, modelele de crowdfunding pot fi clasificate in:

e Bazat pe donatii: donarea unor sume mici pentru a atinge obiectivul de finantare
mai mare al unui anumit proiect, fara a primi in schimb niciun beneficiu financiar sau
material.

e Bazat pe recompense: donarea unor sume mici pentru a atinge obiectivul de
finantare mai mare al unui anumit proiect, cu asteptarea de a primi in schimb o
recompensa sau un produs tangibil (dar nefinanciar).

e Tmprumuturi de la egal la egal (subdivizate in imprumuturi de consum si
imprumuturi pentru intreprinderi): imprumuturi de la mai multi creditori prin
intermediul unei platforme online, fiecare creditor imprumutand o suma (mica) in
schimbul unei compensatii financiare.

e Capital social: o modalitate de garantare a capitalului prin participarea investitorilor
interesati la o societate in schimbul proprietatii prin actiuni privilegiate.
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Tn cele mai multe cazuri, astfel de investitii sunt posibile prin intermediul unor platforme
web specializate. Procedura este compusa din trei actori, si anume initiatorul care propune
ideea, grupurile de investitori care sustin ideea si platforma insasi, care actioneaza ca un
mediator intre celelalte doua parti.

n plus, este important de mentionat faptul c3 aceste platforme pot fi de interes general sau
specializat.

n cazul unor astfel de investitii, antreprenorii si-au asigurat deja

capitalul necesar prin intermediul investitorilor de tip "angels" si/sau de capital de risc,
Tmprumuturi bancare etc. pentru a-si incepe activitatea si au deja rezultate tangibile, ceea
ce ii face capabili s& convingd viitorii investitori sd investeascd in intreprinderile lor. in acest
caz, investitia vizeaza dezvoltarea companiei si extinderea cifrei de afaceri a acesteia.

Astfel de fonduri pot fi create, de cele mai multe ori, pe piete dezvoltate, unde sunt
disponibile informatiile necesare si adecvate, ceea ce asigura investitorul de caracterul sigur
al oricarui tip de investitie intr-o companie.

Platforme  de  finantare . '
colectivi B gofundme

, ROCKETHUB
Indiegogo |
Kickstarter = wogoco — Cjrcle

crowdrise” [tk

Brainpool @ FUNDRISE Wefund@r Up
Companisto Q fundmypet Et Sy FUNDANYTHING
Backerkit
FundAnything
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Investitii private

Acestea se refera la capitalul de risc sau la capitalul de risc sau la capitalul propriu sau la
capitalul privat. Implica un risc de afaceri ridicat si un orizont de timp mediu/lung, astfel, se
cauta perspectiva unei cresteri semnificative a cifrei de afaceri timp de 5 ani. Ele sunt
sustinute de capitaluri proprii mai degraba decat de datorii, iar investitorul solicitd o rata de
rentabilitate ridicata pentru riscul pe care si-l asuma si pentru implicarea in dezvoltarea
produsului. De obicei, acestea sunt gestionate de banci, fonduri de asigurari, alte institutii si
investitori straini.

Un exemplu tipic este Steve Jobs pentru-iPad.in Dragon's Den:
https://www.youtube.com/watch?v=QKsPLPZPKEl

Ce sunt investitiile in capital privat (Private Equity Investments - PEI)?

Investitiile In capital privat (Private Equity Investments - PEl) reprezintd o sursa de fonduri
de investitii din partea unor persoane si institutii bogate. Principalul obiectiv al acestor
investitii este dobandirea proprietatii unei companii de catre partea investitoare. De obicei,
orizontul de investitii variaza intre patru si sapte ani. La sfarsitul acestei perioade, un acord
poate fi reinnoit sau abandonat.

Fondurile dobandite prin orice tip de PEI sunt, de obicei, schimbate cu actiuni ale societatii
care primeste investitia. Este important de retinut ca o astfel de finantare variaza de la
cateva sute de mii la milioane, in functie de natura afacerii si de scopul investitiei.

Se pot gasi investitori interesati care sunt gata sa investeasca in start-up-uri prin intermediul
firmelor de private equity sau prin intermediul platformelor online specializate al caror unic
scop este de a ajuta la gasirea investitorului potrivit pentru fiecare afacere. Partea
interesata sa investeasca ar trebui sa aiba intotdeauna un simt antreprenorial puternic
pentru a face alegerea potrivita pentru un parteneriat de succes pe termen lung.

Capital de risc

Capitalul de risc este o resursa pusa la dispozitia start-up-urilor, precum si a IMM-urilor, de
catre investitori privati, in scopul cresterii pe termen lung.?®> Motivul pentru care investitorii
de capital de risc investesc in start-up-uri este nivelul ridicat de control pe care il cer de
obicei in compania respectiva?* si rata ridicata de rentabilitate asteptatd,?® , deoarece aceste
persoane inteleg rolul important al acestor intreprinderi nou infiintate in restructurarea si
dezvoltarea economiei si vad potentialul lor de crestere pe termen lung. Tn plus, este
important de remarcat faptul ca exista o preferinta vizibila pentru intreprinderile cu o

23 Investopedia, "Venture Capital", http.//www.investopedia.com/terms/v/venturecapital.asp
24 Wikipedia, "Venture Capital", https://en.wikipedia.org/wiki/Venture_capital
25 Enciclopedia, "Venture Capital", http.//www.encyclopedia.com/topic/Venture capital.aspx
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crestere ridicatd, cum ar fi cele implicate in dezvoltarea de servicii si produse digitale,
precum si cele implicate in stiintele pozitive (de exemplu, biotehnologia).2® Cu toate acestea,
acest lucru nu inseamna ca societatile care activeaza in alte sectoare, cu scop de crestere,
nu sunt eligibile pentru achizitionarea de investitii de capital de risc. Pe langa resursele
primite de la investitorii cu capital de risc, aceste parteneriate pot include, de asemenea,
expertiza tehnica si de management, precum si furnizarea de conexiuni din partea
investitorilor si a grupurilor de experti pentru a ajuta entitatea investita sa se dezvolte,
asigurand astfel durabilitatea si o crestere ridicatd.?” O astfel de investitie poate dura intre 5
si 10 ani, pana in momentul in care afacerea este acum pe piata si este considerata viabila
si/sau a fost respinsa de alte parti.?®

Studiu de caz

Sursa: https://www.qravity.ventures/

Gravity este un incubator de ultima generatie, situat in Nicosia, Cipru, care incurajeaza si
stimuleaza inovarea. Prin interactiune constanta, le dam posibilitatea fondatorilor sa aiba un
impact real si sa modeleze comunitatea antreprenorialda de maine. Abordarea lor se
concentreaza pe construirea de startup-uri de la stadiul incipient la intreprinderi mature,
asistandu-i in toate etapele necesare si fiind alaturi de ei pe tot parcursul calatoriei lor.

Gravity este membru al Business Angel Europe (BAE)
Servicii oferite:

e Validarea ideii
e Modelarea afacerilor
e Aruncarea

26 Accredited Investor Markets, "The Differences between Private Equity and Venture Capital, David M.
Freedman, http://www.accreditedinvestormarkets.com/article/the-difference-between-private-equity-
venture-capital/

27Investopedia, "Venture Capital", http://www.investopedia.com/terms/v/venturecapital.asp

28 Asociatia Nationald de Capital de Risc, SUA, "Ecosistem - Finantarea inovatiei”,
http.//nvca.org/ecosystem/funding-innovation,
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e Testare

e Mentorat

e Comercializarea

e Design de produs

e Prototipuri

e Minimizarea riscurilor si atingerea standardelor de piata.
e Finantare

e DPI

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:
Retineti definitia corecta a capitalului Raspuns corect:
initial. Definiti capitalul initial ca fiind... .... investitia initialda sau banii folositi
Optiuni: pentruaincepe o afacere.
1. .... banii care sunt utilizati pe

parcursul existentei unei
intreprinderi.

2. ... banii pentru a promova
afacerea.

3. ...investitia‘initiala sau banii
folositi pentru a incepe o afacere.

4. ... capitalul pentru a extinde
afacerea.

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:
Exista 4 modele de crowdfunding. Faceti O modalitate de asigurare a
legatura intre modele si descrierile acestora. capitalului prin participarea
Optiuni: investitorilor interesati la o
societate, in schimbul proprietatii
Pe baza de Donarea de sume mici prin actiuni privilegiate.=» Pe baza
capitaluri proprii | pentru a atinge de capitaluri proprii
obiectivul mai mare de
a finanta un anumit Donarea unor sume mici pentru
proiect, fara nicio atingerea obiectivului de finantare
compensatie. mai mare al unui anumit proiect,
Bazat pe O modalitate de Cu o0 recompensa sau un produs
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recompense asigurare a capitalului tangibil (dar nefinanciar) in
prin participarea schimb.=» Pe baza de recompensa
investitorilor interesati
la o societate, in Donarea de sume mici pentru a
schimbul proprietatii atinge obiectivul mai mare de a
prin actiuni finanta un anumit proiect, fara
privilegiate. nicio compensatie.=» Bazat pe
Pe bazi de Tmprumuturi de la mai donatii
donatie multi creditori prin
intermediul unei Tmprumuturi de la mai multi
platforme online, creditori prin intermediul unei
fiecare creditor platforme online, fiecare creditor
imprumutand o suma imprumutand o suma (mica) in
(micad) in schimbul schimbul unei compensatii
unei compensatii financiare.= Tmprumut de la egal
financiare. la egal
imprumuturi de | Donarea unorsume
la egal la egal mici pentru atingerea
obiectivului de
finantare mai-mare al
unui anumit proiect,
Cu 0 recompensa sau
un produs tangibil (dar
nefinanciar) in schimb.

3. Alegerea sortarii

intrebare: Raspuns:

Cercetare
Start
Dezvoltare
Utilizare

Pe parcursul dezvoltarii sale, afacerea
include anumite etape de finantare.
Puneti-le in ordinea corecta:

Optiuni:

PR

Start
Cercetare
Utilizare
Dezvoltare
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Site-uri web/link-uri recomandate

e https://en.wikipedia.org/wiki/List of highest funded crowdfunding projects
e http://www.goodnet.org/articles/7-incredibly campaniile-crowdfunding de succes/
e http://www.onlinemba.com/blog/the-top-25-crowdfunding-success-stories/

Glosar

1. Capital - se refera la resursele financiare sau activele care sunt investite intr-o afacere
sau utilizate pentru a genera venituri sau avere. Reprezinta fondurile de care dispune o
companie pentru operatiunile, investitiile si cresterea sa.

2. Start-up - este o afacere sau o.companie nou infiintata care se afla in primele etape de
dezvoltare. Start-up-urile se caracterizeaza, de obicei, prin idei de afaceri inovatoare,
potential de perturbare si 0 mentalitate orientatd spre crestere.

3. Lichiditate - se refera la usurinta si rapiditatea cu care un activ. sau o investitie poate fi
transformat in numerar fara a avea un impact semnificativ asupra valorii sale de piata.
Este o masura a capacitatii de a aveaacces rapid si eficient la numerar.

Sesiunea 2. Gestionarea bugetului

Alfabetizarea numerica se refera la capacitatea de a intelege si de a gestiona eficient
finantele personale si de afaceri. Aceasta implica cunostinte si competente legate de buget,
economisire, investitii, Tmprumuturi si gestionarea datoriilor, precum si intelegerea
produselor si serviciilor financiare, cum ar fi cardurile de credit, imprumuturile si asigurarile.

Rezultatele invatarii
n aceast sesiune veti invita:

e Cum sa faci un buget in functie de nevoile companiei tale

e De ce este importanta planificarea financiara si cum sa obtii cele mai bune rezultate
din ea

e (Care sunt cele mai bune modalitati de a lua decizii financiare

Capitolul 1. Importanta crearii unui buget

Gestionarea finantelor personale poate fi o provocare, dar una dintre cele

mai eficiente modalitati de a va controla banii este crearea unui buget. Un

buget este un plan care prezinta veniturile si cheltuielile, ajutandu-va sa _
intelegeti unde se duc banii si sa luati decizii in cunostinta de cauza cu 1-°%
privire la modul in care i cheltuiti. Tn acest capitol, vom discuta de ce este
atat de importanta crearea unui buget si care sunt pasii implicati Tn
elaborarea unui buget care sa functioneze pentru dumneavoastra.
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BLOS
v' Beneficii

Crearea unui buget prezintd numeroase avantaje, printre care:

1. Castigarea controlului asupra finantelor dumneavoastra: Atunci cand creati un
buget, adoptati o abordare proactiva in ceea ce priveste gestionarea banilor
dumneavoastra. Veti putea sa vedeti exact cat castigati si cat cheltuiti, ceea ce va
poate ajuta sa identificati zonele in care puteti face reduceri sau schimbari.

2. Reducerea stresului: Stresul financiar este o problema obisnuitd pentru mulii
oameni, dar crearea unui buget poate ajuta la atenuarea acestui stres. Avand un plan
clar pentru banii dumneavoastra, va veti simti mai stapan pe situatie si veti fi mai
putin anxios in ceea ce priveste finantele dumneavoastra.

3. Realizarea obiectivelor financiare: Fie ca economisiti pentru plata unui avans pentru
0 casa, achitati datoriile sau constituiti un fond de urgenta, un buget va poate ajuta
sa va atingeti obiectivele financiare. Prin_stabilirea unor obiective realiste si
urmarirea progreselor inregistrate, veti-avea mai multe sanse sa ramaneti pe drumul
cel bun si s& faceti progrese in atingerea obiectivelor dumneavoastra. »°

v Pasi pentru crearea unui-buget

Crearea unui buget poate parea coplesitoare la inceput, dar este un proces simplu, care
poate fi impartit in cativa pasi simpli: 3°

29 Choudhury, K. (2021, 24 martie). Care sunt beneficiile bugetdrii? Cabot Financial. Retrieved March 3, 2023, from
https.//www.cabotfinancial.co.uk/money-management/money-management/what-are-the-benefits-of-budgeting

30 White, A. (2022, 8 septembrie). Cum sd creezi un buget in 5 pasi. CNBC. Retrieved March 3, 2023, de la
https.//www.cnbc.com/select/how-to-create-a-budget-guide/
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Track your expenses

Track your expenses for a month or two. This
will help you get a clear picture of where your
money is going and identify any areas where
you can cut back

— p—

Calculate your income

Once you have a good idea of your expenses,
you'll need to calculate youwr income. This
includes any money you earn from your job or
other sources, such as investments or side

hustles.
*

Eategnrize your expenses
Next, you'll need to categorize your expenses
inte fixed and wariable expenses. Fixed
expenses are those that stay the same each
manth, such as rent or car payments.
Variable expenses are those that can change
from maonth to month, such as groceries or
entertainment.

Create a spending plan

EBased on your income and expenses, create a
spending plan that outlines how much you'll
spend in each category each month. Be sure
to include some money for savings and
EMEFFENCY BXPENSES,

——

Stick to your budget

Finally, it's important to stick to your budget
as much as possible. This may require some
discipline and sacrifice, but the rewards are
warth it in the long run.

T ——

Y Y 2 Y 2
) () (o) () (=

Sursa: Canva

v' Exemplu

Joanna a absolvit recent facultatea si a inceput sa lucreze ca asistent de marketing intr-o
firma mica. Castiga un salariu de 40.000 de dolari pe an si are de rambursat niste
imprumuturi pentru studenti. Joanna este incantata de noul sau loc de muncad si de
perspectiva de a obtine un venit stabil; cu toate ca este, de asemenea, ingrijorata in legatura
cu gestionarea eficientd a finantelor sale si cu rambursarea imprumuturilor studentesti.
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Joanna a decis sa creeze un buget pentru a-si gestiona cheltuielile si a-si atinge obiectivele
financiare.

Joanna a inceput prin a-si enumera toate sursele de venit, inclusiv salariul si orice venit
suplimentar pe care il obtine. Apoi si-a enumerat toate cheltuielile, inclusiv chiria, utilitatile,
alimentele, transportul, divertismentul si platile pentru imprumuturile studentesti. Joanna
si-a prioritizat cheltuielile si si-a alocat venitul catre cele mai importante domenii, cum ar fi
chiria si utilitatile.

Dupa ce si-a creat bugetul, Joanna si-a dat seama ca respectarea acestuia va necesita
disciplina si angajament. Ea a decis sa adopte cateva strategii care sa o ajute sa isi respecte
bugetul:

1. Urmarirea cheltuielilor ei: Joanna si-a urmarit cheltuielile folosind o aplicatie de
bugetare pe telefon. Acest lucru a ajutat-o sa inteleagd unde se duceau banii si sa
identifice domeniile in care trebuia sa faca reduceri.

2. Prioritizarea cheltuielilor ei: Joanna si-a prioritizat cheltuielile si s-a asigurat ca fsi
aloca banii mai intai Tn zonele cele mai importante. Ea s-a asigurat ca isi plateste
facturile la timp si ca evita cheltuielile inutile.

3. Reducerea datoriei: Joanna a folosit metoda "bulgarelui de zapada" pentru a-si plati
sistematic imprumuturile pentru studenti. Ea a facut mai intai plati mai mari pentru
cel mai mic imprumut si apoi a trecut la imprumuturi mai mari.

4. Economisirea banilor: Joanna si-a stabilit un obiectiv de economisire de 5.000 de
dolari si a alocat fonduri pentru contul de economii in fiecare luna. De asemenea, ea
a redus cheltuielile inutile, cum ar fi mancarea in oras si divertismentul.

Dupa sase luni de respectare a bugetului, John a observat imbunatatiri semnificative Tn
finantele sale. A reusit sa achite unul dintre imprumuturile mai mici pentru studenti, ceea ce
i-a dat un sentiment de implinire si motivatie pentru a continua sa-si plateasca datoriile. De
asemenea, a reusit sa economiseasca 3.000 de dolari in vederea atingerii obiectivului sau de
economisire si sa Tsi reduca cheltuielile discretionare cu 20%. Respectandu-si bugetul si
adoptand strategii eficiente de gestionare a bugetului, Joanna a reusit sa obtind o mai mare
stabilitate financiara si sa lucreze eficient pentru a-si atinge obiectivele financiare.

v" Concluzie

Crearea unui buget este un instrument puternic de gestionare a finantelor si de atingere a
obiectivelor financiare. Obtinand controlul asupra banilor dumneavoastra, reducand stresul
si dezvoltand un plan clar pentru viitorul dumneavoastra, veti fi pe drumul spre stabilitate
financiara.
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Capitolul 2. Strategii de respectare a unui buget

Crearea unui buget este un pas important pentru atingerea stabilitatii financiare, dar
respectarea acestuia poate fi o provocare. Cheia pentru a reusi sa respectati cu succes un
buget este dezvoltarea unor strategii care sa functioneze pentru dvs. si incorporarea lor in
rutina zilnicd. Tn acest capitol, vom discuta cateva strategii eficiente pentru a respecta un
buget si a profita la maximum de banii dumneavoastra.

v’ Stabiliti obiective realiste

Una dintre cele mai mari provocari in ceea ce priveste respectarea unui buget este stabilirea
unor obiective realiste. Este important sa fiti sinceri cu voi insiva cu privire la ceea ce va
puteti permite si ceea ce nu va puteti' permite si-sa stabiliti obiective realizabile in functie de
veniturile si cheltuielile dumneavoastra. Daca obiectivele dvs. sunt prea ambitioase, este
mai probabil sa va descurajati'si sa renuntati cu totul la buget.

v’ Evitati tentatia

O alta provocare in respectarea unui buget este evitarea tentatiilor. Exista multe lucruri care
ne pot tenta sa cheltuim bani, cum ar fi vanzarile, promotiile sau evenimentele sociale.
Pentru a evita cheltuielile excesive, este important sa va concentrati asupra obiectivelor dvs.
si sa dezvoltati strategii pentru a face fata tentatiilor. De exemplu, ati putea incerca sa
evitati magazinele sau site-urile web in care este posibil sa cheltuiti prea mult sau sa gasiti
alternative gratuite sau cu costuri reduse la activitatile costisitoare.

v' Gasiti modalitati de a ramane motivati

Respectarea unui buget poate fi un angajament pe termen lung

si este usor sa va pierdeti motivatia pe parcurs. Pentru a ramane

motivat, incercati sa va stabiliti obiective mici, realizabile si sa va

= 11| Ss recompensati atunci cand le atingeti. De asemenea, ati putea

= fncerca sa va urmariti progresul si sa va sarbatoriti succesele sau

: sa gasiti un sistem-de sprijin din partea prietenilor sau a
membrilor familiei care sa va incurajeze pe parcurs.

Sursa: Canva
v Automatizati-vd economiile

O alta modalitate de a va respecta bugetul este sa va automatizati economiile. Acest lucru
implica stabilirea de transferuri automate din contul curent in contul de economii in fiecare
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luna. Facand din economii o prioritate, este mai probabil sa va respectati bugetul si sa va
atingeti obiectivele financiare. 3!

v Fii flexibil

n cele din urm4, este important s3 fiti flexibil atunci cand v3 incadrati intr-un buget. Viata
este imprevizibild, iar cheltuielile neasteptate pot apdrea in orice moment. In loc sa
renuntati cu totul la buget, incercati sa fiti flexibil si sa va ajustati planul de cheltuieli in
functie de necesitati. Acest lucru ar putea insemna sa gasiti modalitati de a reduce in alte
domenii sau sa gasiti noi surse de venit pentru a acoperi cheltuielile neprevazute. 32

v" Concluzie

Respectarea unui buget nu este intotdeauna usoard, dar cu strategiile potrivite, se poate
realiza. Stabilind obiective realiste, evitand. tentatiile, gasind modalitati de a ramane
motivat, folosind plicuri de bani, automatizand economiile si fiind flexibil, puteti profita la
maximum de banii dvs. si va puteti atinge obiectivele financiare. Asadar, de ce sa asteptati?
Tncepeti s& incorporati aceste strategii in bugetul dvs. astizi si preluati controlul asupra
viitorului dvs. financiar.

Capitolul 3. Tehnici avansate de gestionare a bugetului

n timp ce crearea unui buget si respectarea acestuia sunt aspecte fundamentale ale unei
gestiuni financiare eficiente, exista si tehnici avansate care pot ajuta persoanele fizice sa
treacd la nivelul urmator. Tn acest capitol, vom explora citeva tehnici avansate de
gestionare a bugetului care pot ajuta persoanele fizice sa economiseasca bani, sa reduca
datoriile si sa Tsi atinga obiectivele financiare.

v' Bugetarea bazata pe-zero

Bugetarea bazata pe zero este o tehnica de bugetare in care fiecare cheltuialda este
justificatd si contabilizatd, pornind de la zero. Tn loc s& va bazati bugetul pe cheltuielile
anterioare, incepeti de la zero si creati un buget nou in fiecare luna. Aceasta tehnica ii ajuta
pe indivizi sa identifice cheltuielile inutile si sa isi aloce banii mai

eficient. 33

v Sistemul plicului = o

Sistemul plicurilor este o tehnica de bugetare bazata pe numerar in = fi
care persoanele fizice aloca numerar in diferite plicuri pentru

Sursa: Canva

31 Barg, C. (2021, 8 aprilie). 15 mici sfaturi de buget pentru toti cei cdrora le este greu sd se tind de al lor. BuzzFeed.
Retrieved March 3, 2023, from https.//www.buzzfeed.com/charisbarg/how-to-stick-to-a-budget

32 Idem

33 Solutii Ramsey. (2022, 18 octombrie). Cum sd faci un buget bazat pe zero. Solutii Ramsey. Retrieved March 3, 2023, from
https.//www.ramseysolutions.com/budgeting/how-to-make-a-zero-based-
budget#:~:text=Zero%2Dbased%20budgeting %20is%20when, %2C%20a%20job%2C%20a%20goal.
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diferite categorii de cheltuieli. De exemplu, ar putea exista un plic pentru alimente,
divertisment si transport. Odata ce banii din fiecare plic se epuizeaza, persoanele stiu ca si-
au atins limita de cheltuieli pentru categoria respectiva. Aceasta tehnica fi ajuta pe indivizi sa
evite cheltuielile excesive si sa 1si urmareasca mai eficient cheltuielile. 34

v" Regula 50/30/20

Regula 50/30/20 este o tehnicd de bugetare care presupune impartirea veniturilor in trei
categorii: 50% pentru cheltuieli esentiale, 30% pentru cheltuieli discretionare si 20% pentru
economii si rambursarea datoriilor. Aceasta tehnica i ajuta pe indivizi sa isi prioritizeze
cheltuielile si s& isi aloce banii mai eficient. 3°

Debt and savings
20%

Essential Expenses
50%

Variable Expenses
30%

Sursa: Canva

Un scurt video educativ despre aceasta metodd poate fi gasit aici:

https://campaigns.luminusfinancial.com/money-thing/budgeting/

v" Metoda Snowball datoriei

Metoda bulgarelui de zapada este o tehnica de reducere a datoriilor prin care persoanele
fizice isi platesc datoriile de la cea mai mica la cea mai mare, indiferent de ratele dobanzilor.
Aceasta tehnica fi ajuta pe indivizi sa ia avant si sa se motiveze prin achitarea mai intai a
datoriilor mai mici si apoi a datoriilor mai mari. 3¢

34 Cum se utilizeazd sistemul bugetului in plic. Capital One. (n.red.). Recuperat la 3 martie 2023, de la
https://www.capitalone.com/learn-grow/money-management/envelope-budget-system/

35 Dodds, C. (2023, 1 martie). Utilizarea regulii 50-30-20 pentru a vd alimenta bugetul casnic. Enciclopedia Britannica.
Retrieved March 3, 2023, de la https.//www.britannica.com/money/what-is-the-50-30-20-rule

36 Solutii Ramsey. (2022, 15 decembrie). Cum functioneazd metoda bulgdrelui de zdpadd al datoriilor. Ramsey Solutions.
Retrieved March 3, 2023, from https.//www.ramseysolutions.com/debt/how-the-debt-snowball-method-works
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v" Metoda cash-only

Metoda "cash-only" este o tehnica de bugetare prin care
persoanele fizice folosesc numai numerar pentru cheltuieli si evita
utilizarea cardurilor de credit sau a altor forme de plata. Aceasta
tehnica 1i ajuta pe indivizi sa evite cheltuielile excesive, sa Tsi
urmareasca mai eficient cheltuielile si sa si reduca datoriile. 37

Sursa: Canva

v" Concluzie

Tehnicile avansate de gestionare a bugetului pot ajuta persoanele fizice sa treaca la nivelul
urmator si sa isi atinga obiectivele financiare. Fie ca este vorba de bugetul bazat pe zero, de
sistemul plicurilor, de regula 50/30/20, de metoda bulgarelui de zapada al datoriilor sau de
metoda cash-only, aceste tehnici pot ajuta persoanele sa economiseasca bani, sa reduca
datoriile si sa isi prioritizeze eficient cheltuielile. Prin incorporarea acestor tehnici avansate
in strategiile lor de gestionare a bugetului, persoanele fizice pot obtine o mai mare
stabilitate financiara si isi pot atinge obiectivele financiare mai rapid.

Studiu de caz

Un exemplu de companie care utilizeaza o metoda bugetara pentru finantele sale, in acest
caz un buget bazat pe zero, este Takeda, o companie farmaceutica.

Acestia si-au schimbat drastic metoda si au urmat un proces in 6 pasi pentru a implementa
aceasta metoda:

37 Pant, P. (2021, 28 decembrie). Vrei s economisesti bani rapid? incearcd un buget numai in numerar. The Balance.
Retrieved March 3, 2023, from https://www.thebalancemoney.com/how-cash-only-budget-can-help-your-finances-
4107098
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Sursa: Canva
Concluziile la care a ajuns compania dupa implementarea acestei metode au fost:

A fost o schimbare foarte perturbatoare, ceea ce a insemnat ca trebuiau sa gestioneze
excelent partile interesate si sa investeasca in-comunicare prin toate partile afectate ale
companiei.

e Acestia au trebuit sa se concentreze asupra elementelor cheie de cost pentru a arata
un rezultat rapid si semnificativ, care apoi s-a extins la alte sectiuni care au avut un
impact imediat mai mic.

e Chiar si dupa ani de zile de utilizare a metodei, ei inca mai economiseau bani, ceea ce
arata cd nu este doar o solutie pe termen scurt.

Sursa: https://youtu.be/a6YThQZCMx4
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.

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:

Metoda 50/30/20 consta in... Cele corecte:

Tmpértirea cheltuielilor in 50% pentru cheltuieli
esentiale, 30% pentru cheltuieli discretionare si
20% pentru economii si rambursarea datoriilor

Optiuni:

1. Utilizarea a 50% din venitul
tau in cheltuieli, 30% in plata
datoriilor si economisirea
restului

2. Economisirea a jumatate din
venituri si impartirea restului
in diferite cheltuieli

3. Tmpértirea cheltuielilor in 50%
pentru cheltuieli esentiale,
30% pentru cheltuieli
discretionare si 20% pentru
economii si rambursarea
datoriilor

4. O metoda avansata de
elaborare a bugetului prin
prioritizarea cheltuielilor.

5. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:

Conectati fiecare descriere cu metoda

avansata de salvare listata Fiecare cheltuiala este justificata si
Optiuni: contabilizata, incepand de la zero.
-> Bugetarea bazata pe zero
Persoanele fizice
Metoda plicului | folosesc doar bani Persoanele fizice folosesc numai
lichizi pentru numerar pentru cheltuielile lor si
cheltuielile lor si evita evita sa foloseasca carduri de
sa foloseasca carduri credit sau alte forme de plata. >
de credit sau alte Metoda exclusiv in numerar
forme de plata
Bugetarea Persoanele fizice si Persoanele fizice Tsi achita datoriile
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bazata pe zero

achita datoriile de la
cea mai mica la cea mai
mare, indiferent de
ratele dobéanzilor

Metoda exclusiv

Persoanele fizice aloca

in numerar numerar in diferite
plicuri pentru diferite
categorii de cheltuieli

Metoda Fiecare cheltuiala este

bulgarelui de justificata si

zapada a contabilizata, incepand

datoriilor de la zero.

de la cea mai mica la cea mai mare,
indiferent de ratele dobanzilor. >
Metoda bulgarului de zapada al
datoriilor

Persoanele fizice aloca numerar in
diferite plicuri pentru diferite
categorii de cheltuieli. > Metoda
plicurilor

6. Sortarea alegerii

intrebare:

ordonati-le.

Exista 5 pasi pentru a.crea un buget,

Optiuni:

Raspuns:

1. Urmariti-va cheltuielile

2. Calculati-va venitul

3. Clasificati-va veniturile

4. Creati un plan de cheltuieli

5. Respectati-va bugetul
Creati un plan de cheltuieli
Calculati-va venitul
Urmariti-va cheltuielile
Clasificati-va veniturile
Respectati-va bugetul

Site-uri web/link-uri recomandate

e Un videoclip educativ care explica diferitele metode de bugetare: https://youtu.be/-
WxNLsYtNSk

e Unvideoclip despre greselile pe care trebuie sa le evitam atunci cand incercam sa
respectam un buget: https://youtu.be/8LsD73abBYo

e O lista cu cele mai bune aplicatii de bugetare pentru diferite scopuri:
https://www.forbes.com/advisor/banking/best-budgeting-apps/
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Glosar

1. Buget - se referd la un plan financiar sau la o previziune care prezinta veniturile si
cheltuielile proiectate ale unei persoane, ale unei gospodarii, ale unei organizatii sau ale
unui proiect pentru o anumita perioada. Acesta serveste drept instrument de planificare,
gestionare si control al resurselor financiare.

2. Venit - se refera la banii sau castigurile primite de o persoana, o gospodarie sau o
intreprindere din diverse surse. Reprezinta intrarile de fonduri sau resurse care
contribuie la pozitia financiara globala.

3. Datorie - se refera la o suma de bani imprumutatad de o persoana, o organizatie sau un
guvern de la un creditor, cu acordul de a rambursa suma imprumutata pe o perioada
determinata, de obicei cu dobanda. Reprezinta o obligatie financiara sau o raspundere
datorata de catre imprumutat creditorului.

Sesiunea 3. Analiza datelor

Procesul de analiza a datelor este esential pentru functionarea si bundstarea optima a unei
intreprinderi, deoarece permite companiei sa ia decizii si actiuni strategice, intr-un mod
eficient si precis, cum ar fi masurarea si reducerea costurilor, precum si procesul de luare a
unor decizii mult mai bune si de furnizare a unui serviciu eficient pentru clienti, bazat pe
trasaturile si nevoile consumatorilor, prin colectarea si utilizarea datelor.

Rezultatele invatarii

n aceastd sectiune veti invéta:

e Definirea diferitelor teste statistice de baza - metode

e Definirea diferitelor tipuri de date

e Interpretarea rezultatelor statistice

e Notiuni de baza ale programului de analiza a datelor Microsoft Excel

Capitolul 1. Procesul de analiza a datelor in afaceri, o prezentare generala -
Beneficiile analizei datelor

Introducere in analiza datelor

Procedura de analiza a datelor in mediul de afaceri poate fi simplificata ca fiind procesele de
colectare, analiza si raportare a informatiilor si datelor utile, cu scopul de a obtine o
perspectiva eficienta si o mai buna intelegere, pentru ca intreprinderile sa ia decizii
strategice mai eficiente, sa atinga obiective majore si importante si sa rezolve problemele
potentiale care pot apdrea in cadrul functiei lor interne.
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Procesul activitatilor necesare pentru punerea in aplicare a analizei de date, in ceea ce
priveste intreprinderile, sunt separate in axe particulare si critice, care sunt independente,
dar interrelationate. Aceste axe cruciale pot fi rezumate mai jos:

» Colectiv - Inteligenta datelor concurentiale, care reprezinta practica de colectare si
evaluare a informatiilor si datelor despre activitatile si actiunile potentialilor rivali,

pentru a pune bazele dobandirii unui avantaj competitiv {&.

» Culegerea si analiza datelor financiare, in scopul stabilirii si evaluarii unor posibili
indicatori de rentabilitate. Acest studiu se realizeaza adesea cu ajutorul unor fise
financiare, cum ar fi fluxurile de numerar sau indicatorii de cheltuieli €.

» Componentele de cercetare ale analizei datelor, pentru identificarea modelelor de
piata si colectarea de informatii, pentru a genera cunostintele necesare privind

disponibilitatea unui produs sau-un posibil decalaj pe piata [E]

» Procesul de gestionare a riscurilor, care este o actiune capabild sa recunoasca si sa
analizeze pericolele potentiale cu care 0 companie se poate confrunta in viitor, cum ar fi

erorile financiare si juridice sau accidentele probabile la locul de munca ﬂ

> Definirea si analiza partilor interesate angajate, care sunt acte de recunoastere a
tendintelor posibilelor parti interesate in vederea obtinerii sprijinului acestora si a
dezvoltarii unei relatii puternice, bazate pe dependenta.

R/

“+ Care sunt beneficiile procedurii de analiza si stiinta a datelor -De ce este importanta in
afaceri?

Numeroasele metode de analiza a datelor legate de
afaceri pot oferi numeroase beneficii intreprinzatorilor
care le folosesc in mod regulat, cu scopul de a obtine o
gestionare mult mai eficienta a intreprinderilor lor.

Procedurile de colectare, interpretare si analiza a
datelor in afaceri, pot oferi Iintreprinzatorilor
urmatoarele capacitati pentru a:

Sursa: https://pixabay.com/illustrations/online-
web-statistics-data-3539412/

v sa isi ajusteze practicile de promovare a marcii lor, pentru a oferi o experientd mai
holistica consumatorilor: Prin colectarea datelor esentiale de la consumatorii lor si
analizarea rezultatelor, intreprinderile pot crea un marketing personalizat pentru un
produs sau un serviciu, pentru a atrage clientii deja interesati. Acest lucru se realizeaza
adesea prin analiza datelor comportamentale, care clarifica modul in care clientii se
angajeaza cu marca, intr-o maniera simplificata.
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v Aceasta face ca procesul de luare a deciziilor sa fie mai eficient si mai cuprinzator: O
corporatie poate utiliza procesul de analiza a datelor pentru a face alegeri eficiente, cum
ar fi reducerea la minimum a cheltuielilor sau a pierderilor financiare, sau pentru a
prezice posibilele schimbari ale pietei, prin interpretarea datelor si a tendintelor pietei.
Aceasta tehnica se realizeaza cu ajutorul analizei statistice predictive, care se
concentreaza pe prognozarea evenimentelor sau a tendintelor viitoare.

Vv Utilizarea stiintei datelor poate ajuta o corporatie sa minimizeze potentialele riscuri
viitoare, cum ar fi raspunderea juridica sau consecintele asupra sigurantei. De exemplu,
o organizatie care si-a mutat sediul intr-o zond necunoscuta ar putea utiliza statistici,
cum ar fi incidentele anuale de furt, pentru a estima nivelul de protectie de care are
nevoie.

v/ Analiza datelor poate duce la inovare, deoarece procesul de colectare a datelor ajuta
departamentul cuprinzator al unei companii_sa Tmbunatateasca un produs sau un
serviciu deja existent.

Sursa: Ghiduri Fiverr. (2022). Analiza datelor de afaceri. Fiverr: https.//www.fiverr.com/resources/quides/data/business-
data-analysis

Sursa: Nikita Duggal. (2023). Top 7 beneficii ale big data si.ale analizei si motive pentru a le lua in considerare. SimpliLearn:
https://www.simplilearn.com/benefits-of-big-data-and-analytics-article

Capitolul 2. Tipuri de analiza a datelor si morfologia datelor - interpretarea
datelor

Tacticile si metodologiile de analiza a datelor in mediul antreprenorial pot fi separate in
doud domenii si subsectiuni principale. Tn general, o analizd de date poate fi descrisd dupé
cum urmeaza:

v" 0 analiza cantitativd a datelor: Aceasta abordare de analiza a datelor este utilizatd de
obicei cu variabile precum numere si este folosita pentru
a oferi un raspuns la intrebari precum:
1. Cate?
2. Catde mult?

v O analiza calitativa a datelor: Datele utilizate pentru
punerea 1n aplicare a acestei metode variaza
semnificativ fata de cele utilizate pentru analiza datelor
cantitative. De exemplu, variabilele utilizate 1in
executarea analizei calitative a datelor sunt alcatuite din

nume, simboluri si imagini si sunt folosite pentru a Sursa:

raspunde la intrebari de genul: https://pixabay.com/illustrations/analytics-
google-data-visits-page-3680198/
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1) Cum side ce s-a intamplat ceva?

BLOSSOM

Datele si informatiile calitative si cantitative, pentru implementarea analizei datelor in
sectorul intreprinderilor sunt impartite in urmatoarele (vezi graficul urmator):

Types of data used in data analysis in

Nominal Data

BLOSSOM

Qualitative data

Types of Data

Quantitative Datal

Diserete Data /

/ \
 Number of employees ~ / '\ = The i
« Amount of annual costs * The amound of time for the completion

Sursa: Canva

. » Gender
( s ® Hair color
{L;l y : * Efhnicify

Sursa: Silvia Valcheva. (N.D.). 6 tipuri de date in statisticd si' cercetare: Cheia in stiinta datelor. Intellsport:

https.//www.intellspot.com/data-types/

Metode de analiza a datelor in intreprinderi

Abordarile si tacticile utilizate de intreprinderi pentru a asigura implementarea cu succes a
analizei datelor pot fi clasificate in urmatoarele patru domenii majore:

v" Analiza descriptiva a datelor

Prima abordare primara se numeste analiza descriptiva
a datelor, iar informatiile si variabilele utilizate pentru
aceasta metoda raspund, in general, la intrebarea "ce s-
a intamplat". Semnificatia analizei descriptive a datelor
este enorma si critica, deoarece oferda o descriere
amanuntitd a circumstantelor care s-au intamplat in
trecut. Urmatoarele activitati cuprind o analiza
descriptiva a datelor:

» Colectarea datelor necesare (agregarea datelor)
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What
happened ?


https://www.intellspot.com/data-types/

» Extragerea datelor (procesul de analiza a datelor)

Cum poate o intreprindere sa efectueze o analiza descriptiva a datelor?

Etapele pe care intreprinderile trebuie sa le urmeze pentru a efectua o analiza descriptiva a

datelor sunt urmatoarele:

> Eitrebuie sa isi defineasca obiectivele si realizarile dorite - scopuri

> Trebuie sa colecteze datele obligatorii

> Acestia trebuie sa "curete" datele pe care le-au colectat. Aceasta procedura cuprinde
adesea eliminarea datelor si informatiilor inutile, care pot furniza intreprinderilor

mentionate mai sus rezumate inutile.
Procesul de analiza a datelor

Interpretarea rezultatelor

> Comunicarea rezultatelor obtinute catre un grup de fincredere, cum ar fi partile

interesate etc.

v" Analiza datelor statistice de diagnosticare

Cea de-a doua tehnica este cunoscuta sub numele de Analiza
statistica a datelor de diagnosticare. Deoarece abordeaza
intrebarea '"'de ce s-a intamplat ceva', aceasta metoda de

=
=
e

BLOSSOM

analiza a datelor este extrem de importanta. Etapele analizei why it has happened?

datelor de diagnosticare sunt urmatoarele:

» Descoperirea datelor

» Procesul de detaliere a datelor
» Extractia de date

» Corelarea datelor

v" Analiza predictiva a datelor

Aceasta abordare de analiza statistica se concentreaza pe ''ceea ce
este probabil sa se intample in viitor', pe o perioada de timp de 1-2
ani. Informatiile utilizate pentru aceasta tehnica de analiza a datelor
sunt esentiale, deoarece ajuta intreprinderile sa construiasca si sa
dezvolte strategii, pe baza corelatiei dintre mai multe variabile, cum
ar fi cererea, istoricul preturilor si

Etapele unei analize statistice predictive

Activitatile necesare pentru punerea in aplicare a unei analize
statistice predictive a datelor pot fi rezumate in urmatoarele etape:

> Definirea rezultatului dorit al unei afaceri

What it is likely to
happen?

> Colectarea tuturor datelor si informatiilor obligatorii pentru a deveni variabile.
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Procedura de "purificare'" a datelor superflue

Utilizarea de software sau asistenta unui analist de date expert pentru a pune in aplicare
analiza predictiva a datelor

> Procesul de evaluare a actiunilor si activitatilor mentionate mai sus. A fost eficient
modelul de predictie?

v" Analiza prescriptiva a datelor

Cea de-a patra abordare de analiza a datelor se numeste "prescriptiva” si este utilizata
pentru a identifica tipul de eveniment, motivele care stau la baza
acestuia si ceea ce este necesar sa se faca in etapa urmatoare.
Urmatoarele activitati explicd fazele de implementare a unei BLOSSOM
analize de date prescriptive:

)

What is needed to be

> Clasificarea problemei - aparitia done?
» Definirea datelor si informatiilor necesare
» Elaborarea modelului analitic necesar pe baza informatiilor
colectate (date si informatii-brute).
» Implementarea metodologiei de analiza a datelor dezvoltate
» Revizuirea si validarea rezultatelor obtinute

1

Define why
you need
data analysis

2

Begin collecting
data from
sources

Begin Clean through

analyzing unnecessary
the data data

Sursa: Canva

Sursa: Catherine Cote. (2021). Ce este analiza predictivi? 5 exemple. Harvard Business School Online:
https://online.hbs.edu/blog/post/predictive-analytics

Sursa: Devin Pickell. (2021). Ce este procesul de analizi a datelor?> 5 pasi cheie de urmat:
https://www.g2.com/articles/data-analysis-process

Sursa: Emily  Stevens. (2022). Cele 4 tipuri de analizi a datelor (Ghid final). CareerFoundry:
https://careerfoundry.com/en/blog/data-analytics/different-types-of-data-analysis/

Sursa: Gitanjali Maria. (2018). Cum se utilizeazd analiza predictivd: 5 pasi pentru a incepe. GetApp:
https.//www.getapp.com/resources/how-to-use-predictive-analytics/

Sursa: Tom Robertson. (2020). Ce este analiza descriptivd; Pasi pentru a face acest lucru. QuickStart:
https.//www.datascienceacademy.io/blog/what-is-descriptive-analysis;-steps-to-do-this/
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Sursa: George Lawton. (2021). Ciclul procesului de analizd predictivdi in 5 pasi. TechTarget:
https://www.techtarget.com/searchbusinessanalytics/tip/5-step-predictive-analytics-process-cycle

Procesul de interpretare a datelor (rezultatelor) analizei

Practica de analiza si de definire a naturii datelor care vor fi utilizate pentru executarea unei
analize statistice a datelor sau activitatea de explicare a constatarilor extrase, folosind o
varietate de metodologii, poate fi caracterizata drept interpretare a datelor.

Pentru inceput, procesul de interpretare a datelor este incredibil de important, deoarece
poate asigura succesul unei afaceri, oferindu-i urmatoarele beneficii:

» O procedura decizionala eficienta

» O detectare eficienta a cerintelor si tendintelor viitoare

» Reducerea cheltuielilor unei companii fara a sacrifica alte aspecte cheie ale afacerii.
>

Poate servi drept instrument de ajutor pentru
functionarea internda optima a intreprinderii si
pentru identificarea problemelor. potentiale din
cadrul organizatiei. De exemplu, Tn-ce domenii
de functionare prospera organizatia si in ce

domenii nu reuseste?
Sursd: Imagine de pch.vector pe Freepik

Metode de interpretare a datelor

Activitatea de interpretare a datelor se imparte in doua grupe majore, in functie de
morfologia datelor care urmeaza sa fie analizate. Acestea sunt categoriile:

v’ Interpretarea datelor calitative, care include urmatoarele tehnici si activitati:

1) Observarea modelelor de comportament, care au avut loc in cadrul unui grup de analiza
2) Definirea grupului de discutie in scopul interpretarii caracteristicilor datelor, de obicei
printr-o conversatie cu intrebari specifice.
3) Interviuri personalizate sau de grup,
care permit departamentului relevant
al unei companii sa realizeze asa- 1
numita ''segmentare tintitd a datelor". —

Sursa: Imagine de rawpixel.com pe Freepik ad ‘ Y 4

y 2 y yi n—— o J
Sursa: Bernardita Calzon. (2023). Un ghid al metodelor, - — )
beneficiilor si problemelor de interpretare a datelor. - ”
DataPine: https://www.datapine.com/blog/data-

interpretation-methods-benefits-problems/
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Tn urma achizitiondrii datelor necesare, procesul de interpretare continud cu urmétoarele

sarcini:

X/
o

Analiza de continut a datelor colectate
Analiza tematica a datelor colectate
Analiza narativa a datelor colectate

» Analiza discursiva a datelor colectate

X/ X/
L XA X4

DS

Sursa: Imagine de vectorjuice pe Freepik

v" Interpretarea datelor cantitative, care include urméatoarele activitati si proceduri:

7/
SO X4

7/
*

Gradul de abatere statistica standard
Gradul de distributie statistica a frecventei

L)

7/
X4

L)

Definirea mediei statistice a datelor si informatiilor

Dupa faza obligatorie de segmentare a datelor, Tncepe procedura de interpretare
cantitativa, cu utilizarea urmatoarelor abordari si tactici:

+* Analiza statistica de regresie

X/
°e

p X4

R . %
‘Il-l

= /
IlIII < ’Q’

X/
0‘0

Analiza statistica cantitativa de cohorta
Analiza predictiva statistica cantitativa
Analiza cantitativa Statistica Prescriptiva
Statistica cantitativa Analiza statistica

conjuncturala

Analiza statistica cantitativa a clusterelor

Sursa: Imagine de storyset pe Freepik

Interpretarea rezultatelor statistice

O companie trebuie sa urmeze cinci procese cruciale pentru a obtine rezultate relevante si
fiabile din tehnica de analiza a datelor, pentru a realiza o interpretare eficienta a rezultatelor
statistice. in timpul procedurii de analizd a datelor, departamentul de raspuns al unei
intreprinderi trebuie sa se asigure de urmatorii factori:

de o anumita cauza?
Importanta practica a rezultatului derivat

e

*

*0

+» Semnificatia statistica a rezultatelor obtinute - rezultatul creat de experiment. Este legat

+» Posibilele erori de decizie care s-ar fi putut intdmpla - se refera la posibilitatea de a

obtine un rezultat incorect la finalizarea unui test de ipoteza (eroare de tip 1,2,3)

Capitolul 3. Analiza datelor in Microsoft Excel
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Programul Microsoft Excel este unul dintre cele mai utilizate instrumente

digitale

pentru

interpretarea i

analiza datelor. Departamentele

responsabile ale unei corporatii pot intreprinde un grad elementar de
analizd a datelor cu ajutorul acestui software, oferit de Microsoft. in plus,
acest instrument digital permite persoanei responsabile sa realizeze grafice,

rapoarte si sa urmareasca cheltuielile si taxele financiare.

icons/excel" by pixel perfect

Sursa:www.flaticon.com/free-

Tn plus, functiile de analizd a datelor din Microsoft Excel permit utilizatorilor sd construiasca

si sa produca:

Microsoft Excel PivotTable, care este un instrument usor de utilizat pentru a rezuma rapid
volume mari de date. Un PivotTable poate fi utilizat pentru a analiza in profunzime datele

Microsoft Excel Data
Analysis

Can play the role
of a solving tool

for optimal
solutions

It allows the
creation of
pivot tables

4
PR

The

development of
what if scenarios

BLOSSOM

numerice si pentru a raspunde la interogari neasteptate cu
privire la date si informatii relevante.

O solutie optima, care este o solutie posibild, in care functia de
obiectiv atinge cea mai mare (sau minima) valoare, cum ar fi
cel - mai mare profit sau cel mai mic cost.

Analiza de tip "daca", care consta in modificarea valorilor din
celule pentru a examina modul in care aceste modificari
afecteaza rezultatele calculelor din foaia de calcul.

Cum poate o intreprindere sa efectueze o simpla analiza de
date Microsoft Excel

Aceasta optiune de analiza a datelor, oferita de Microsoft

Excel, este inca dificila, dar exista si alte metode, cu sigurantda mai laborioase. Etapele
implementarii unei analize de date reusite, cu ajutorul acestui program, pot fi enuntate
dupa cum urmeaza:

in prima etapi, o intreprindere trebuie s& adune datele si informatiile necesare pentru
punerea in aplicare a analizei datelor. Departamentul responsabil al intreprinderii trebuie sa
tind cont de intentiile datelor selectate.

Urmatorul pas este integrarea informatiilor si datelor obtinute in foaia de
calcul Excel. De obicei, acest proces se realizeaza in mod automat (Pentru
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mai multe informatii, puteti vizita acest link)

Al treilea pas este partea criticd de sortare a datelor obtinute si a informatiilor care vor fi
utilizate in procesul de analiza a datelor. Microsoft Excel permite utilizatorilor sa isi aranjeze
datele in mai multe moduri:

1) Ordine alfabetica
2) Dupd numar
3) Dupa culoarea celulelor din coloana si pentru a proceda la sortarea lor in

functie de culoare.

Urmatoarea faza este analiza datelor incarcate, folosind metodele Counta,
C-CONCATENATE si asa mai departe. Microsoft Excel permite utilizatorilor sdi sa adauge, sa
elimine si sa modifice datele transmise, precum si sa transforme datele rezultate in grafice,
diagrame sau tabele pivot.

5B
'

Beneficiile analizei de date Microsoft Excel

Software-ul de stiinta a datelor Excel, furnizat de Microsoft, ca si restul

abordarilor de analiza statistica mentionate mai sus, este esential, deoarece

ofera o alegere mai simpla, dar mai putin sofisticata, pentru analiza datelor. Companiile care
intreprind procesul de analiza a datelor, utilizand Microsoft Excel, sunt capabile sa execute
mai usor si mai temeinic urmatoarele activitati:

+» Gestionarea aspectelor financiare ale intreprinderii
+» Planificarea si alocarea sarcinilor (in special pentru departamentele de resurse umane)

*» Gestionarea unui produs sau serviciu, in special prin utilizarea tabelelor pivot

Sursa: Eric Rosenberg. (2022). Importanta Excel in  afaceri. Investopedia:

https://www.investopedia.com/articles/personal-finance/032415/importance-excel-business.asp

Sursa: Expertii Excel. (N.D). Ce este analiza Excel? The Excel Experts: https.//www.theexcelexperts.com/what-is-excel-data-
analysis/

Sursa: Excel Easy. (N.D). Analiza datelor. Excel Easy: https.//www.excel-easy.com/data-analysis.html

Studiu de caz
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Timberland este un mare producator american specializat Tn comertul cu amanuntul de
incaltaminte de exterior si a fost fondat in Boston - Massachusetts in 1952. Fiind una dintre
cele mai mari corporatii din industria de retail, compania ofera si alte produse precum
ceasuri, ochelari si articole din piele. Timberland este una dintre cele mai importante
companii furnizoare de incaltaminte, avand peste 3000 de angajati.

Toate drepturile-apartin proprietarilor respectivi. Noi nu detinem niciunul
dintre aceste continuturi

Sursa: https://www.timberlandshop.qr/

N T

Timberland

analiza si stiinta datelor

Cum a ajuns Timberland la acest nivel de succes? Prin

Tnainte de a atinge acest nivel de succes, Timberland s-a luptat din 2006 pana in 2012,
pierzand o mare parte din cota de piata, in special in America. Corporatia a fost in pragul
colapsului financiar si al distrugerii.

Din fericire, firma a reusit sa descopere tendintele si tendintele publicului consumator
interesat prin procesul de colectare si analiza a datelor (Timberland colecteaza anual date
de la 18.000 de persoane din opt tari din intreaga lume). Timberland a reusit sa faca fata
provocarilor sale prin adaptarea produselor sale la informatiile obtinute mai sus mentionate
prin examinarea datelor colectate. Acesta este modul in care Timberland si-a definit
arhetipul consumatorului sau, locuitorul urban, si a creat cizmele sale galbene emblematice.

Sursa: Steve Caldwell. (2017). 5 afaceri care beneficiazd de stiinta datelor. Retail Dive:
https://www.retaildive.com/ex/mobilecommercedaily/5-businesses-that-benefit-from-data-science
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Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:
Marcati raspunsurile corecte. Ce fel Cele corecte:
de variabile include o analiza Scrisori
calitativa a datelor? Sex
Etnicitate

Optiuni:

1) Scrisori

2) Sex

3) Etnicitate

4) Numarul de angajati

5) Valoarea costurilor anuale
6) Intervale de timp

2. Alegerea matricei (Trageti si fixati)

intrebare: Raspuns:

Exista anumiti pasi care trebuie urmati | Colectarea datelor si informatiilor
in mod corespunzator, pentru a | obligatorii=®» Prima etapa
efectua o analiza de date, prin
utilizarea Microsoft Excel. Corelati | Integrarea datelor in foile de calcul Excel=>
acesti pasi (elemente) in ordinea | Etapa a doua

corespunzatoare:

Procesul de sortare a datelor si
informatiilor colectate
=>» Pasul trei

Procesul de analiza a datelor=» Pasul patru
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Optiuni:

Procesul de
Primul pas analiza a datelor
Pasul doi Integrarea

datelor in foile
de calcul Excel

Pasul trei Procesul de
sortare a datelor
si informatiilor

colectate
Pasul patru Colectarea
datelor si
informatiilor
obligatorii
3. Sortarea alegerii
intrebare: Raspuns:

Definirea obiectivelor
Colectarea datelor obligatorii
Curatarea datelor

Procesul de analiza a datelor
Interpretarea rezultatelor
Comunicarea rezultatelor
obtinute

Una dintre principalele metode de analiza a
datelor se numeste analiza descriptiva. a
datelor. Pentru implementarea eficienta a
acestei proceduri, trebuie sa urmati pasi
specifici.  Ordonati-le cu clasamentul
corespunzator:

o PR N A
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Optiuni:

Colectarea datelor obligatorii
Procesul de analiza a datelor
Curatarea datelor

Definirea obiectivelor
Interpretarea rezultatelor
Comunicarea rezultatelor obtinute

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://codeburst.io/5-best-free-tools-for-data-analysis-and-visualization-
f4c8017a5bc5

e https://www.analyticsvidhya.com/blog/2021/11/a-comprehensive-guide-on-
microsoft-excel-for:data-analysis/

e https://www.youtube.com/watch?v= XfWkCsvbEU&ab channel=TEKNISHA

Glosar

1. Risc - se refera la posibilitatea unor pierderi financiare sau operationale, a unor
perturbari sau a unor rezultate negative care pot afecta realizarea obiectivelor de
afaceri. Implica incertitudinea si potentialul unor evenimente sau factori negativi care
pot avea un impact asupra profitabilitatii, reputatiei sau sustenabilitatii unei
intreprinderi.

2. Interpretarea datelor - se refera la analiza si intelegerea datelor pentru a extrage
informatii valoroase si pentru a informa decizile de afaceri. Aceasta presupune
examinarea si analiza diferitelor tipuri de date, cum ar fi cifrele de vanzari, datele
demografice ale clientilor, tendintele pietei, datele financiare sau indicatorii
operationali, pentru a obtine o intelegere mai profunda a performantei afacerii si a face
alegeri in cunostinta de cauza.

3. Analiza statistica - se refera la utilizarea tehnicilor si metodelor statistice pentru a
analiza si interpreta datele in vederea obtinerii de informatii si a luarii unor decizii in
cunostinta de cauza. Aceasta implica aplicarea de modele, instrumente si metode
statistice la seturi de date colectate din operatiuni comerciale, studii de piata, sondaje
de opinie, rapoarte financiare sau alte surse.
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Sesiunea 4. Masuratori financiare

Capitolul 1. Gestionarea bugetului

Ce este un buget?

Resurse: https://www.workflowmax.com/blog/small-business-9-tips-for-creating-an-effective-budget

Bugetul este o declaratie de venituri si cheltuieli pentru o anumita perioada de timp si este
strans legat de planificare.

5 Basic Elements of a Budget:

EXPENSES

INCOME {
\ SAVINGS
BUDGET
DEBT PAYMENTS ASSETS

Co-funded by
the European Union



https://www.workflowmax.com/blog/small-business-9-tips-for-creating-an-effective-budget

BLOSSOM
Venituri

Primul loc atunci cadnd vorbim despre buget este reprezentat de venituri. Venitul se refera la
toti banii pe care ii primiti intr-o anumita perioada de timp. Toate fondurile regulate si
neregulate trebuie luate in considerare. Daca stiti cati bani intra in fiecare luna, va este mai
usor sa va planificati bugetul. Daca doriti sa tineti evidenta veniturilor dvs. inregistrati-le pe
o foaie de calcul pentru buget sau pe o aplicatie mobild. Apoi introduceti tranzactiile intr-un
program de contabilitate si tineti pasul cu extrasele bancare.

Cheltuieli

Cheltuielile sunt un al doilea element al bugetului. Odata ce veniturile sunt documentate si
stiti exact cat aveti de cheltuit in fiecare luna, urmatorul pas este inregistrarea cheltuielilor
fixe. Acestea sunt cheltuieli care sunt inflexibile, nu se vor schimba si pe care nu le puteti
elimina, de exemplu, suma chiriei pe care o platiti in fiecare luna sau ipoteca. Deduceti
aceste cheltuieli fixe din venitul dumneavoastra, astfel incat sa stiti cat va ramane pentru
alte cheltuieli si economii. Urmarirea cheltuielilor va va da o idee despre cati bani trebuie sa
mergeti la fiecare categorie in bugetele viitoare.

Economii

Economiile reprezinta un-al treilea-element al bugetului. Acestea pot include banii pe care fi
economisiti pentru pensie sau pentru a avea niste bani in plus la indemana, precum si banii
pe care 1i investiti pentru viitor. Recomandarea generala este sa economisiti aproximativ
20% din venitul dvs. in fiecare luna, desi acest procent poate varia in functie de situatia dvs.
financiara. Ar trebui sa acordati prioritate economisirii fatda de cheltuielile flexibile. Daca
doriti sa va economisiti banii mai eficient, incercati sa va revizuiti periodic planul de
economisire si sa il ajustati daca este necesar. Tineti cont de orice schimbari, de exemplu,
cresteri salariale, inflatie etc.

Plati ale datoriei

Datoriile Platile reprezinta un al patrulea element in crearea unui buget - acestea includ
orice imprumut, solduri ale cartilor de credit sau plati pentru masind pe care trebuie sa le
platiti in fiecare luna. Stiind cat de multe datorii trebuie sa platiti in fiecare luna, va va ajuta
sa va dati seama cati bani puteti economisi pentru obiective viitoare sau puteti folosi pentru
divertisment sau vacante. Daca tineti evidenta cheltuielilor in fiecare luna, acest lucru va va
ajuta sd mentineti cheltuielile in cadrul unui buget. Tnregistrati plitile si soldurile cardului de
credit pentru a va asigura ca platile sunt acoperite. Setati memento-uri pentru a va asigura
ca conturile sunt platite la timp.

Active

Tn sfarsit, un activ este orice lucru care are o valoare financiara potentiald daca decideti sa fl
vindeti la un moment dat (proprietati, actiuni, mobilier, cladiri etc.). Activul poate fi
considerat ca fiind ceva care, in viitor, poate genera fluxuri de numerar, poate reduce
cheltuielile sau poate Tmbunatati vanzarile. Cunoscand acest lucru ofera garantii
suplimentare in caz de urgenta.
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Crearea unui buget

Planificarea atenta a bugetului unei companii nu este doar un domeniu al managementului
financiar inteligent, ci si un instrument foarte util pentru luarea deciziilor cheie in afaceri.

Bugetul unei companii este o declaratie de venituri si cheltuieli planificate, cu ajutorul careia
puteti creste eficienta financiard a afacerii dumneavoastra. Daca va intrebati cum sa
pregatiti o astfel de declaratie - iata 6 pasi de urmat pentru a elabora un buget al companiei.

Pasul 1: Calculati-va venitul net

Tntelegerea venitului net va poate ajuta s3 va gestionati mai eficient finantele. Acest lucru v
poate ajuta sa va planificati mai bine pentru viitor.

Venitul net se refera la banii pe care i puteti avea la dispozitie dupa ce impozitele si
deducerile sunt retrase din salariu.

Net Income Formula

There are two ways to calculate your net income.

@ FuLL METHOD

Revenue — Costof Goods Sold — Expenses = Netlncome

© S'MPLIFIED METHOD

Gross Income — Expenses = NetlIncome

Sursa: https.//bench.co/blog/accounting/net-income-formula/#mvbv3

Pasul 2: Urmariti-va cheltuielile:

~

Enumerati-va veniturile si cheltuielile. Apoi, scadeti cheltuielile din venituri, daca, in
consecinta, v-au mai ramas niste bani, este minunat. Daca nu, iar in rezultat aveti un numar
negativ, reduceti suma planificata sau taiati din cheltuieli suplimentare pana cand ajungeti la
zero. Urmariti-va veniturile si fiecare cheltuiald pe care o faceti, de asemenea.

Pasul: 3 Stabiliti obiective realiste

Ne stabilim obiective pentru a atinge succesul, dar simpla stabilire a obiectivelor nu
garanteaza ca le vom atinge.

Stabilirea obiectivelor ne mentine motivati si ne permite sa ne tinem de plan. Un obiectiv
realist este unul care poate fi atins pe baza nivelului de motivatie, a calendarului, a
competentelor si a abilitatilor.
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Pasul 4: Faceti un plan

Tn cartea "All Your Worth: The Ultimate Lifetime Money Plan", Elizabeth Warren a descris o
metoda simpld, usoara si acum foarte populara de a face un buget.

Regula 50-30-20 imparte veniturile in 3 categorii: nevoi, dorinte si economii. Alocam 50%
din bugetul nostru pentru lucrurile de care avem nevoie pentru viata de zi cu zi, 30% pentru
lucrurile pe care le cheltuim zilnic si care nu sunt esentiale pentru viata noastra, iar 20% din
venitul nostru ar trebui sa economisim.

The 50/30/20 Rule

m50%
H 30%
20%

50% NECESITATI
Chirie, plati ipotecare, alimente, asigurari, asistenta medicala, utilitati
30% DORINTE

Ultimul gadget electronic, o geanta noua, o cina sau un film in oras, un bilet la evenimente
sportive, concerte...

Alocarea veniturilor pentru economii si investitii, adaugarea de bani la un fond de urgenta
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Pasul 5: Ajustati-va cheltuielile pentru a nu depasi bugetul

Preia controlul asupra banilor tai. Analizati-va cheltuielile. Gasiti modalitati de a economisi.
Reduceti unele cheltuieli. Ajustati bugetul.

Pasul 6: Revizuiti bugetul in mod regulat

Totul se schimba: viata ta, obiectivele tale, nevoile tale, dar si sansele tale. Revizuirea
bugetului lunar si anual va va oferi o perspectiva valoroasa asupra modului in care va
cheltuiti banii si va va ajuta sa intelegeti cum sa va modificati bugetul pentru a va atinge
obiectivele financiare.

Cum se monitorizeaza procesul de bugetare?

Pentru a asigura un control bugetar eficient, bugetele trebuie sa fie monitorizate si
gestionate Tn mod eficace. Procesul de control asigura, de asemenea, utilizarea corecta a
fondurilor in conformitate cu nivelul si calitatea necesara a rezultatelor obtinute din
fondurile alocate. Acest proces poate fi impartit in mai multe etape:

Stabilirea pozitiei reale

Toate organizatiile au un sistem contabil propriu in care Tisi Tnregistreaza veniturile si
cheltuielile. Pentru a analiza situatia reala, trebuie sa obtineti toate informatiile curente si sa
le analizati in raport cu tranzactiile restante. Ocazional, determinarea situatiei reale necesita
obtinerea de informatii din mai multe surse diferite.

Compararea realului cu bugetul

Compararea cheltuielilor efective cu obiectivele bugetare este o strategie de baza pentru
pregatirea pentru cresterea viitoare. Diferenta dintre incasarile si cheltuielile efective se
numeste "variatie" bugetarda si reprezinta o tehnica foarte importanta in procesul de
monitorizare a bugetului.

Calcularea variatiilor

Varianta este o masura a variabilitatii. Aceasta va indica proportia de diferenta dintre
veniturile si cheltuielile reale si cele planificate in buget. Cu cat datele sunt mai dispersate,
cu atat variatia este mai mare in raport cu media.

Stabilirea motivelor pentru derogari

n timpul elabor&rii bugetului, pot aparea erori de pregatire. Existd mai multe motive pentru
aceasta, inclusiv calcule eronate, utilizarea unor ipoteze incorecte, bazarea pe date
antedatate sau incorecte sau intarzieri in introducerea informatiilor in sistem, sau modificari
neplanificate.

Actiunea

Tn cazul in care identificdm variatii in bugetul nostru, trebuie sd punem in aplicare masuri
corective. Acestea sunt necesare pentru a prelua din nou controlul asupra bugetului. Mai jos
sunt prezentate cateva dintre posibilele masuri corective pe care le putem lua: utilizarea
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fondurilor de urgenta, cresterea veniturilor, efectuarea de relocari (mutarea fondurilor de la
un buget la altul), améanarea activitatilor, suspendarea sau reducerea serviciilor etc.

Capitolul 2. Masuratori financiare

Parametrii financiari sunt indicatori care compara pozitia financiara a unei companii cu
valorile optime sau medii ale sectorului. in plus, acestea sunt examinate nu numai in anul in
curs (in comparatie cu sectorul), ci si observate pe o perioada de timp. Acestea includ
aspecte ale performantei financiare care urmaresc cifra de afaceri, profiturile, cheltuielile,
activele, pasivele si fondurile. Ele sunt utilizate de organizatii din diverse sectoare pentru a
urmari procesele de afaceri, pentru a imbunatati eficienta operationala si pentru a ajuta la
planificarea si formularea strategiei.

Exista mai multi indicatori financiari care trebuie urmariti pentru a asigura succesul financiar
al companiei.

Situatia fluxurilor de numerar este un document care ofera informatii cu privire la sursele
de finantare ale companiei si la modul in care acestea sunt utilizate.

Pe baza informatiilor incluse in fluxul de numerar, este posibil sa se evalueze capacitatea
unei societati de a converti sau de a-obtine numerar, eficacitatea recuperarii de la clienti si
capacitatea sa de a plati toate datoriile.

Informatiile furnizate in situatia fluxurilor de numerar sunt extrem de valoroase, deoarece
iau n considerare doar tranzactiile incheiate. Potrivit multor economisti, fluxul de numerar
reflecta cel mai bine sanatatea financiara actuala a unei companii. Fluxul de numerar pentru
un proiect este un raport care include costurile planificate si cheltuielile realizate, impartite
n sarcini, activitati si cheltuieli.

ROI (return on investment) este un indicator pentru evaluarea eficientei unei investitii.
Acesta evalueaza eficacitatea activitatilor de marketing intreprinse si rentabilitatea utilizarii
publicitatii. ROl incearcda sa masoare in. mod direct valoarea randamentului unei anumite
investitii Tn raport cu costurile acesteia. Pentru a calcula ROI, profitul (sau randamentul) unei
campanii este impartit la costul acesteia. Rezultatul este exprimat sub forma de procent.
Calculul ROl este foarte potrivit pentru evaluarea activitatilor de marketing si a
randamentului investitiilor, dar trebuie retinut faptul ca este destul de general si nu ia in
considerare, de exemplu, modificarile profitului sau sezonalitatea sau o serie de costuri
suplimentare, cum ar fi, de exemplu, salariile personalului.

Return (Benefit)

= RO

INnvestment (Cost)
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Sursa: https://corporatefinanceinstitute.com/resources/accounting/return-on-investment-roi-formula/

Venitul net se refera la suma pe care o persoana sau o societate o castiga dupa deducerea
cheltuielilor, a indemnizatiilor si a impozitelor. In comertul cu am&nuntul, venitul net este
ceea ce 1i ramane unei afaceri dupa toate cheltuielile, inclusiv salariile, costul marfurilor si
impozitele. Tn cazul persoanelor fizice, venitul net se obtine prin deducerea impozitului pe
venit anticipat, a contributiilor la asigurarile sociale si a asigurarii de sanatate (partea
finantatd de angajat) din salariul total. Tn mod ideal, venitul net ar trebui sa fie mai mare
decat cheltuielile pentru a indica sanatatea financiara.

Motive pentru a utiliza indicatorii financiari: va permit sa verificati daca eforturile pe care
le-ati depus au dat roade - daca ati avut succes, ce trebuie sa schimbati pentru a va atinge
obiectivele financiare, va ajuta sa luati decizii de afaceri mai eficiente in viitor.

j——p Employee Satisfaction

Financial Sustainability

Financial Stability |

fepp  Customer satisfaction Good Financial Financial
~—s Growth o SR
Performance Sustainability

b—p Shareholders satisfaction N\

\ .
Expansion

ey ENVironment-friendly
business -

Sursa: https.//www.wallstreetmojo.com/financial-sustainability/

Sustenabilitatea financiara: Stabilitatea sistemului financiar este o problema complicata si
multidimensionald. Fara stabilitate financiara, nu poate exista succes financiar, deoarece
aceasta este un element important al oricarei afaceri. Aceasta ne permite sa satisfacem
nevoile companiei si sa functionam chiar si in cazul unei situatii imprevizibile. Stabilitatea
inseamna echilibru si fara ea nu poate exista succes. Stabilitatea financiara permite
satisfacerea nevoilor afacerii si functionarea acesteia in cazul in care apar circumstante
neasteptate. Daca doriti sa deveniti stabil din punct de vedere financiar, trebuie sa deveniti
mai mult sau mai putin familiarizat cu domeniul financiar si sa invatati concepte financiare
precum bugetul, investitiile, economisirea, eliminarea datoriilor etc. si cum sa le puneti in
aplicare in viata de zi cu zi.
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Studiu de caz

n trecut, un buget era scris si planificat pe o bucatd de hartie intr-un caiet, mai tarziu a fost
introdus Excel, iar in zilele noastre putem gasi multe aplicatii care ne ajuta sa ne cream
propriul buget pentru casa. Haideti sa aruncam o privire asupra unora dintre ele:

See Knoww Stick
Track your all of your finances your net worth o your saving goals
in one place andc income with Budgeting
Budget
Cash . s $5.812.37
-
IRA = " .

e (_‘
401k ~ z -
Checking > T SR,
Mortgage \ » ; P /‘;
Investments o B ") e

— = -
EMPOWER -

Surse: https://play.qgoogle.com/store/apps/details ?id=com.personalcapital.pcapandroid&hl=en

Tabloul de bord personal Empower

La Empower va puteti personaliza si prelua controlul asupra propriei vieti financiare.

Managing money,
made simple

#1 most downloaded personal finance app’

GETTON “Without Mint helping me manage all my
accounts in one place, | wouldnt have been
motivated to pay off $125K of student debt
in 3 years.” - Hersh

2 Download on the =
@& App Store P> Google Play

Sursa: https://mint.intuit.com/how-mint-works

Mint

Cu Mint va puteti urmari viata financiara, de la cheltuieli, solduri, bugete pana la scorul de
credit si multe altele.
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Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: R&spuns:

Care dintre urmatoarele defineste cel
mai bine bugetarea?

Bugetarea inseamna planificare.

Optiuni:

1. Bugetarea inseamna planificare.
2.Bugetarea reprezinta comunicarea
unor planuri specifice in termeni
financiari

3. Bugetarea va poate ajuta sa
cumparati tot ce va doriti.

4. A face un buget inseamna-a va
planifica vacanta.

5. Bugetarea promoveaza o mai buna
comunicare intre departamente.

2. Alegerea matricei (Trageti si fixati)

intrebare:

Pentru a asigura un control bugetar
eficient, bugetele trebuie sa fie

Raspuns:

Calcularea variatiei - o proportie a
diferentei dintre veniturile si

cheltuielile efective si cele planificate
in buget

monitorizate si gestionate Tn mod eficace.
Corelati elementele de monitorizare a
procesului de bugetare cu caracteristicile

acestora: Luarea de masuri - utilizarea fondurilor
de urgenta, cresterea veniturilor,
Optiuni: amanarea activitatilor
Strategie de Stabilirea pozitiei reale - Obtinerea
Calcularea baza pentru tuturor informatiilor curente si analiza
variatiilor pregatirea acestora in raport cu tranzactiile in curs
pentru cresterea de desfasurare.
viitoare
Compararea realului cu bugetul -
Luarea de S& obtina toate strategie de baza pentru pregatirea
masuri informatiile cresterii viitoare
curente sisa le
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analizeze in
legatura cu
tranzactiile
restante

o proportie din
diferenta dintre
veniturile si
cheltuielile
efective
prevazute in
buget

Compararea
realului cu
bugetul

Stabilirea utilizarea
motivelor fondurilor de
pentru derogari | urgenta,
cresterea
veniturilor,
amanarea
activitatilor

Stabilirea strategia de
pozitiei efective | baza pentru
pregatirea
pentru cresterea
viitoare

Stabilirea motivelor pentru diferente -
Tn timpul pregétirii bugetului pot
aparea erori. Motivele sunt calculele
eronate, utilizarea unor ipoteze
incorecte, bazarea pe date antedatate
sau incorecte sau intarzieriin
introducerea informatiilor in sistem sau
modificari neplanificate.

3. Alegerea sortarii

intrebare:

Crearea unui buget implica mai multe
etape pentru a va gestiona eficient
finantele. Care sunt pasii pe care fi
puteti urma pentru a crea un buget?
Puneti-le in ordinea corecta

Optiuni:

e Urmariti-va cheltuielile

e Facetiun plan

e Calculati venitul

e Stabiliti obiective realiste
e Revizuiti bugetul dvs.

e Ajustati-va cheltuielile

Raspuns:

1. - Calculati venitul
Urmariti-va cheltuielile
Stabiliti obiective realiste
Faceti un plan
Ajusteaza-ti cheltuielile
Revizuiti bugetul dvs.

A -
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Site-uri web/link-uri recomandate

https://www.laurencobello.com/what-are-the-5-basic-elements-of-a-budget/
https://tueuropa.pl/blog/2075/zarzadzanie-budzetem-domowym---jak-robic-to-
dobrze

https://financer.com/pl/wiki/aplikacja-do-budzetu-domowego/
https://mamstartup.pl/jak-zaplanowac-budzet-w-firmie-6-podstawowych-krokow/
https://www.appliededucation.edu.au/step-by-step-guide-to-budgetary-control/
https://hbpublications.com/2020/06/17/the-5-step-budgetary-control-process/
https://www.scribbr.com/statistics/variance/
https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-cash-flow-w-sprawozdaniu-finansowym

"All Your Worth the Ultimate Lifetime Money Plan "de Elizabeth Warren, Amelia
Warren Tyagi

Glosar

1.

2.

Plati ale datoriei - se referda la platile regulate efectuate de persoane sau
organizatii pentru a rambursa. banii Tmprumutati, de obicei sub forma de
fmprumuturi, obligatiuni sau alte forme de instrumente de datorie.

Active - se refera la orice resursa sau element de valoare economica detinut sau
controlat de o persoanad, o intreprindere sau o organizatie.

O intreprindere ecologica - este o intreprindere care isi desfasoara activitatea intr-
un mod care reduce la minimum impactul negativ asupra mediului si promoveaza
practici durabile.
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BLOS
Sesiunea 5. Strategia de stabilire a preturilor

Suma de bani pe care o facturati pentru produsele dvs. este ceea ce se numeste pret, dar
este mult mai mult decat atat. Indicatorii de valoare a marcii, a bunurilor si a clientilor dvs.
sunt inclusi in pretul dvs. in beneficiul potentialilor clienti. Pretul este unul dintre principalii
factori care pot influenta decizia unui client de a va achizitiona produsul. Ca urmare, trebuie
sa fie estimat cu acuratete.

Strategiile de stabilire a preturilor sunt procedurile si metodele utilizate de intreprinderi
pentru a determina costurile bunurilor si serviciilor lor. Exista numeroase strategii de
stabilire a preturilor. Mai multe intreprinderi isi stabilesc preturile fara a le lua n
considerare in mod temeinic. Aceasta este o problema care le face sa piarda bani inca de la
inceput. Adevarul este ca, petrecand timp pentru a va perfectiona pretul produsului
dumneavoastra, acesta poate fi o componenta semnificativa de crestere. Daca va
Tmbunatatiti politica de stabilire a preturilor, veti genera castiguri semnificativ mai mari
decat o companie care abordeaza stabilirea preturilor intr-un mod mai pasiv. Acest lucru
poate parea evident, dar putine intreprinderi depun-un efort suplimentar pentru a alege cea
mai eficienta strategie de stabilire a preturilor.

Acest ghid va va invata tot ceea ce trebuie sa stiti despre dezvoltarea unei strategii eficiente
de stabilire a preturilor pentru compania-dumneavoastra.

Rezultatele invatarii
n aceastd sectiune veti invita:

e Importanta perfectionarii strategiei de stabilire a preturilor,
e O strategie de pret de succes,

e Cele maiimportante sapte strategii de stabilire a preturilor,
e Cum sa creati o strategie de pret castigatoare

Capitolul 1. Ce sunt strategiile de stabilire a preturilor?

Multe intreprinderi se concentreaza pe
reducerea costurilor pentru a-si creste
profiturile, dar cercetarile au aratat ca

schimbadrile minore n stabilirea preturilor B . N

pot creste sau scadea veniturile cu 20- PUTeNw 3

50%. In ciuda acestui fapt, mai putin de : «
5% dintre companiile "Fortune" 500 au , L
activitati dedicate determinarii celui mai i \

bun pret. In lumea afacerilor, existd o

oportunitate ratata de a cauta o crestere .
maxima cu un efort redus.
o
Tn plus, majoritatea firmelor investesc P
- ) 4

sub zece ore pe an in intrebari legate de
preturi, optimizandu-si potentialul de
crestere. In realitate, alegerea celei mai
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potrivite strategii de pret este un mecanism de crestere chiar mai puternic decat achizitia de
noi clienti. Tn unele cazuri, poate fi chiar aproape de peste 7 ori mai eficient decat reducerea
costurilor.

Semnificatia perfectionarii strategiei de stabilire a preturilor

O strategie eficienta de stabilire a preturilor va
consolideaza pozitia prin promovarea increderii
clientilor, 1indeplinindu-va 1in acelasi timp
obiectivele de afaceri. Acum sa examindam si sa
comparam comunicarea transmisa de o strategie
de preturi puternica fata de una mai slaba.

O strategie de pret de succes:

e Reflecta o calitate superioara
Termenul "ieftin" are doua conotatii. Poate indica
un pret redus, dar poate indicasi o calitate slaba.
Acesta este un motiv pentru care oamenii asociaza
bunurile cu pret redus cu o calitate slaba.
Presupunerea ca un produs este de o valoare mai mare este incorporata in pretul sau mai
mare.

e Convinge clientii sa/cumpere
Un pret premium ar putea adauga valoare, insa daca este mai mare decat este dispus sa
plateasca un potential client, nu are niciun sens. Un produs foarte ieftin va face ca produsul
dvs. sa para inferior si va face ca acesta sa fie trecut cu vederea. Oferta optima este cea care
i convinge pe oameni sa aleagd produsul dvs. in detrimentul produselor similare ale
concurentilor dvs.

e Ofera clientilor dumneavoastra incredere in‘produsul dumneavoastra.
Daca produsele cu preturi mai mari transmit valoare si autenticitate, rezulta invers. Preturile
excesiv de mici vor da impresia ca produsul dvs. este prost facut.

O strategie de stabilire a preturilor deficitara:

¢ Nu reuseste sa descrie cu exactitate valoarea obiectului dumneavoastra.
Daca credeti cu adevarat ca detineti un produs castigator, ceea ce ar trebui sa faceti daca il
vindeti, trebuie sa convingeti clientii de acest lucru. Stabilirea unui pret prea mic trimite un
semnal gresit.

e Din aceasta cauza, clientii ezita sa cumpere.
Un pret prea mare sau prea mic va produce ezitare,

e Se concentreaza pe clientii nepotriviti.
Unii clienti prefera valoarea, in timp ce altii prefera luxul. Trebuie sa stabiliti pretul
produsului dumneavoastra in functie de tipul de client caruia li este destinat.
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Capitolul 2. Strategiile de top in materie de preturi

Sa analizam mai indeaproape cele mai frecvente sisteme de tarifare.
1. Stabilirea preturilor pe baza valorii

in cazul preturilor bazate pe valoare, vi
stabiliti preturile pe baza a ceea ce cred
clientii dumneavoastra ca valoreaza produsul
dumneavoastra.

2. Preturi rezonabile

Atunci cand adoptati o abordare de
marketing, va bazati preturile pe ceea ce cer B9 iconscout

concurentii dumneavoastra. Aceasta ar putea K
fi. o abordare excelenta  in anumite

circumstante, cum ar fi o afacere noua, dar nulasa prea multe posibilitati de crestere.
3. Scumpirea preturilor

Veti folosi strategia de scumpire a preturilor daca decideti ca tarifele dvs. sunt cele maxime
pe care le permite piata si apoi le reduceti treptat. Scopul este de a zgaria varful pietei si de
a scadea preturile pentru a va conecta cu toti ceilalti. Poate functiona cu produsul potrivit,
dar ar trebui sa o folositi cu extrema prudenta.

4. Stabilirea preturilor pe baza cost-plus

Aceasta este una dintre cele mai simple strategii de stabilire a preturilor. Este suficient sa
luati costul de productie al produsului si sa il Tnmultiti cu un anumit procent. Desi este foarte
simplu de aplicat, nu este potrivita pentru alte produse decat cele fizice.

5. Pretul de insertie

Poate fi dificil pentru noile intreprinderi sa se stabileasca pe piete foarte competitive. Unii
producatori incearca sa promoveze noile produse oferind preturi substantial mai mici decat
cele ale concurentilor. Acest lucru este cunoscut sub numele de preturi de penetrare. Desi
va poate aduce clienti noi si un volum rezonabil de vanzari, va trebui sa aveti un numar mare
de clienti si acestia vor trebui sa se angajeze cu adevarat sa ramana cu dumneavoastra daca
pretul creste in viitor.

6. Stabilirea preturilor cu costuri reduse

Aceasta strategie este utilizatd pe scard larga in industria bunurilor din resurse naturale.
Obiectivul principal este de a percepe un pret mai mic pentru un produs in comparatie cu
concurenta si de a recupera diferenta prin cresterea volumului.

*
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7. Preturi care se modifica in mod dinamic

Uneori, in industrii, puteti schimba preturile tot timpul pentru a satisface oferta curenta
pentru acel articol.

Trei exemple de strategii de stabilire a preturilor din lumea reala

Modelele autentice de stabilire a preturilor in exemple sunt metoda ideald pentru ca o
companie sa inteleaga mai bine strategiile de stabilire a preturilor enumerate mai sus.
Evaluarea abordarilor altor intreprinderi poate fi un bun punct de plecare si, totusi, nu uitati
ca cea mai buna strategie se bazeaza pe calcule, pe analiza pietei si pe cunostintele
clientilor.

1. Servicii video online

Ati observat vreodata cat de mult platiti pentru abonamentul Amazon Prime, Netflix si alte
servicii de streaming? Acest lucru se datoreaza faptului cd aceste fintreprinderi au
implementat tarife competitive, sau cel putin o varianta a acesteia, cunoscuta sub numele
de preturi bazate pe piata.

2. Salesforce.com

Salesforce a fost singurul-sistem de gestionare a relatiilor cu clientii in cloud atunci cand a
fost lansat initial. Salesforce putea sa ceara orice dorea, deoarece avea o implementare de
ultima ora si o intreprindere mare ca si client tinta. Dupa ce s-au extins, au reusit sa Tsi
reduca preturile astfel Tncat sa poata fi incluse si companiile mai mici. Acest lucru reprezinta
un caz clasic de scumpire a pretului.

Cum sa dezvoltati o strategie de succes in materie de preturi

in primele etape, suma reald pe care o
percepeti nu este importanta.

Cunoasterea urmatoarelor aspecte este mult
mai importanta:

e Identificarea metricii de valoare

e I|dentificarea si segmentarea profilurilor
si segmentelor de clienti ideali realizarea
de investigatii si teste de utilizator

Pentru moment, luati in considerare strategiile
de stabilire a preturilor ale unora dintre cele
mai mari companii din prezent:

Pasul 1: Stabiliti indicatorul de valoare.

O "masura a valorii" este, in principal, cat de mult cereti. De exemplu, pe loc, pe consultatii,
pe GB consumat, pe tranzactie si asa mai departe.
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Daca reusiti sa va stabiliti cu exactitate indicatorul de valoare, va va fi bine. Este atat de
important. Pentru ca incorporeaza o volatilitate mai mica si un flux de numerar mai mare in
strategia dvs. de monetizare.

O strategie de stabilire a preturilor bazata pe un indicator de valoare (mai degraba decat pe
o taxa lunara) este importanta, deoarece va asigura ca nu veti percepe de la un client mare
acelasi tarif ca de la un client mic.

De asemenea, cresterea este inclusa direct in indicatorii de valoare.
Pasul 2: Creati profiluri si segmente de clienti.

Determinarea segmentelor de piata si a profilului clientului ideal este al doilea factor
important pentru strategia de stabilire a preturilor.

Pasul 3: Sondaj si testare a utilizatorilor

Dincolo de segmentele de baza si de indicatorii-de valoare, stabilirea preturilor devine
strategica si se bazeaza pe cercetare. Pentru a determina punctul de pret, trebuie mai intai
sa cercetati sectoarele si apoi sa luati decizii pe teren. Acelasi lucru este valabil si pentru
strategiile adecvate de reducere, actualizare si ambalare. Ideea este ca monetizarea nu este
niciodata completd, deoarece este esenta convertirii pretului dvs. intr-o schema optima
pentru segmentele de clienti.

Unul dintre cele mai eficiente instrumente in
acest sens este stabilirea preturilor in functie
de concurenti. Observand modul n care
concurentii 1si structureaza preturile de
vanzare, prin ce functionalitati se disting, dar
si metricile pe care le utilizeaza pentru a va
structura mai bine propriile preturi.

Ce inseamna mai exact preturi competitive? -

Stabilirea preturilor in functie de concurentda se refera la preturile cu amanuntul ale
bunurilor si serviciilor pe baza preturilor practicate de concurenti. Semnificatia poate fi
utilizata in sens larg pentru a se referi la orice abordare strategica, alaturi de deciziile de
marketing al produselor, cum ar fi orientarea catre nise cu concurenta redusa sau
dezvoltarea unui nou produs pentru a ramane competitiv.

Cum sa creati o strategie de stabilire a preturilor bazata pe concurenti

Cercetarea este fundamentul unei strategii puternice de stabilire a preturilor in functie de
concurenta. Odata ce cunoasteti modul in care concurentii dumneavoastra stabilesc pretul
propriilor bunuri si cum acest pret afecteaza asteptarile clientilor, aveti o baza pentru a
stabili tarifele pentru noul dumneavoastra produs sau serviciu.

1.Determinati concurentii de pe piata dumneavoastra.

Primul pas n stabilirea preturilor in functie de concurenta este identificarea concurentilor.
Ce companii ofera bunuri sau servicii comparabile? Acesta este un studiu de piata relativ
obisnuit pe care ar trebui sa 1l efectuati deja.
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Apoi, clasificati-le in functie de caracteristicile specifice, precum si de cota de piata. Alegeti
intreprinderile care corespund indeaproape profilului propriului dvs. brand - acestea sunt
principalul dvs. concurent.

2.Luati media preturilor tuturor concurentilor.

Realizarea unei diagrame de stabilire a preturilor va va ajuta sa intelegeti ce face fiecare
dintre concurentii dumneavoastra in mod independent.

3.Alegeti intre preturi mai mari, mai mici si egale.

Sunteti gata sa intelegeti care ar putea fi pretul bunurilor sau serviciilor dvs. in acest sector
dupa ce ati cercetat preturile concurentilor.

Sunteti gata sa intelegeti care ar putea fi pretul bunurilor sau serviciilor dvs. in acest sector
dupa ce ati cercetat preturile concurentilor. Daca pretul dvs. este mai mare decat media,
semnalati un privilegiu clientilor potentiali prin-practicarea unui pret superior.

Mai ieftin decat costul mediu: Atunci cand doriti sa depasiti concurenta rivalilor cu un pret
mai mic si sa castigati rapid mai multi clienti.

Taxa aliniata: Strategia dvs. de stabilire a preturilor se potriveste cu cea a concurentilor.

Indiferent daca sunteti nou pe piata sau cautati sa va consolidati pozitia actuald, pretul pe
care il stabiliti va va spune care este perceptia pe care clientii o au despre marca
dumneavoastra. Retineti doar cd, la fel ca in cazul majoritatii abordarilor de stabilire a
preturilor, stabilirea preturilor in functie de concurenta nu maximizeaza cresterea
companiei.

Beneficiile preturilor competitive

Stabilirea pretului pe baza concurentei este un excelent punct de plecare pentru a
determina cel mai bun potential pentru stabilirea pretului de vanzare. Cercetarea de piata
oferd o baza solida pentru stabilirea preturilor. Una care este simplu de determinat si cu risc
redus.

1.Easy

Stabilirea preturilor in functie de concurenta este simplu de determinat si de inteles. Tot ce
trebuie sa faceti este sa va uitati la produsele concurente din industria dumneavoastra si sa
va dati seama care este pretul mediu al serviciilor lor. De acolo, ati putea poate decide daca
sa stabiliti un pret mai mare sau mai mic si sa raspundeti asteptarilor clientilor
dumneavoastra.

2.Preocupare scazuta

Nu trebuie sa va preocupati sa impresionati clientii cu preturile dumneavoastra atunci cand
le stabiliti aproape de tarifele concurentilor. Veti sti deja ca este aproape de ceea ce se
asteaptd sa plateasca concurentii dumneavoastra. Clientii sunt mai predispusi sa va
plateasca preturile daca acestea sunt apropiate de pretul mediu al pietei.
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3.Raspunsul la schimbarea conditiilor de piata

Reactionand la preturile pietei, incercarea de a va ajusta preturile nu necesitd nicio
ambiguitate; trebuie pur si simplu sa le armonizati cu piata. Daca observati ca mai multi
dintre concurentii dumneavoastra isi schimba brusc preturile si incearca cu niveluri de pret
fie mai mari, fie mai mici, faceti acelasi lucru cu propriile tarife.

Dezavantajele preturilor competitive

Tn timp ce stabilirea unui pret care rezultd din concurentd este simplu de pus in aplicare,
aceasta va limiteaza capacitatea de a raporta valoarea serviciului dumneavoastra la pretul
solicitat de acesta. Lipsa acestei corelatii poate duce la probleme legate de preturile de
vanzare pe parcurs.

1.Separat de alte variabile de piata.

n stabilirea preturilor bazate pe concurentd se ia in considerare doar modul in care se
comporta celelalte intreprinderi pe piata. Aceasta nu ia in considerare cererea clientilor
pentru un anumit bun sau serviciu, ceea ce inseamna ca este foarte usor sa se piarda bani.
Cresterea cererii pentru marcile dvs. nu se va reflecta in- mod eficient in preturile
concurentilor dvs.

2.Flexibilitatea este limitata.

Va limitati cunostintele si practica, deoarece va uitati doar/la modul in care concurentii
dumneavoastra isi taxeaza produsul sau serviciul. Acest lucru inseamna ca s-ar putea sa nu
luati Tn considerare aspecte importante legate de preturi, cum ar fi capacitatea de plata,
costurile de productie sau unicitatea functionalitatii.

3.Clientii au fost eliminati.

Stabilirea preturilor pe baza concurentei ignord modul in care clientii reactioneaza la
strategia de stabilire a preturilor. Tn schimb, se concentreazd exclusiv pe ceea ce fac alte
intreprinderi. Prin excluderea clientilor din ecuatie, este dificil de prezis cum va afecta
comportamentul de cumparare preturile de vanzare pe termen lung. Este posibil ca acesta
sa va consume probabil profitabilitatea.

Cele trei strategii principale de stabilire a preturilor bazate pe concurenta sunt
urmatoarele:

e Preturile de penetrare presupun stabilirea unor preturi mai mici pentru a patrunde
pe piata, incercand sa atrageti clientii care cauta oferte cu reduceri mari.

e Stabilirea de oferte promotionale va permite sa dublati vanzarile, dar nu uitati ca
castigul financiar final va fi mai mic decat daca ati fi mentinut preturile initiale ale
produselor.

e Preturile captive presupun gruparea anumitor produse accesorii cu produsul de baza
si vanzarea lor la pachet pentru a atrage un numar mai mare de clienti.

De ce opteaza intreprinderile pentru preturi competitive?

Dintr-o varietate de motive, antreprenorii si companiile mici, in special, pot opta pentru o
strategie de stabilire a preturilor bazata pe concurenti.
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Atunci cand introduc un nou serviciu sau un nou produs, acestia doresc in primul rand sa
atraga atentia clientilor tintd prin oferirea unui tarif cu care clientii sunt deja familiarizati.
Stabilirea preturilor pe baza concurentei poate intr-adevar sa impiedice clientii sa treaca la
concurenti in cautarea unui pret mai mic al produsului/serviciului.

Ce este mai exact stabilirea dinamica a preturilor?

Preturile de supratensiune si costurile bazate pe timp sunt alti termeni pentru stabilirea
dinamica a preturilor. Aceasta strategie este utilizata de intreprinderi pentru a evalua
cererile existente pe piata si pentru a stabili preturi flexibile pentru bunurile si serviciile lor.
Este, intr-un fel, o forma de vanzare a preturilor de tratament inegal.

Luati in considerare aspecte cum ar fi inclinatia clientului de a cumpara ceva la un anumit
moment, oferta si cererea, produsele concurente si multi alti factori externi preseaza atunci
cand alegeti cea mai buna politica de preturi pentru serviciul sau produsul dumneavoastra.

Preturile dinamice sunt utilizate intr-o gama larga de sectoare, cum ar fi transportul public,
energia electrica, divertismentul si ospitalitatea.

1. Preturi de grup

Sunt disponibile reduceri pentru anumite categorii de persoane, cum ar fi angajatii din
sectorul public si persoanele in varsta. Acest tip de politici de stabilire a preturilor este
utilizat in mod obisnuit doar pentru promotii sipentru a viza diferite specificitati de pret.

2. Tarifarea in functie de timp

Aceasta strategie de stabilire a preturilor este potrivita pentru o varietate de scenarii.
Aceasta este tipica in cazul companiilor in care cererea pentru un serviciu sau un produs
variaza pe parcursul zilei. Pentru a va ajuta sa incepeti, cateva exemple sunt prezentate mai
jos:

e Modificarea tarifelor poate fi extrem de benefica pentru intreprinderile de transport.
Un exemplu este reducerea costurilor transportului public Tn timpul noptii pentru a
incuraja utilizarea acestuia.

e Magazinele online pot scadea pretul produselor de sezon ramase la fiecare noua
editie de produse pentru a scapa de stocul in exces.

e Mai multe companii de curierat percep o taxa suplimentara pentru livrarea in
aceeasi zi.

3. Stabilirea preturilor pe baza cost-plus

Preturile de vanzare cost-plus inseamna sa percepeti un pret mai mare pentru un produs pe
care 1l fabricati. Aceasta strategie este utilizata de multe intreprinderi, deoarece este cea
mai frecventa metoda de stabilire a preturilor.

4. Stabilirea preturilor pe baza concurentilor

Pretul produsului in functie de concurenta este o strategie de stabilire a preturilor in care o
companie determina pretul bunurilor sau serviciilor sale dupa ce isi analizeaza concurentii.
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5. Stabilirea preturilor pe baza valorii (elasticitatea preturilor)

Stabilirea preturilor in functie de valoare este utilizata de intreprinderi pentru a percepe
pentru bunuri la un pret pe care cred cad clientii lor sunt pregatiti sa 1l plateasca.
Tntreprinderile evalueazd valoarea pe care o percep clientii si o taxeazd in consecinta, in loc
sa prevada costurile de productie si sa aplice o marja de profit traditionala.

6. Scumpirea preturilor

Scumpirea este o strategie de stabilire a preturilor prin care intreprinderile percep cel mai
mare pret de pornire al produsului pe care clientii si-l pot permite, iar apoi reduc treptat
pretul in timp.

Pe masura ce nevoile clientilor sunt satisfacute, firma poate reduce pretul bunurilor sau
serviciilor sale pentru a atrage clienti mai sensibili la pret.

7. Preturile pachetelor

Pretul pachetului este un tip de pret.in care intreprinderile combind mai multe bunuri intr-
un singur set, vanzandu-le la un pret fix, in loc sa perceapa preturi diferite pentru aceste
articole.

8. Stabilirea pretului de insertie-pe o piata

Ori de cate ori o noua companie-intra pe piata, se foloseste frecvent tehnica de stabilire a
preturilor de penetrare. Companiile reusesc acest lucru oferind preturi mai mici decat
concurentii lor.

Bineinteles, acest pret scazut nu va dura mult timp. Atunci cand o companie atinge un
anumit nivel de audienta de baza si de cerere, aceasta isi creste treptat preturile.

Exemple de preturi dinamice

O strategie de stabilire a preturilor variabile poate fi benefica pentru o gama larga de tipuri
de companii, inclusiv:

1. Servicii de transport in comun

Clientii platesc tarifele bazate pe cerere stabilite de companiile de ride-sharing, cum ar fi
Uber. De exemplu, in timpul unei sarbatori nationale sau al unei furtuni, deciziile dinamice
de stabilire a preturilor influenteaza tarifele si durata de asteptare a pasagerilor.

Primul rationament este ca o tarifare variabila este o optiune inteligenta pentru companiile
de ride-sharing, care pot spori numarul de soferi dintr-o anumita regiune prin cresterea
strategica a salariului acestora.

Un alt motiv valabil este reducerea cererii de curse si a asteptarilor lungi. Clientii care sunt
reticenti in a plati mai mult Tn perioadele aglomerate vor gasi o alta oportunitate sau vor
astepta ca preturile sa revina la normal.

Co-funded by
LU the European Union



2. Strategii dinamice de stabilire a preturilor pentru pensiuni si hoteluri

Perioadele si momentele specifice din timpul anului, inclusiv evenimentele culturale,
sarbatorile publice sau evenimentele, au un impact asupra costurilor hoteliere.

3. Tnindustria comertului electronic, preturile dinamice sunt adesea utilizate.

Multe intreprinderi isi ajusteaza automat preturile ca raspuns la concurenti, la valorile pietei
sau la activitatile de marketing, cum ar fi noile colectii de vanzare.

Stabilirea dinamica a preturilor este privita fie ca o solutie perfecta, fie ca o condamnare.
Pentru mai multi clienti, realitatea se afla undeva la mijloc. Totul se reduce la modul in care
aplicati intelegerea preturilor dinamice.

Tn 5 pasi, descoperiti cum s3 implementati preturi variabile.

Acestia sunt pasii pentru a implementa o tarifare dinamica eficienta.

1. Implementarea diferentelor de pret
Doua preturi sunt mai avantajoase decat unul Diferentierea preturilor se refera la taxarea
acelorasi servicii sau produse Tn mod diferit, in functie de preferintele clientului. O companie
va face acest lucru pentru a profita de diferitele caracteristici demografice financiare ale
clientilor sai.

2. Verificati dacafolositi valoarea metrica corecta.
Termenul "masuratori de valoare" se refera la modul in care se stabileste pretul unui produs
sau serviciu. A avansa cu ceva de genul unui sistem de masurare a valorii pentru un produs

fizic este mult mai dificil decat a avansa pentru un serviciu online, deoarece puteti separa
modul Tn care va evaluati serviciile folosind serviciile online.

3. Folositi timpul intr-un model de-tip licitatie.

Puteti controla daca preturile produselor sau serviciilor dumneavoastra cresc sau scad in
timp.

4. Reduceri si cupoane
Puteti oferi cu succes o taxa flexibila clientilor dvs. prin utilizarea cupoanelor si a reducerilor.
Cupoanele sunt utile mai ales daca oferiti servicii online. Pe de alta parte, utilizarea excesiva
a cupoanelor va poate deprecia produsul si marca in timp.

5. Fiti deschis si sincer.

Daca utilizati preturi dinamice, trebuie sa fiti clar si sincer cu clientii dumneavoastra pentru a
creste veniturile si satisfactia clientilor. Fiind deschis in ceea ce priveste schemele dvs. de
preturi, clientii dvs. se simt apreciati si nu lasati pe dinafara.
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Capitolul 3. Cum sa dezvoltati o strategie de pret de succes

Atunci cand stabiliti pretul produselor dumneavoastra, va recomandam urmatoarele
strategii de stabilire a preturilor:

1. Stabiliti costul real al serviciului sau
produsului dumneavoastra.

Pentru a determina costul real al
articolului sau serviciului pe care Il
oferiti, trebuie sa luati in considerare
toate cheltuielile, atat cele variabile, cat
si cele fixe. Dupa ce ati calculat aceste

costuri, deduceti-le din pretul pe care |- i O;
ati stabilit deja sau pe care intentionati | == f
sa 1l definiti pentru serviciul sau U ’

produsul dumneavoastra.

2. Aflati de ce publicul tinta si-baza-de
clienti reactioneaza la schemele de preturi.

Chestionarele, grupurile de discutie sau evaludrile va pot ajuta sa va dati seama cum
reactioneaza piata la sistemul dumneavoastra de preturi. Veti afla ce apreciaza clientela dvs.
si cat de mult este dispusa sa cheltuiasca pentru valoarea reala pe care o ofera serviciul sau
produsul dvs.

3. Examinati strategiile de'stabilire a preturilor.ale concurentilor dumneavoastra.

Atunci cand se realizeaza o schema de stabilire a preturilor, se pare ca exista doua tipuri de
concurenti care trebuie luati in considerare: concurenti directi si indirecti.

Concurentii directi sunt companii care ofera acelasi produs ca si dumneavoastra. Deoarece
este probabil ca acesti rivali sa va provoace la pret, ei ar trebui sa fie o prioritate de top in
evaluarea preturilor.

Concurentii indirecti sunt intreprinderi care vand produse similare cu cele pe care le oferiti
dumneavoastra. In cazul in care un client cautd produsul dumneavoastrd, dar acesta nu se
mai gaseste pe stoc sau nu este la indemana lui din punct de vedere financiar, este posibil ca
acesta sa caute un produs similar la un concurent indirect.

4. Explorati orice constrangeri etice sau juridice legate de costuri si preturi.

Granita dintre concurenta preturilor si intrarea in dileme etice si juridice este subtire. Pentru
a evita fixarea preturilor si preturile pradatoare, va trebui sa le intelegeti in detaliu in timp
ce efectuati examinarea preturilor.

Pentru a dezvolta o schema originala de stabilire a preturilor, trebuie mai Intai sa analizati
modelul dvs. actual de stabilire a preturilor. Acest lucru este valabil indiferent daca creati un
nou produs, imbunatatiti un produs existent sau, in esenta, va realiniati strategia de
marketing.
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n continuare, luati in considerare cateva modele de preturi pe care le puteti implementa in
propria afacere.

Modele de stabilire a preturilor determinate de industrie sau afacere

Prin urmare, este posibil ca fiecare sistem de stabilire a preturilor sa nu fie adecvat pentru
fiecare intreprindere. Mai multe scheme sunt cele mai potrivite pentru produsele fizice, in
timp ce altele sunt preferate pentru servicii. In continuare, sunt prezentate cateva exemple
de scheme tipice de stabilire a preturilor in functie de tipul de afacere si de industrie.

Modele de stabilire a preturilor produselor

Produsele fizice, spre deosebire de bunurile sau serviciile electronice, se confrunta cu
costuri dificile (cum ar fi transportul, fabricarea si conservarea). Aceste costuri influenteaza
puternic stabilirea preturilor. O astfel de strategie de stabilire a pretului unui produs ar
trebui sa ia in considerare aceste costuri-si'sa decida un-pret care sa maximizeze veniturile,
sa sustina cercetarea si dezvoltarea si sa concureze favorabil cu produsele concurente.

Atunci cand se stabilesc preturile produselor fizice, recomandam urmatoarele strategii de
stabilire a preturilor: preturi cost-plus, preturi.competitive, preturi de lux si preturi bazate
pe valoare.

Scheme de tarifare pentru produse digitale

Deoarece nu existd obiecte perceptibile sau costuri de productie implicate in cazul
produselor digitale, cum ar fi aplicatiile, e-Learning, cartile-electronice si alte tipuri de
continut digital, preturile trebuie abordate diferit. Pur si simplu, pretul de piata ar include si
marca, industria si valoarea generala a produsului.

Atunci cand stabiliti pretul produselor digitale, va recomandam sa folositi urmatoarele
strategii de stabilire a preturilor: preturi bazate pe concurentda, abonament premium si
preturi bazate pe valoare.

Stilul de stabilire a preturilor la restaurant

Structura preturilor restaurantelor este originalda prin faptul ca include cheltuielile fizice,
cheltuielile de exploatare, dar si costurile serviciilor. De asemenea, ar trebui sa tineti cont de
clientela dumneavoastrd, de progresele mai largi ale pietei pentru localul si gastronomia
dumneavoastra si de costurile alimentelor - toate acestea se pot schimba.

Atunci cand stabiliti preturile Tn restaurante, va recomandam sa utilizati urmatoarele
strategii de stabilire a preturilor: facturarea cost-plus, piata premium si preturile de vanzare
bazate pe valoare.

Schema pentru stabilirea preturilor pentru evenimente

Costurile de productie nu pot fi utilizate pentru a masura cu exactitate evenimentele. Tn
schimb, costul de promovare si organizare a evenimentului, precum si prezentatorii,
animatorii, retelele si experienta generalda determina valoarea evenimentului, iar pretul
biletelor ar trebui sa reflecte acesti factori.
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Atunci cand se stabilesc preturile pentru evenimente live, recomandam utilizarea
urmatoarelor strategii de stabilire a preturilor: preturi bazate pe concurenta, preturi
dinamice si preturi bazate pe valoare.

Avand in vedere natura lor intangibila si absenta costurilor directe de productie, companiile
de servicii pot fi dificil de evaluat. Capacitatea furnizorului de servicii de a livra reprezinta o
companiile de servicii, in special, trebuie sa urmeze o strategie de stabilire a preturilor
pentru servicii. Atunci cand se stabilesc preturile serviciilor, sugeram utilizarea urmatoarelor
strategii de stabilire a preturilor: tarife orare, facturare pe baza de proiect si preturi de
vanzare bazate pe valoare.

Modelul de stabilire a preturilor in sectorul nonprofit

Si organizatiile non-profit au nevoie de strategii de stabilire a preturilor - o schema de
preturi poate ajuta organizatiile non-profit sa optimizeze toate procesele pentru a asigura
succesul pe termen lung.

O strategie de stabilire a preturilor pentru o organizatie caritabila ar trebui sa ia n
considerare cheltuielile, costurile variabile pentru organizatie, profitul net ideal si modul in
care strategia va fi transmisa donatorilor, distribuitorilor si tuturor celor care trebuie sa stie.

O strategie de stabilire a preturilor pentru o organizatie caritabila este foarte diferita,
deoarece necesita in mod frecvent incorporarea unor elemente din mai multe structuri de
preturi. Atunci cand se stabilesc preturile pentru organizatiile nonprofit, recomandam
utilizarea urmatoarelor strategii de stabilire a preturilor: tarife competitive, facturare cost-
plus, facturare la cerere si tarif orar.

Modelul de tarifare a educatiei

Tnvdtdmantul are un spectru larg de cheltuieli care trebuie luate in considerare in mod
diferentiat in functie de gradul de educatie, dacad este privat sau public, si de programul de
invatare.

Taxele de scolarizare, bursele si alte taxe sunt costuri unice asociate cu strategia de stabilire
a preturilor pentru educatie (carti de curs, cazare, calatorii etc.). Alte considerente
importante includ concurenta intre scoli similare, numarul de studenti, numarul si costul
personalului didactic si ratele de participare. Atunci cand se stabileste pretul educatiei,
sugeram utilizarea urmatoarelor strategii de stabilire a preturilor: taxe competitive,
facturare in functie de costuri si politici de preturi premium.

Model de stabilire a preturilor in domeniul imobiliar

Sectorul imobiliar include estimari privind valoarea locuintelor, concurenta de pe piata,
oferta de locuinte si costul vietii. Alti factori care influenteaza modelele de stabilire a
preturilor pentru investitiile imobiliare includ potentialele oferte multiple, proiectiile si
standardele in materie de locuinte, precum si schimbarile ciclice de pe piata.

Atunci cand se stabileste pretul unui bun imobiliar, va recomandam sa utilizati urmatoarele
strategii de stabilire a preturilor: preturi competitive, preturi variabile, preturi de piata
premium si preturi de vanzare bazate pe valoare.
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Model de stabilire a preturilor de productie

Sectorul de productie a fost intotdeauna complicat; exista multe parti in miscare, precum si
modelarea preturilor de productie. Luati in considerare evolutia produsului dumneavoastra,
cererea, costurile de productie, pretul de piata, volumul vanzarilor si toate celelalte costuri
asociate cu fabricarea produsului. O altd componenta criticd a unei scheme de stabilire a
preturilor de productie este determinarea valorii maxime pe care piata ar putea sa o
plateasca pentru tipul dvs. de produs, pentru a maximiza profitul.

Atunci cand se stabilesc preturile de productie, recomandam utilizarea urmatoarelor
strategii de stabilire a preturilor: tarife competitive, facturare cost-plus si preturi bazate pe
valoare.

Modelul de stabilire a preturilor in comertul electronic

Modelele de stabilire a preturilor in comertul electronic stabilesc suma la care va veti vinde
produsele online, precum si costurile aferente. Adica, trebuie sa luati in considerare ceea ce
sunt dispusi sa cheltuiasca clientii dvs. pentru-produsele dvs. online, precum si costul de
achizitionare si/sau de creare a acestor produse. De asemenea, ar trebui sa luati in
considerare campaniile de marketing online pentru aceste produse, precum si cat de
convenabil este pentru clientii dvs. sa gaseasca articole similare cu ale dvs. pe site-urile de
comert electronic ale concurentilor dvs.

Atunci cand stabiliti preturile pentru comertul electronic, va recomandam sa folositi
urmatoarele strategii de stabilire a preturilor: taxe competitive, preturi de vanzare bazate
pe costuri, preturi variabile, preturi pentru versiuni gratuite, preturi promotionale si preturi
de vanzare bazate pe valoare.

Studiu de caz

Strategia de stabilire a preturilor Nestle

Heinrich Nestle a infiintat Nestle in Elvetia in
1866.  Una dintre primele corporatii
multinationale este Nestle. inc3 de la inceput,
Nestle si-a propus sa profite de oportunitatile
de crestere in diverse natiuni. A fuzionat cu
Anglo-Swiss condensed milk in 1905,
extinzandu-si linia de produse pentru a
Ne_stlé include laptele condensat si formulele pentru

sugari. Cu operatiuni in 189 de natiuni, Nestle

are in prezent 447 de fabrici.

O companie multinationala numita Nestle are
in prezent o valoare neta de aproximativ 270 de miliarde de dolari. Strategia de preturi a
marcii este cea care a contribuit la succesul sdu. Tn comparatie cu alte marci, strategia de
preturi a Nestle este destul de unica. Aceasta depinde pur si simplu de recunoastere, care
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este legata de calitatea aparenta a produsului. Nestle evalueaza strategia de stabilire a
preturilor pe care doreste sa o foloseasca in functie de aceasta calitate si de atitudinea
clientilor. Pentru a afla mai multe, faceti clic pe link-ul de mai jos:

Sursa: https://www.studysmarter.co.uk/explanations/business-studies/business-case-studies/pricing-strateqy-of-nestle-

company/

Activitati interactive

1. Alegere multipla

ale strategiilor de stabilire a
preturilor. O strategie de stabilire a
preturilor este:

Optiuni:

1. ... procedurisi metode
utilizate de intreprinderi
pentru a determina costurile
bunurilor si'serviciilor lor.

2. ...suma de bani pe care o
facturati pentru produsele
dvs.

3. ... reducerea costurilor pentru

a creste profiturile

4. .. cautarea unei cresteri
maxime cu putin efort

5. .. este folosita pentru a defini
strategia pe care liderul o va
urma cu angajatii sdi

intrebare: Raspuns:

Marcati calitatile/definitiile corecte Cele corecte:

.. Strategiile de stabilire a preturilor
sunt procedurile si metodele
utilizate de intreprinderi pentru a
determina costurile bunurilor si
serviciilor lor.

2. Alegerea matricei (Trageti si fixati)

Intrebare:

Exista anumite elemente esentiale pentru
a dezvolta o strategie de pret de succes.
Faceti legatura intre aceste elemente si
semnificatia lor.

Optiuni:

Raspuns:

Cat cereti. De exemplu, pe loc, pe
consultatii, pe GB consumat, pe
tranzactie si asa mai departe.=>
Metrica de valoare
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Metru de
valoare

Determinati-va
segmentele de
piata si profilul
clientului ideal
ca factor
determinant al
strategiei de
stabilire a
preturilor.

Profiluri si
segmente de
clienti

Cat cereti. De
exemplu, pe loc,
pe consultatii,
pe GB
consumat, pe
tranzactie si asa
mai departe.

Sondaj si
testare a
utilizatorilor

Decizii bazate pe
cercetarea
sectoarelor,
transformand
pretul
dumneavoastra
intr-o schema
optima pentru
segmentele de
clienti.

Determinati-va segmentele de piata si
profilul clientului ideal ca factor
determinant al strategiei de stabilire a
preturilor.

=> Profiluri si segmente de clienti

Decizii bazate pe cercetarea
sectoarelor, transformand pretul
dumneavoastra intr-o schema optima
pentru segmentele de clienti.

=» Sondaj si testare a utilizatorilor

3. Sortarea alegerii

intrebare:

consecinta:

Strategia de stabilire a preturilor
bazata pe concurenti se bazeaza pe
trei elemente de baza. Ordonati-le Tn

Optiuni:

e preturi mai mari/mai
mici/corespunzatoare

e concurenti pe piata

e media preturilor tuturor
concurentilor

Raspuns:

1. Concurenti pe piata

2. Media preturilor tuturor concurentilor
3. Preturi mai mari/mai

mici/corespunzatoare
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Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.studysmarter.co.uk/explanations/business-studies/business-case-

studies/pricing-strategy-of-nestle-company/

Glosar

1. Antreprenor - este o persoana care initiaza, gestioneaza si 1si asuma riscurile unei
afaceri, de obicei cu scopul de a crea valoare sau de a obtine profit.

2. Pret - se refera la procesul de determinare a valorii si de stabilire a valorii monetare a
unui produs sau serviciu.

3. Low-cost - este o strategie de afaceri axatd pe oferirea de produse sau servicii la un pret
mai mic in comparatie cu concurentii de pe piata.

PLAN DE LECTIE:Modulul-2 "Alfabetizarea-numerica"

Articolul Cuprins

Modulul 2 1. Capital initial

Sesiuni

(scurta Planificarea financiara in afaceri se refera la planificarea si metodologia de
prezentare) | gestionare ‘a finantelor in scopul rentabilitatii. Capitalul initial este un

parametru foarte important, deoarece se refera la costurile de demarare a
afacerii. Desigur, nevoile fiecarei intreprinderi sunt diferite, dar modalitatile
de evaluare si de gasire a finantarii sunt comune.

Aceasta sesiune este impartita in trei capitole: primul capitol analizeaza
capitalul initial pentru activitatea de afaceri. Al doilea capitol se concentreaza
pe dobandirea cunostintelor necesare pentru a calcula costurile initiale, iar al
treilea capitol prezinta sursele de finantare pentru demararea unei afaceri.

Continutul specific este:

1. Ceinseamna capital initial? Aceasta sesiune defineste capitalul initial si
prezinta diferitele faze de finantare.

2. Calcularea capitalului initial. Sesiunea prezinta diverse scopuri in care
capitalul initial este utilizat in proiectarea si dezvoltarea afacerii.

3. Surse de finantare. Diferitele surse de finantare sunt descrise pentru a
ajuta cursantii sa evalueze diferitele optiuni disponibile.

Rezultatele de invatare asteptate ale acestui material pentru cursanti sunt:

. Tntelegeti ce inseamn3 capitalul initial
. Calculati costurile initiale
. Identificarea surselor de finantare
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Articolul

Cuprins

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a defini
capitalul initial; o matrice in care utilizatorul va trebui sa coreleze modelele de
crowdfunding cu definitiile acestora; si, in cele din urma, o alegere de sortare
pentru a ordona pasii pentru etapele de finantare in procesul de dezvoltare a
afacerii.

Resurse suplimentare:

(Lista proiectelor de crowdfunding cu cele mai mari finantari)=>»
https://en.wikipedia.org/wiki/List_of highest_funded_crowdfunding_projects

(One Minute MBA- resurse si cursuri)=>»
http://www.onlinemba.com/blog/the-top-25-crowdfunding-success-stories/

2. / Gestionarea bugetului

Aceasta sesiune acopera conceptele de baza ale educatiei financiare legate de
elaborarea bugetului. In cadrul acestei sesiuni, utilizatorul va invita cum sa
elaboreze un buget in functie de nevoile afacerii sale; va intelege de ce este
importanta planificarea financiara si va sfarsi prin a profita la maximum de ea
cu cele mai bune modalitati de a lua decizii financiare.

Continutul specific este:

1. Importanta credrii unui buget
2. Strategii pentru a respecta un buget
3. Tehnici avansate de gestionare a bugetului

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a explica regula
50/30/20; o matrice in care utilizatorul va trebui s3 lege tehnicile de
economisire cu definitiile acestora; si, in cele din urma, o alegere de sortare
pentru a ordona etapele necesare n elaborarea unui buget.

Resurse suplimentare:

Video educativ care explica diferitele metode de bugetare
=»https://youtu.be/-WxNLsYtNSk

Video despre greselile pe care trebuie sa le evitati atunci cand incercati sa va
incadrati intr-un buget=>» https://youtu.be/8LsD73abBYo

O lista cu cele mai bune aplicatii de bugetare pentru diferite scopuri
=>»https://www.forbes.com/advisor/banking/best-budgeting-apps/
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3. Analiza datelor

Cea de-a treia sesiune a modulului de matematica include subiectul Analiza
datelor in afaceri. Procesul de analiza a datelor este esential pentru
functionarea si bunastarea optima a unei intreprinderi, deoarece permite
companiei sa ia decizii si actiuni strategice, intr-un mod eficient si precis, cum
ar fi masurarea si reducerea costurilor, precum si procesul de luare a unor
decizii mult mai bune si de a oferi un serviciu eficient clientilor, bazat pe
trasaturile si nevoile consumatorilor, prin colectarea si utilizarea datelor. La
finalizarea sesiunii de analizd a datelor din cadrul Modulului de calcul,
studentul participant va fi capabil sa defineasca datele de baza - metodele de
analiza statistica si diferitele tipuri de date si sa le integreze in parcursul sau
antreprenorial. Mai mult, studentul participant va invata cum sa interpreteze
rezultatele multiplelor analize de date si s3 se abtind - adapteze la acestea. in
cele din urma, studentul va invata cum sa efectueze o analizd de baza a
datelor prin intermediul programului Microsoft Excel.

Continutul specific al sesiunii de analiza a datelor din cadrul modulului
Numeratie este urmatorul:

1. Procesul de analiza a datelor in afaceri, o prezentare generala -
Beneficiile analizei datelor

2. Tipuri de analiza a datelor si morfologia datelor - interpretarea
datelor

3. Analiza datelor Microsoft Excel

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati interactive. O intrebare cu alegere multipla
prin care se cere participantului sa raspunda ce fel de variabile (tip de date)
include o analiza calitativa a datelor. Cea de-a doua activitate interactiva din
cea de-a treia sesiune a modulului de calcul include o alegere prin tragere si
plasare (alegere matriceald) prin care se cere participantului sa traga si sa
plaseze pasii in clasamentul corespunzator, pentru a efectua o analiza de date
Microsoft Excel. Ultima activitate interactiva include o activitate de sortare
(Sorting choice activity), care i cere participantului sa sorteze pasii, n
clasamentul corespunzator, pentru a efectua o analiza statistica descriptiva -
de date.

Resurse suplimentare:

Un articol online care prezinta instrumente online care pot fi utilizate pentru a
efectua o analiza de date si a vizualiza rezultatele obtinute si diferite tehnici
statistice, cum ar fi BIRT, Cytoscape.js =»https://codeburst.io/5-best-free-
tools-for-data-analysis-and-visualization-f4c8017a5bc5
https://codeburst.io/5-best-free-tools-for-data-analysis-and-visualization-
f4c8017a5bc5
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Un articol online care prezinta diferitele functii statistice de analiza a datelor
pe care le include Microsoft Excel Analiza datelor, cum ar fi Concatenate,
Counta =>»https://www.analyticsvidhya.com/blog/2021/11/a-comprehensive-
guide-on-microsoft-excel-for-data-analysis/

Un videoclip YouTube cu o durata de cinci minute de un tutorial Microsoft
Excel de analiza a datelor
= https://www.youtube.com/watch?v= XfWkCsvbEU&ab channel=TEKNISHA

4, Masuratori financiare

n cadrul acestei sesiuni, elevii vor invdta despre conceptul de buget, care sunt
principalele elemente ale acestuia si explicarea lor. Dupd ce au invatat
continutul primului capitol, ei ar-trebui sa acumuleze cunostinte despre cum
sa creeze un buget pas cu pas si cum sa il monitorizeze ulterior. De asemenea,
ei vor invata cum sa recunoasca erorile in-functionarea bugetului si ce metode
sa implementeze pentru ca bugetul sa functioneze corect.

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune contine douad activitati. Prima intrebare cu alegere multipla
permite de a Tnvata mai multe si-de a intelege conceptul de buget. Cea de-a
doua activitate cu alegere matriceala permite verificarea cunostintelor despre
elementele din care consta monitorizarea bugetului.

Resurse suplimentare:

Un videoclip de pe YouTube prezinta sfaturi pentru a incepe primul buget=>»
https://www.youtube.com/watch?v=Ix4sJQRVDu4

Un filmulet de pe YouTube prezinta cum sa faci un buget care sa functioneze
=»https://www.youtube.com/watch?v=FUA “hirrEV8

5. Strategia de stabilire a preturilor

Strategiile de stabilire a preturilor sunt procedurile si metodele utilizate de
intreprinderi pentru a determina costurile bunurilor si serviciilor lor. Exista
numeroase strategii de stabilire a preturilor. Mai multe intreprinderi fsi
stabilesc preturile fara a le lua in considerare in mod temeinic. Aceasta este o
problema care le face sa piarda bani inca de la inceput. Adevarul este c3,
petrecand timp pentru a va perfectiona pretul produsului dumneavoastra,
acesta poate fi o componenta semnificativa de crestere. Daca va imbunatatiti
politica de stabilire a preturilor, veti genera castiguri semnificativ mai mari
decat o companie care abordeaza stabilirea preturilor intr-un mod mai pasiv.
Acest lucru poate parea evident, dar putine intreprinderi depun un efort
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suplimentar pentru a alege cea mai eficienta strategie de stabilire a preturilor.
Acest ghid va va invata tot ceea ce trebuie sa stiti despre dezvoltarea unei
strategii eficiente de stabilire a preturilor pentru compania dumneavoastra.

Continuturile specifice ale sesiunii de Strategie de stabilire a preturilor din
cadrul modulului de Calculatoare sunt:

1. Ce sunt strategiile de stabilire a preturilor?
2. Strategiile de top Tn materie de preturi
3. Cum sa dezvoltati o strategie de succes in materie de preturi

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati interactive. O intrebare cu alegere multipla
in care participantii trebuie sa raspunda ce fel de variabile include o strategie
de stabilire a preturilor. Cea de-a doua activitate interactiva din cea de-a treia
sesiune a modulului de calcul include o alegere de tip drag and drop (alegere
matriceald) care ii cere participantului sa gliseze si sa fixeze etapele in
clasamentul corespunzator, pentru a dezvolta o strategie de pret de succes.
Ultima activitate interactiva include o activitate de sortare a alegerii, cerandu-i
participantului sa sorteze pasii, in ordinea corespunzatoare, pentru a dezvolta
propria politica de stabilire a preturilor.

Resurse suplimentare:

Un articol online care prezinta instrumente online care pot fi folosite pentru a
va dezvolta propria strategie de pret

=> https://www.studysmarter.co.uk/explanations/business-studies/business-
case-studies/pricing-strategy-of-nestle-company/

Exercitii Formatul exercitiilor pe care le veti efectua in fiecare sesiune este prezentat
mai jos. Exercitii: Activitati interactive:

1. Alegere multipla
2. Alegerea matricei
3. Sortarea alegerii

Metode

Mai jos este prezentata o scurta descriere a diversitatii de metode care pot fi implementate
in timpul predarii lectiilor. Combinarea acestor metode ar putea fi, de asemenea, eficienta
pentru cursant:

Tnvitare de la egal la egal: oferd un mediu de invitare informal si atractiv. Beneficiile
potentiale ale Tnvatarii de la egal la egal sunt documentate in literatura educationala ca
abordari de invatare activa.

Invatarea experientiala: o abordare care necesitd un mediu de invitare netraditional care
imbina tehnici de predare si de evaluare. Se recomanda ca invatarea experientiala sa fie in
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centrul modulului de curs, permitand studentilor sa beneficieze de un mediu de Tnvatare
practic, dar sigur, expunandu-i astfel la provocarile din viata reala a intreprinderilor.

Sala de clasa: stil de predare traditional

Tnvitarea online: Accesul la activitdti si experiente de fnvatare prin utilizarea unor
tehnologii online: Tnvatare in clas3, video, seminarii web, podcast sau alte mijloace utile

Reflectia elevilor: Practica reflectiei ar trebui sa fie comuna pentru a se asigura ca studentii
analizeaza implicarea lor in continutul si contextul cursului. De asemenea, aceasta serveste
drept ghid de referintd dupa finalizarea cursului/modulului

Facilitare: Facilitarea eficienta de catre lectori si mentori va determina o parte semnificativa
a rezultatelor invatarii. Facilitatorii ar trebui sa ghideze si sa permita discutii, dezbateri si
interactiuni intre studenti pentru a-i ajuta sa atinga obiectivele de invatare.

Invatarea autodirijata: invitare cu orar in care elevii, cu indrumarea profesorului, decid ce
si cum vor invata. Se poate face individual sau.in grup, dar conceptul general este ca elevii Tsi
asuma responsabilitatea pentru invatarea lor.

Gamificarea: Jocurile au fost considerate in mod frecvent ca fiind o modalitate valoroasa de
implicare a tinerilor. Acestea au potentialul de a deveni medii de dezvoltare a abilitatilor si
de participare sociald, prin crearea unor spatii in joc si in afara jocului, Tn care sunt activate
procesele de creare a sensurilor, sunt Tmpartasite cunostinte si participantii se simt
recunoscuti si premiati. Tn plus, majoritatea jocurilor oferd un sistem de joc imersiv in care
sunt Tncurajate explorarea, definirea si rezolvarea problemelor, stimuland creativitatea,
persistenta, gandirea sistemica si alte competente asociate invatarii. Jocurile serioase (de
exemplu, jocurile cu un scop si un continut educational explicit) au in special potentialul de a
stimula Tnvatarea prin oferirea unor cadre simulate autentice si prin imitarea scenariilor din
lumea reald care integreaza aspecte economice si tehnologice. in plus, jocurile serioase pot
genera evenimente semnificative, imprevizibile si incontrolabile pentru a implica utilizatorii
in mod holistic si pentru a determina adaptarea acestora in scenariile de joc simulate. n
special, jocurile serioase cu mai multi jucatori pot implica utilizatorii in invatarea si actiunea
colectiva, promovand participarea.

Co-funded by
LU the European Union



BLOSSOM

Modulul 3 - Competente digitale

Acest modul are ca scop informarea cursantului cu cunostintele si metodele pentru a genera
si gestiona competentele digitale. Rezultatele asteptate ale invatarii includ

e Tnvitarea managementului social media pentru intreprinderi

e Tnvitarea modului de utilizare a social media la potentialul lor maxim pentru o
afacere

e Dobandirea de cunostinte pentru gestionarea eficienta a conturilor de social media
pentru intreprinderi

e Intelegerea modului in care functioneazd un chatbot si care sunt beneficiile acestuia

e Intelegerea importantei proceselor administrative intr-o afacere digital3.

e Intelegerea moduluiin care instrumentele si software-ul digital pot fi utilizate pentru
a simplifica procesele administrative si pentrua imbunatati eficienta

e Intelegerea importantei securitatii digitale

e Explicarea modalitatilor de a fi in siguranta in timpul utilizarii internetului

e Tmbunétatirea cunostintelor privind cele mai bune practici

Modulul 3 "Competente digitale" se concentreaza pe dotarea cursantilor cu competentele
digitale necesare pentru a opera si dezvolta o afacere in era digitald. Modulul este impartit
n cinci sesiuni. Prima sesiune, "Cresterea prezentei digitale", acopera strategiile de crestere
a prezentei digitale a unei afaceri. Cea de-a doua sesiune, "Marketingul social media pentru
intreprinderi", ofera o prezentare generald a platformelor social media si a rolului acestora
in marketingul digital. Cea de-a treia sesiune, "Chatbots", prezinta utilizarea chatbots in
afaceri, inclusiv beneficiile automatizarii serviciilor pentru clienti, selectarea unei platforme
de chatbot. Cea de-a patra sesiune, "Procesele administrative intr-o afacere digitald",
discuta despre instrumentele digitale disponibile pentru gestionarea operatiunilor de
afaceri. in cele din urmé, cea de-a cincea sesiune, "Securitatea digitald", acoperd cele mai
bune practici pentru securizarea activelor digitale si protejarea informatiilor sensibile.

Acest modul este impartit in cinci sesiuni:

e Sesiunea 1: Cresterea prezentei digitale

e Sesiunea 2: Social media marketing pentru intreprinderi

e Sesiunea 3: Chatbots

e Sesiunea 4: Procesele administrative intr-o afacere digitala
e Sesiunea 5: Securitatea digitala

Tn fiecare sesiune veti gasi:

o diferite fisiere de continut cu explicatiile necesare pentru ca tu sa intelegi si sa
dobandesti competentele digitale

e exercitii practice pe care ar trebui sa le dezvoltati singuri si apoi sa le comparati cu
solutia propusa
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Sesiunea 1. Cresterea prezentei digitale

Prezenta digitalda a unei companii reprezinta modul in
care apare intreprinderea in mediile digitale online,
indiferent de marimea acesteia. Prezenta digitala a
unei intreprinderi este alcatuita din numeroase parti,
cum ar fi continutul sau distinct si distinctiv, site-ul
sau web, diferitele servicii online si platformele de
retele sociale pe care intreprinderea le utilizeaza
pentru a-si promova produsele sau serviciile.

Rezultatele invatarii
La finalizarea acestei sectiuni, veti invata:

Metode de crestere a prezentei digitale a intreprinderii dvs.

Social Media Management pentru intreprinderi

Definitia managementului reputatiei online

Cum sa folositi Social Media la potentialul-lor maxim pentru intreprinderea dvs.

Capitolul 1. Prezentare generala a prezentei digitale pentru intreprinderi -
Actiuni necesare inainte de dezvoltarea unei strategii de prezenta digitala
corporativa

Introducere in termenul de prezenta digitala pentru intreprinderi

Mentinerea prezentei digitale a unei afaceri este necesara si critica, deoarece totul in sfera
de cumpadrare si vanzare este digitalizat si a inceput lupta pentru atragerea potentialilor
clienti prin utilizarea serviciilor digitale. A avea o prezenta digitala puternica in calitate de
companie este necesara si are ca rezultat frecvent:

> Tmbunétatirea prezentdrii produselor si serviciilor intreprinderii

» Constatarea de ar fi consumator intr-un mod mai usor

» Construirea unei relatii mai bune si mai sanatoase intre intreprindere si consumator
Dupa cum am mentionat anterior, prezenta digitala a unei intreprinderi este alcatuita
din numeroase parti. Natura continutului distinctiv - unic pe care o intreprindere il
foloseste pentru a se promova poate fi rezumata mai jos:

Carti digitale

Videoclipuri promotionale despre serviciile si produsele unei companii

Fise de date

Business whitepapers, care este un document informativ, utilizat in principal de
companii pentru a evidentia caracteristicile speciale ale unui produs sau serviciu.

YV VYV
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< Care sunt beneficiile unei prezente digitale puternice ca si companie?

O prezenta digitald puternica si, cel mai important, activa ca intreprindere duce adesea la
urmatoarele beneficii - avantaje:

» Prin lansarea unei afaceri online, antreprenorul se elibereaza de constrangerile impuse
de limitele fizice. In functie de cererea si de obiectivele de extindere ale companiei, un
antreprenor poate comercializa produsele si serviciile catre un public global. Pentru a
deservi consumatorii, antreprenorii au nevoie de un plan solid de marketing digital si de
un model de companie online bine gandit

» De asemenea, prezenta online 1 ajuta pe =
antreprenori sa castige reputatia si increderea o

B SSOM

industriei, precum si sa atraga relatii corporative

suplimentare. De asemenea, le permite sa acceseze Benefits of having a strong
lienti bili d . n digital presence
clienti mobili, care a devenit recent un sector in as am enterprise
plina ascensiune. Acest lucru.le - permite

antreprenorilor sa exploreze mai multe optiuni de

7 Biggest reach and better
. . v oA . v . . . icati h Is i
afaceri si sa isi ‘extinda aria de acoperire si (@A e et b
castigurile
X X : . —n, . Promotion of products and services
» Clientilor le va fi mai usor sa interactioneze cu o to a wider audience
companie daca aceasta are o prezenta digitala. Atata
. " I - ' ) ] @ ® Effective interaction between
timp cat antreprenorii comunica cu publicul lor si cu & customers and enterprise
potentialii consumatori, prin intermediul diverselor /
platforme dlgltalel CIlent” vor deveni mal Better engagement of different types of

consumers and audiences

familiarizati cu marca intreprinderii si vor fi mai
inclinati sa faca tranzactii ulterioare
/\/.\l Increased revenue

» O prezenta digitala 1i ajutd pe antreprenori nu numai

sa ajunga la mai multi potentiali consumatori si sa isi

promoveze marca, ci si sa ii iIndemne pe acestia sa Increiii::ei?sng'f';;?‘?xgﬁn:nzﬂ;mple

faca actiuni ulterioare. Continuarea acestei metode

va avea ca rezultat un lead antreprenorial constant

si rate de conversie mai mari

Sursa: Canva

Sursa: 10xDs. (2021). 5 motive convingdtoare pentru a avea prezentd digitald in 2021.: https://10xds.com/blog/5-
compelling-reasons-for-having-digital-presence/

Sursa: Dominic Tortorice. (2022). Prezenta digitald: Ce este si cum sd ti-o extinzi pe a ta (Infografic). Brafton - Alimentati-vd
brandul: https.//www.brafton.com/blog/content-marketing/digital-presence/

Sursa: Adam Hayes. (2023). Ce este o «carte albd? Tipuri, scop si cum se scrie una. Investopedia:
https://www.investopedia.com/terms/w/whitepaper.asp
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Sursa: Beau Peters. (2021). Mesaj invitat: Importanta unei prezente digitale pentru afacerea dumneavoastrd. Camera de
Comert din Indiana: https.//www.indianachamber.com/quest-post-the-importance-of-a-digital-presence-for-your-business/

Etapele premergatoare dezvoltarii unei prezente digitale puternice si de incredere

Dar, inainte de a prezenta si descrie tehnicile si metodele de stimulare a prezentei digitale a
unei companii, trebuie luate in considerare mai multe proceduri si etape pentru a se asigura
ca abordarea este autentica si deosebit de reusita. Aceste componente trebuie sa fie urmate
de persoanele care sunt deja antreprenori sau care sunt in curs de a deveni unul.

Este extrem de vital pentru un antreprenor si un potential om de afaceri sa colecteze date si
informatii precise thainte de a incepe un astfel de demers, care este dezvoltarea prezentei
digitale a unei companii, folosind mijloacele proceselor de evaluare externa si, mai ales,
interna.

Pentru a fi mai specific, este esential sa se determine in ce platforme sau servicii de social
media o companie are performante mai bune si in
ce servicii o organizatie are performante mai
slabe. Pentru inceput, un antreprenor trebuie sa

localizeze:
Did vour visitor click on vour
website through organic scarch?

- Numarul exact de vizitatori care viziteaza si dau
click pe site-ul companiei sale

- Cine viziteazd site-ul web, datele demografice ale g Was it the effect of your online
acestora (care pot fi obtinute prin intermediul : adveristmen(?
serviciilor Google, cum ar fi: Google Analytics

- Timpul petrecut de un consumator pe site-ul 22 Wasit the effect of vour Social Media
web al intreprinderii sau pe paginile sale de Campaign ?
socializare (in minute sau ore).

Was it the effect of your email
campaing ?

- Locatia vizitatorilor site-ului online - de unde vin
(locatia geografica)

in plus, un potential antreprenor trebuie s&
analizeze motivele vizitei efectuate. De exemplu:

» Vizita a avut loc prin intermediul unei cautari
organice?
» A fost vizita aparutd ca urmare a unei reclame
platite?
» Afost vizita aparuta ca urmare a unei postari in Social Media?
» Afost vizita aparuta ca urmare a unei campanii de email marketing? Sursa: Canva

Masurarea traficului de pe site-ul unei companii
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Monitorizarea traficului de pe site-ul web al unei companii este o componenta critica in
dezvoltarea unui plan eficient pentru stimularea prezentei digitale a unei intreprinderi. Este
deosebit de important, deoarece fara o monitorizare adecvata a traficului de pe site-ul web
al unei companii, toate procedurile si practicile sunt modelate de presupuneri si afirmatii

speculative. Fara o masurare reala a statisticilor de trafic ale unui site web, ar putea fi dificil
sa se dezvolte ulterior o prezenta digitald de succes. Pentru ca antreprenorii sa aiba succes
in demersul lor, ei trebuie sd masoare la inceput traficul site-ului web al companiei lor
pentru a:

> Evaluati site-ul web al corporatiei lor si functionalitatea acestuia

> Aflati care pagina a site-ului primeste cele mai multe si cele mai putine click-uri

> Distingeti profilul general al vizitatorilor intreprinderii, de exemplu varsta, locatia (date
geografice) - de unde viziteaza - tendintele demografice ale acestora.

> Pentru a determina indicatorul de respingere a site-ului web (bounce indicator), care se
referd la numarul total de vizitatori care parasesc site-ul web intr-un interval scurt de
timp. Tn cazul in care indicatorul de respingere este ridicat, aceasta implicd faptul cd un
antreprenor ar trebui sa reevalueze unele dintre functionalitatile site-ului web. Expresia
"bounce rate" se refera la numarul de utilizatori care abandoneaza un site web dupa ce
au vazut doar o singura pagina. Un-bounce rate ridicat indica faptul cd o proportie
substantiala dintre vizitatorii site-ului dvs. sunt one-and-done.

Sursa: Vitaliy Podoba. (2017). Ce este Bounce Rate si ce legdturd are cu. veniturile dvs. online? SoftFormance:
https://www.softformance.com/blog/bounce-rate/

Sursa: Diana  Richardson. (N.D). Importanta urmdririi- traficului pe site. Servicii Web comerciale:
https://www.commercialwebservices.com/blog/2010/09/24/the-importance-of-tracking-website-traffic/

Tipurile de trafic pe site

Este normal ca scopul vizitdrii unui site web sa fie diferit de la o persoana la alta. Prin
urmare, tipurile de trafic de site-uri web
variaza intre ele. Tipurile de trafic de
site-uri web sunt urmatoarele:

Types of Web
Traffic

v Trafic de ciutare organica: Acest tip
se refera la numarul de persoane
care viziteaza un site web direct prin Orgaao
intermediul motoarelor de cautare, Social Traffic
cum ar fi Google Search. Website

v' Trafic social organic: Acest tip se traffic
refera la numarul de persoane care
viziteaza de obicei un site web prin
utilizarea platformelor de
socializare, cum ar fi Facebook,
Instagram si Twitter.

v Trafic direct: Acest tip se refera la
numarul de persoane care viziteaza

AL Co-funded by
LN the European Union

Direct Traffic



https://www.softformance.com/blog/bounce-rate/
https://www.commercialwebservices.com/blog/2010/09/24/the-importance-of-tracking-website-traffic/

BLOSSOM

de obicei un site web prin tastarea URL-ului site-ului direct in motorul de cautare al

browserului.

v Trafic de recomandare: Acest tip se referd la numarul de persoane care viziteazd de
obicei un site web prin intermediul unui link de referinta de pe alte site-uri web.

in concluzie, este esential pentru o afacere si pentru un antreprenor aspirant si tind
evidenta datelor si informatiilor despre persoanele care viziteaza site-ul web al companiei
sale, cum ar fi numarul de persoane care au vizitat site-ul web al companiei si numarul exact
de pagini web care au primit cele mai multe vizite. Acestea sunt parti si proceduri vitale care
trebuie luate in considerare Thainte de a implementa o strategie de prezenta digitala.

Sursa: Kevin  Wallner. (2023). Cum se mdsoard
https://victoriousseo.com/blog/measure-site-traffic/

traficul pe

Sursa: Joshua Hardwick. (2018). Aflati cat de mult trafic are un-site web:
3 moduri comparate. AhrefsBlog: https://ahrefs.com/blog/website-

traffic/

Trafic in Social Media

Utilizarea retelelor sociale pentru operatiunile zilnice si
in scopuri de marketing pentru produsele sau serviciile
unei companii devine un lucru obisnuit in sectorul de
afaceri modern. Un numar din ce in ce mai mare de
organizatii din Tntreaga lume, mari si mici, utilizeaza
platformele de retele sociale, in diferite grade, pentru
a...

v" Pentru a atrage noi clienti si potentiali cumparatori
prin utilizarea capacitatilor de contact direct ale
social media.

v' Pentru a obtine feedback direct de la membrii
publicului care utilizeaza platforma de socializare
specifica.

v' Pentru actiuni de 'spionaj' sau spionaj asupra
activitatilor firmelor si organizatiilor concurente

Tipuri de trafic Social Media

Diferitele tipuri de trafic din Social Media pot fi
rezumate mai jos:

v’ Trafic organic: Traficul organic pe Social Media se
refera la numarul de persoane care viziteaza un
profil de Social Media fara abonament platit.

v’ Trafic platit: Tipul de trafic platit pe Social Media,
ne referim la numarul de persoane care viziteaza

site

cu Google Analytics. VictoriousSEO:

To comprehend the way that Social Media
Pletforms can fit in your enterprise

Itis particularly important for a company to understand how Social Media
works, so that it is able to understand which platform will be more ideal and
in line with the way of operation and the overall structure of the business

The effectiveness of the already in use
Social Networks

Does the Social Networking platform in use produce the required and
necessary results, such as the increase in visitors and consequently
sales?

Evaluate the results and objectives

revision

Measuring the results, brought about by the techniques, currently in use,
on Social Networking Platforms can help draw an overall conclusion
about the usefulness of existing methods, occurence that may lead to a
future revision.

Social
Media
Traffic

Paid Traffic

Organic traffic

00

un profil de Social Media prin reclame platite, de obicei de la Google sau Facebook Ads.
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Sursa: Canva

Tnainte de a dezvolta orice strategie de extindere a prezentei digitale a afacerii, este esential
sa se determine numarul exact de persoane care au fost atrase de profilurile intreprinderii
pe retelele de socializare. O corporatie va putea identifica iIn mod corespunzator
urmatoarele aspecte prin masurarea datelor date sub forma de cifre, cum ar fi numarul de
like-uri sau de distribuiri pe care le-a primit o postare pe o platforma de socializare. Asadar,
pentru potentialii antreprenori:

v/ Este important pentru o companie sa inteleaga cum functioneaza Social Media
v Este important s se defineasca eficienta platformelor Social Media deja utilizate.
v Este important sd recunoastem ca evaluarea rezultatelor

Masurarea traficului din'Social Media

Pentru a estima cu succes traficul de pe platformele Social Media, antreprenorul interesat
trebuie sa colecteze diverse date inainte de a lua o decizie finald. In continuare sunt
prezentate conditiile prealabile si criteriile de care trebuie sa se tina cont:

v" Numadrul exact de adepti pe fiecare profil de social media

v/ Masura precisa a impresiei si a atingerii

v Actiunile de implicare, cum ar fi like-uri, share-uri, repost-uri, retweet-uri si asa mai
departe.

v’ Rata specifica de rdaspuns

v Monitorizarea ambasadorilor de brand ai companiei (dacd compania are unul)

Sursa: Blog. (2022). 9 metrici esentiale de urmdrit in Social Media [+ 6 cele mai bune instrumente]. Keyhole:
https://keyhole.co/blog/social-media-metrics-to-monitor/

Sursa: Gina Mossey. (2017). 3 motive pentru care ar trebui sd vd mdsurati eforturile din Social Media. Allison Partners:
https://allisonpr.co.uk/blog/3-reasons-why-you-should-measure-your-social-media-efforts/

Trafic prin e-mail

Odata cu cresterea constanta a serviciilor de retea Social Media, care
au ca scop mentinerea unei prezente digitale de succes, multi oameni
cred cd metoda mesajelor electronice (e-mailuri) ca mijloc de
conectare cu potentialii consumatori, a inceput sa dispara. Cu toate
acestea, acest lucru nu este adevarat, deoarece mesajele electronice
reprezinta in continuare cea mai esentiala cale de comunicare in prezent. Multitudinea de
intreprinderi utilizeaza e-mailurile pentru a furniza urmatoarele servicii ca parte a prezentei
lor digitale eficiente:

v’ Pentru informatii prin intermediul buletinelor informative programate
v’ Actualizare privind abonamentele
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v" E-mail promotional
v

Factorii critici de masurare a miscarii, in ceea ce priveste utilizarea e-mailurilor

Viitorii antreprenori, care detin un site de afaceri, in efortul lor de a masura in mod precis si
eficient traficul de e-mailuri, ar trebui sa tind cont de urmatoarele aspecte si sa le ia in

considerare:

v" Procedura de evaluare a ratei de clic si de deschidere: Acest raport poate explica in
detaliu numarul de persoane care au facut clic in continutul e-mail-ului transmis, pe care
o companie |-a trimis.

v/ Rata de respingere: Un potential antreprenor va trebui s3 ia in considerare durata de
timp pe care un destinatar a petrecut-o
interactionand cu e-mailul dvs. inainte de a
pleca spre o alta sursa.

v' Corectarea datelor si/informatiilor-inexacte:
Aceasta procedura va va impiedica sa trimiteti
un e-mail catre un destinatar inexistent sau
neautorizat.

Sursa: Mia Thompson. (2020). E-mailul este incd o parte esentiald a
prezentei dvs. online. N-Able: https://www.n-able.com/blog/email-still-essential-part-your-online-presence

Sursa: Jayson DeMers. (N.D.). Ce este traficul de e-mail? 21 de modalitdti de monitorizare si crestere a acestuia.
Email_Analytics: https://emailanalytics.com/email-traffic/

ﬁi Effective Online

BLOSSOM

Capitolul 2. Managementul reputatiei online Reputation
Management

£y

Reputatia digitald a unei companii este reputatia in ceea ce
priveste calitatea serviciilor si produselor furnizate, forta sa de @

Increased web and
social media

traffic

munca, nivelul de raspuns la diverse solicitari, cum ar fi serviciile
pentru clienti si reclamatii si capacitatea sa de a rezolva
eventualele probleme si dificultati. Si de ce este semnificativa?

Pentru ci o companie cu O reputatie PULErNiCE €MaNd  fesmewih prablems
consecventd comerciald si incredere. and crisis that may

occur

Sursa: Imagine  de
iki tar pe Freepik anTan
isupers -

P! P P P Attraction of
potential working
Beneficiile unei reputatii online puternice force

X L. L. . o A strong and

Gestionarea reputatiei digitale este o componenta esentiald @  committed ~

relationship e =

prezentei digitale eficiente a unei companii. In esentd,  berween e ¢

e ge . .. e e vy . h
managementul reputatiei digitale este definit de activitdtile si ~ compenyandhe
procesele companiei pentru gestionarea eficienta a opiniilor si ]
. .. . . L . A .. . Improvement o
impresiilor clientilor si viitorilor consumatori. Fiecare serviciu si trustworthiness of

o . N . . . o . PN h

platformd online, in care firma este implicatd, este inclusa in the company
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operatiunile de management al reputatiei online.

Reputatia pe internet a unei companii trebuie sa fie gestionata in mod eficient daca se
doreste ca aceasta sa functioneze fara probleme si eficient. Gestionarea cu succes a
reputatiei online permite unei afaceri:

v' Pentru a-si imbunatdti reputatia: un potential antreprenor trebuie s& distribuie
recenziile favorabile/mentiunile favorabile ale marcii in toate retelele de internet. Daca
se face corect, acest lucru poate duce la o conversie mai mare

v" O reputatie excelentd pe internet nu numai cd sporeste veniturile, dar poate starni si
curiozitatea viitorilor candidati la un loc de munca. Cei mai buni candidati doresc sa
lucreze pentru firme cu o reputatie solidda si, din
moment ce concurenta pentru talente este dur3,
aceasta poate ajuta organizatiile sa obtina cel mai bun
personal [ - o

v" Increderea este fundamentul pentru dezvoltarea unor
legaturi pe termen lung cu clientii, ceea ce promoveaza
succesul corporativ.

v" Un antreprenor este capabil sd& mentina angajamentul oamenilor in afacerea sa prin
faptul ca este activ online, oferind oferte unice si raspunzand rapid la intrebarile si
comentariile acestora. Ca urmare, va fi mai putin probabil ca acestia sa plece si sa se
alature concurentilor.

Sursa: Canva

Sursa: Mathilda Hartnell. (2021). Ce este managementul reputatiei online si de ce este important. SentiOne:
https://sentione.com/blog/what-is-online-reputation-management-why-is-it-important

Strategii de gestionare a reputatiei online

Strategiile de mentinere si imbunatatire a procedurii de
gestionare a reputatiei online pentru intreprinderi pot fi
rezumate mai jos:

METODE de gestionare a reputatiei

e Stabilirea unui_mecanism de monitorizare a social
media, pentru a monitoriza indicatorii de eficienta a
profilurilor de social media ale companiei.

e Este legal ca o afacere sa fie subiectul unei recenzii a
clientilor pentru a realiza o gestionare eficienta a reputatiei online a unei companii. Prin
urmare, proprietarul unei afaceri trebuie sa Tncorporeze un serviciu de aplicatii pentru
evaluari online, precum si capacitatea de a raspunde la critici. Aceasta strategie va ajuta
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persoanele responsabile de o firma sa inteleaga clar nivelul total de satisfactie a
clientilor si, daca acesta este scazut, sa inceapa sa analizeze si sa revizuiasca anumite
parti si procese.

Sursa: Amog Aadahallikar. (2022). Ce este managementul reputatiei online - Ghidul complet. Razorpay:
https.//razorpay.com/learn/what-is-online-reputation-management/

Sursa: Mathilda Hartnell. (2021). Ce este managementul reputatiei online si de ce este important. SentiOne:
https://sentione.com/blog/what-is-online-reputation-management-why-is-it-important

Capitolul 3. Metode - Strategii de crestere a prezentei digitale a unei
intreprinderi

Tn aceastd sectiune a modulului didactic oferit, vor fi discutate strategiile si tehnicile de
crestere a prezentei digitale a unei companii. Capacitatea de a construi scheme de afaceri
de succes, pentru dezvoltarea eficienta a planurilor, pentru actualizarea prezentei digitale a
unei companii va fi dobanditd ca urmare. a finalizarii

acestui modul de instruire.

Este cunoscut faptul ca orice firma, mare sau. mica,
are pe agenda consolidarea prezentei sale digitale,
intrucat trecerea la digitalizarea activitatii comerciale

este mai vizibila ca niciodata. @"&

Pentru a stabili o prezentd digitala puternica pentru
afacerile lor, Vviitorii antreprenori trebuie sa
intreprinda actiuni specifice si sa se alinieze la
strategiile digitale verificate si actuale pentru o
digitalizare eficienta a afacerilor lor.

Actualii si viitorii antreprenori trebuie:

- Sa inteleaga cerintele si tendintele clientilor. Clientii potentiali ai unei companii pot fi
angajati pe mai multe platforme. Clientii care sunt mai orientati spre produse, de exemplu,
sunt fara indoiala mai activi pe site-uri precum Instagram. Antreprenorii trebuie sa inteleaga
ce cauta potentialii clienti si pe ce platforma cauta acestia

- Crearea de reguli si crearea de continut
promotional pentru firma lor. Pentru a stabili o
prezenta digitald puternica, antreprenorii ambitiosi ar
trebui sa conceapa reguli particulare de continut si sa
inceapa sa Isi curatorieze propriul continut al
companiei dupa ce au identificat si analizat
preferintele clientilor lor

Continutul este clasificat in urmatoarele categorii, in

AL Co-funded by
ML the European Union

%


https://razorpay.com/learn/what-is-online-reputation-management/
https://sentione.com/blog/what-is-online-reputation-management-why-is-it-important

functie de publicul vizat:

1) Continutul informativ: Continutul informativ sau
informational este un tip de continut pe care o firma il

poate utiliza pentru a oferi raspunsuri la diverse \&.»/
dificultati. Blogurile, e-mailurile si studiile de caz sunt

exemple de materiale instructive

2) Continut de opinie: Continutul de opinie include materiale generate si bazate pe punctul
de vedere subiectiv al companiei. Adesea, aceasta categorie de subiecte starneste
dezacorduri pasionale

Sursa: de ar130405 de la Pixabay

3) Continut interactiv - continut ludic: Continutul interactiv reprezinta productia de resurse
care stimuleaza interactiunea consumatorului, cum-ar fi teste, calculatoare, carti electronice
si sondaje.

Pentru site-ul web

Indiferent de pasii mentionati mai sus pentru cresterea prezentei digitale a intreprinderilor
lor, antreprenorii trebuie sa dezvolte si sa mentina in mod corespunzator urmatoarele
procese:

<\

Includeti continutul si informatiile lor pe site-ul web al intreprinderii, pentru ca
potentialii clienti sa poata comunica mai usor

Asigurati-va ca site-ul lor web include imagini ale produselor si serviciilor lor

Ar trebui sa se gandeasca sa adauge un magazin electronic pe site-ul lor.

Sa-si actualizeze periodic site-ul web

Mentinerea site-ului web al intreprinderii intr-o stare moderna

ANENENEN

Sursa:  IRP. (N.D). Construirea  prezentei  digitale  a  micii  intreprinderi. IRP: https://irp.cdn-
website.com/88f4ea84/files/uploaded/Digital%20Presence%20Tipsheet-English FINAL.pdf

Sursa: AbdulGaniy Shehu (2021). Marketingul de continut de opinie: Modalitatea sigurd de a scrie continut care sd treacd
prin zgomot. YourContentMart: https://yourcontentmart.co/opinionated-content/

Sursa: Lindsay Flanagan. (2022). Ce este scrisul promotional vs continutul informational (si cum sd le echilibrezi pe cele
doud).  MemberPress:  https://memberpress.com/blog/informational-and-promotional-content-what-are-you-writing-

anyway/

Strategii de crestere a prezentei digitale prin Social Media
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Tn deceniul precedent, utilizarea aplicatiilor retelelor de socializare a crescut vertiginos. Se
estimeaza ca aproximativ 4 miliarde de persoane si 312 milioane de intreprinderi folosesc
capacitatile interactive oferite de platformele Social Media pentru a comunica, a impartasi
informatii si a efectua diverse tipuri de tranzactii economice.

Pentru a obtine o crestere eficienta a prezentei digitale prin Social Media, antreprenorii
trebuie sa defineasca asa-numitele obiective S.M.A.R.T., care sunt:

Obiective specifice
Obiective masurabile
Obiective realizabile
Obiective relevante
Obiective cu termen limita

AN N N NN

n plus, antreprenorii trebuie s procedeze dup3d cum urmeaza pentru a obtine o crestere cu
succes a prezentei digitale a intreprinderilor lor, prin utilizarea capacitatilor pe care le ofera
platformele de retele sociale:

v Identificarea corectd a publicului tinta si a tendintelor acestuia

v" Utilizarea de instrumente pentru monitorizarea eficientd a activitatilor din social
media

v" Utilizarea unei multitudini de platforme ‘Social Media\'si a capacitatilor pe care
acestea le ofera, pentrua crea un angajament puternic cu potentialii clienti.

Strategii pentru crearea de postari eficiente in-platformele de Social Media

Cum sa creezi o postare eficienta pe Facebook

Un potential antreprenor trebuie sa includa, in scopul implementarii unei postari eficiente
pe Facebook, o scurta descriere, datorita faptului ca postarile scurte si descrise

sunt favorizate de algoritmul Facebook si,
bineinteles, sunt mai atragatoare pentru ochiul
consumatorului. Nimeni nu vrea cu adevarat sa

@0
citeasca un fir - .
Mesaj pe Twitter @(. P~ '.

Antreprenorii trebuie sa se asigure ca tweet-ul
lor trebuie sa includa o scurta descriere si o
fotografie, pentru ca, potrivit Hootsuite, tweet-
urile care contin imagini au o probabilitate cu
35% mai mare de a fi retweetate.

Pentru postarile pe Linkedln, este de preferat ca o postare sa includa intrebari relevante,
pentru a captiva si a atrage audienta potentialilor clienti.

Instructiuni pentru Instagram

AL Co-funded by
LN the European Union



BLOSSOM

Este mai bine sa se incorporeze fotografii si imagini care sunt reale si strans legate de
produsele si serviciile companiei, in ceea ce priveste postarile pe Instagram

Pentru toate serviciile de social media mentionate mai sus, este esential ca intreprinderile
sa se implice pe aceste platforme pentru a-si imbunatati abilitatile de comunicare si pentru
a-si mentine o reputatie online pozitiva.

Sursa:  Hootsuite.  (N.D.). Manualul de lucru all-in-one privind  strategia  Social ~Media.  Hootsuite:
https.//socialbusiness.hootsuite.com/rs/hootsuitemediainc/images/Social%20Media%20Strategy %20Workbook.p df

Sursa: Brent Barnhart. (2021). 15 sfaturi pentru a construi o prezentd mai bund in Social Media. SproutSpecial:
https.//sproutsocial.com/insights/building-social-media-presence/

Studiu de caz

Construirea unei prezente digitale

Disclaimer: Nu detin niciuna dintre aceste fotografii. Vd rugdm sd retineti cd toate imaginile si drepturile de autor apartin
proprietarilor lor originali. Nu se intentioneazd incdlcarea drepturilor de autor.

Clare Lawson a lansat Silky Skin Care (SSC) in 2017. Principalul ei produs este sapunul
artizanal, pe care il face in intregime din componente comestibile.

Din cauza limitarilor tehnicilor de cumparare in persoana in timpul eruptiei COVID - 19,
multe intreprinderi au fost nevoite sa treaca la comertul electronic. Aceasta a fost principala
problema cu care s-a confruntat Silky Skin Care. Firma nu avea o prezenta
digitald puternica, deoarece nu dispunea de un site web puternic si usor de
utilizat, pentru a face publicitate adecvata bunurilor si profilurilor de Social
Media ale intreprinderii.

Cum a reusit Skin Care sa inverseze situatia? Printr-o prezenta digitala sporita

Initial, a efectuat un audit pentru a evalua calitatea site-ului sau web.

Procedura de auditare a site-ului web:

- Adeterminat tipul de client al intreprinderii sale (de exemplu, clientii principali)
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- Ea adeterminat usurinta de navigare a site-ului web al intreprinderii sale

- Ea a determinat relevanta continutului site-ului si capacitatea acestuia de a atrage noi
clienti potentiali sau de a satisface clientii existenti.

- Ea a definit nivelul site-ului web al intreprinderii sale si cum este continutul acestuia Tn
comparatie cu cel al rivalilor locali.

Urmatoarele etape - strategii

Ce a facut mai exact?

- Eaareproiectat site-ul companiei si a adaugat link-uri la retelele sociale.

- A dezvoltat postari pe blog si posibilitatea ca clientii sa se inscrie pentru a primi buletine
informative utile.

- Au fost adaugate butoanele follow si share, astfel incat clientii sa poata distribui
continutul site-ului pe profilurile lor de social media

- A personalizat materialele site-ului companiei in functie de preferintele clientilor sai

- A adaugat link-uri de social media (conturile companiei sale) pe site-ul ei web

Sursa: Chase for Business. (N.D). Un studiu de caz privind prezenta pe internet: Silky Skin Care. Chase for Business:
https://www.chase.com/content/dam/chase-ux/documents/business/improve-web-presence-case-study.pdf

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:

Marcati raspunsurile corecte. Ce ar | Cele corecte:
trebui sa contina o postare pe

e Imagini-ale companiei
Instagram pentru a fi eficienta? g P

Fotografii ale produselor - servicii
furnizate

Optiuni:

1) Scrisori

2) Numerele

3) O scurta descriere despre
companie

4) Tntrebdri despre spectator

5) Imagini ale companiei

6) Fotografii ale produselor -
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servicii furnizate

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: Raspuns corect:
Exista anumite tipuri de trafic pe site care
difera intre ele. Trageti descrierea - . . i
o ea . \{ Trafic de cautare organica - Acest tip
furnizata in categoria corecta: - B
se referd la numarul de persoane care
Optiuni: viziteaza ~un site web direct prin
_ intermediul motoarelor de cautare,
Acest tip se cum ar fi Google Search.
. refera la
Trafic de g
. numarul de
cautare ersoane care
organici Per ; 4 Traficul Organic Social Media - Acest
vz.lte?za ) € tip se refera la numarul de persoane
° 'Ee' un S'Fe care viziteaza de obicei un site web
w<.a|. prin prin utilizarea platformelor Social
uf' |;area | Media, cum ar fi Facebook, Instagram
P at. ormelor ] si Twitter.
Social Media,
cum ar fi
Facebook X — .
’ ' Trafic de referinta - Acest tip se
Instagram Si \ “
. refera la numarul de persoane care
Twitter. 45 “ . . .
viziteaza de obicei un site web prin
Trafic organic in | Acest tip se intermediul unui link de referinta de
Social Media referd la pe alte site-uri web.
numarul de
persoane care
viziteaza de Trafic direct - Acest tip se refera la
obicei un site numarul de persoane care viziteaza de
web prin obicei un site web prin tastarea URL-
tastarea URL- ului site-ului direct Tn motorul de
ului site-ului cautare al browserului.
direct in motorul
de cautare al
browserului.
Trafic de | Acest tip se
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referinta refera la
numarul de
persoane care
viziteaza un site
web direct prin
intermediul

motoarelor de
cautare, cum ar
fi Google Search.

Trafic direct Acest tip se
refera la
numarul de
persoane care
viziteaza de
obicei un  site
web prin

intermediul unui
link de referinta
de pe alte site-

uri web.
3. Sortarea alegerii

Intrebare: Raspuns corect:

Pentru a dezvolta o prezenta digitald | 1. Includeti continutul Si

puternica, un antreprenor trebuie sa fsi informatiile lor pe site-ul web al

revizuiasca si sa 1si reformeze site-ul web. intreprinderii, pentru ca

Cu toate acestea, exista anumiti-pasi care potentialii clienti sa poata

trebuie urmati Tn mod corespunzator. comunica mai usor.

Ordonati-le la clasamentul corespunzator: 2. Asigurati-va ca site-ul lor web
include imagini ale produselor si
serviciilor lor
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Optiuni: 3. Ar trebui sa se gandeasca la
posibilitatea de a adduga un
magazin electronic pe site-ul lor

- Ar trebui s3 se gandeascd la web.
posibilitatea de a adduga un magazin | 4. Sa-si actualizeze periodic site-ul
electronic pe site-ul lor web. web

- Asigurati-vd c3 site-ul lor web include | 5. Mentinerea site-ului web al
imagini ale produselor si serviciilor lor intreprinderii intr-o stare

- Sa-si actualizeze periodic site-ul web moderna

- Mentinerea site-ului web al

intreprinderii intr-o stare moderna

- Includeti continutul si informatiile lor pe
site-ul web al intreprinderii pentru ca
potentialii clienti sa poata comunica mai
usor

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://irp.cdnwebsite.com/88f4ea84/files/uploaded/Digital%20Presence%20Tipshe
et-English FINAL.pdf

e https://mailchimp.com/resources/modern-website-design/

e https://www.semrush.com/blog/online-reputation-management/

Glosar

1. Continut digital - se refera la orice tip de suport sau informatie creata si distribuita in
formate digitale, cum ar fi text, imagini, videoclipuri, audio sau continut interactiv.

2. Fise de date - sunt documente care ofera informatii detaliate despre un anumit produs
sau componentd. Acestea contin, de obicei, specificatii tehnice, caracteristici de
performanta, dimensiuni fizice, proprietati electrice si alte date relevante.

3. Rata de raspuns - se refera la procentul de persoane sau de participanti care raspund la
0 anumita comunicare sau sondaj. Aceasta masoara nivelul de implicare sau feedback-ul
primit din partea publicului tinta.

Sesiunea 2. Social Media marketing pentru intreprinderi

Introducere
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BLOSSOM

Social Media Marketing este o abordare ieftind, puternica si eficienta pentru a ajunge la
oameni. Acesta este motivul pentru care eforturile de social media marketing au devenit
atat de importante pentru companiile din intreaga lume.

Este greu de imaginat cum ar putea o afacere sa ramana relevanta fara a avea o prezenta in
social media, avand in vedere miliardele de oameni care utilizeaza platformele sociale si
cresterea continuad a numarului de utilizatori si a influentei lunare.

Va puteti conecta cu publicul tinta prin intermediul retelelor de socializare, puteti comunica
cu clientii actuali si potentiali, puteti construi loialitatea fatd de marca, puteti stimula traficul
pe site-ul web si puteti spori vanzarile. Marketingul pe social media nu este pur si simplu o
tendinta; este o metoda industriala puternica care va va ajuta sa va conectati cu mai multe
persoane la nivel global.

Acest modul este impartit in trei capitole, dupa cum urmeaza: in primul capitol, sunt definite
mediile sociale si sunt discutate liniile directoare si sugestiile pentru dezvoltarea unei
strategii eficiente de social media. Al doilea capitol sugereaza pasi pentru marketingul pe
platformele de social media, in timp ce ultimul capitol ofera indrumari simple pentru
intelegerea parametrilor de 'marketing n- social media utilizati pentru a masura
performanta.

Dupa finalizarea acestei sesiuni, cursantii-trebuie sa demonstreze cunostinte de baza si sa
dobandeasca abilitati pentru gestionarea eficienta a conturilor de social media pentru
intreprinderi. Tn plus, cursantii vor fi capabili. sa inteleagd metricile si sa optimizeze
campaniile.

Capitolul 1. Dezvoltarea strategiei de social media

Retelele de socializare au inceput cu dorinta oamenilor de a Tmpartasi rapid si usor
informatii cu prietenii si familia lor. Mijloacele de socializare sunt mijloacele pe care oamenii
le folosesc pentru a socializa cu publicul. Tn acelasi timp, tehnologia este folositd ca un
instrument eficient in experienta de cumparare a consumatorilor.

Ce sunt social media?

Este demn de remarcat faptul ca nu exista o definitie universal acceptata in legatura cu
conceptul de social media. Potrivit lui Kaplan si Haenlein, care au introdus una dintre cele
mai frecvent acceptate definitii, "social media este un grup de aplicatii bazate pe internet,
care se bazeaza pe fundamentele ideologice si tehnologice ale Web 2.0 si care permit
crearea si schimbul de continut generat de utilizatori". Kietzmann et al. (2011, p.241) afirma
ca "mediile sociale utilizeaza tehnologii mobile si bazate pe web pentru a crea platforme
foarte interactive prin care indivizii si comunitatile fac schimb, co-creeaza, discuta,
colaboreaza si modifica continutul generat chiar de utilizatori".

Dury (2008, p.274) atrage atentia asupra naturii "sociale" a social media, afirmand ca
expertii, atunci cand analizeaza social media, pun adesea accentul pe "media" ca fiind cel
mai important element, cand, de fapt, elementul "social" este cel mai important. Li si
Bernoff (2011, p.18) sunt de acord cu natura sociald a social media, afirmand ca
"Intreprinderile din social media ar trebui sa se concentreze mai degraba pe relatii decat pe
tehnologii".
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Este considerata de multi ca fiind cea mai fiabild sursa de informatii in ceea ce priveste
reclamele traditionale. O mare parte a pietei este localizata si activa online, ceea ce face din
acest instrument extrem de dinamic. Formele traditionale de publicitate, cum ar fi radioul,
televiziunea si revistele, nu mai au puterea de a influenta comportamentul consumatorului
asa cum o faceau odinioard; in prezent, consumatorii cer acces imediat la informatii.

Ce este social media marketing

Marketingul social media este procesul de producere de continut pentru platformele de
social media in scopul de a va face publicitate bunurilor si/sau serviciilor, de a promova
comunitatea in randul pietei tinta si de a creste traficul de clienti. Social media este in
continua schimbare, deoarece in fiecare zi apar noi caracteristici si platforme. Scopul
marketingului in social media este de a ajunge la piata dvs. tinta si la clientii dvs. acolo unde
se afla acestia, in contextul interactiunilor lor in social media intre ei si cu afacerea dvs.
Marketingul social media inh ansamblul sau este foarte util si va ajuta afacerea sa se extinda,
dar strategia dvs. se va schimba in functie de platformele social media pe care publicul dvs.
le utilizeaza cel mai frecvent.

Cum sa creati o strategie de marketing in social media

e Efectuati o cercetare a audientei si a buyer persona: pentru a viza in mod eficient
cerintele si interesele publicului dumneavoastra, trebuie mai intai sa identificati
buyer persona si audienta pentru a dezvolta o strategie de marketing in social media.
Pentru aceasta, luati in considerare publicul pe care incercati sa il vizati, de ce si cum
[-ati clasifica ca grup. De exemplu, daca afacerea dvs. ofera jambiere si jogging la
moda, ati putea alege milenialii ca piata tinta, deoarece acestia poarta frecvent
athleisure, un look atletic la moda. Veti putea apoi sa decideti ce material va atrage
tipul de adepti si consumatori pe care urmariti sa ii obtineti, tinand cont de buyer
persona si de publicul dumneavoastrd. Tnvitati cum sd produceti si continut
interesant pentru a va mentine publicul interesat.

Credit foto: visme.co
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Alegeti platformele de social media pe care veti face marketing: este esential sa
alegeti platformele pe care va veti posta continutul daca doriti sa reusiti ca marketer
in social media. Ce platforme de social media ar trebui sa foloseasca compania dvs.
este o decizie care trebuie luata mai mult in functie de nevoile pietei dvs. tinta si de
locul in care prefera sa-si petreaca timpul. Este esential sa fii prezent atat in locurile
in care publicul tau de potentiali clienti se afla acum, cat si in cele in care s-ar putea
afla maine. De exemplu, daca milenialii sunt piata dvs. tinta si le place athleisure,
poate ca ati dori sa va concentrati majoritatea eforturilor de social media pe
Instagram, deoarece acest lucru

Credit foto: pixabay.com

Decideti care sunt cei mai importanti KPI si indicatori: datele ar trebui sa va ghideze
abordarea social media, indiferent de obiectivele sau sectorul in care va aflati. Acest
lucru necesitd concentrarea asupra indicatorilor cruciali ai social media.
Investigheaza date care sunt in concordanta cu obiectivele tale, mai degraba decat
sa te concentrezi pe metrici de vanitate. Masuratorile de luat in considerare sunt:

Reach, Clicks, Engagement, Hashtag performance, Organic and Paid likes, Sentiment.
Credit foto: resiliencyinitiative.org

Aflati despre rivalii dumneavoastra: o analiza a concurentei va permite sa intelegeti
identitatea si punctele forte ale concurentei. Veti avea o intelegere solida a ceea ce
este tipic in domeniul dvs., ceea ce va va ajuta sa va definiti propriile obiective de
social media. Veti fi mai in masura sa recunoasteti mai bine oportunitatile. Poate ca
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unul dintre rivalii dvs. domina Facebook, dar nu a investit prea mult timp pe Twitter
sau Instagram. Tn loc s3 Tncercati sa furati fani de la un jucitor puternic, ati putea
prefera sa va concentrati pe retelele in care nisa dvs. este insuficient deservita.

|

[11]]/]}

Credit foto: pexels.com

e Furnizati continut original si captivant: avand in vedere miliardele de persoane care
utilizeaza social media in intreaga lume, nu exista nicio indoiala ca unii dintre cei care
va urmaresc sau cei care va vizualizeaza profilul au vazut deja continut de la
concurentii dumneavoastra sau de la alte companii din sectorul dumneavoastra. Din
aceasta cauza, trebuie sa aveti un continut interesant in social media care sa iasa in
evidenta si sa le ofere utilizatorilor un motiv pentru a da clic pe butonul "follow" si a
se implica in activitatea dvs. Ganditi-va la continutul pe care il ofera concurentii dvs.
si la modul in care v-ati putea face reclama produselor dvs. intr-un mod distinctiv, ca

i
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o modalitate de a va starni creativitatea. Folositi, de asemenea, capacitatile pe care

le ofera platforma pe care o utilizati.
Credit foto: pixabay.com

e Stabiliti un calendar pentru postarile dvs.: utilizarea unei solutii de marketing in
social media este una dintre cele mai simple modalitdti de a garanta ca continutul
dvs. este difuzat asa cum a fost prevazut. Puteti crea imagini si clipuri video, puteti
face legende si programa postdrile cu ajutorul diferitelor instrumente. Tn plus,
acestea partajeaza automat materialele dvs. conform unui calendar si urmaresc
pentru dvs. toate comentariile si activitatea. Solutiile de gestionare a retelelor

August September oher r ‘
.

o e e |

sociale va redau timp si va permit sa va concentrati asupra altor responsabilitati.
Credit foto: pixabay.com

Cum sa creezi o campanie de marketing in social media - cei 7 pasi

Faceti unele cercetdri despre concurenta

Creati-va planul

Implica-ti publicul vizat

Promoveaza-ti continutul

Automatizati-va continutul cu instrumente de programare.
Interactionati in mod regulat cu publicul dvs.

Masurati si optimizati

NouswN e

Capitolul 2. Marketingul pe platformele de social media (Facebook si
Instagram)

Facebook in cifre

e Utilizatori: 1,9 miliarde de utilizatori activi zilnic in intreaga lume
e Publicul: Un numar egal de mileniali si generatia X

e Impactul asupra industriei: B2C

e Cel mai bun pentru: publicitate si constientizarea marcii
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Facebook este cea mai populara si cea mai utilizata platforma de socializare. De la debutul
sau in 2004, aceasta s-a transformat intr-un instrument crucial pentru intreprinderile B2C,
oferind atat instrumente publicitare de ultima generatie, cat si oportunitati naturale.

Facebook Insights

Statisticile Facebook ofera date foarte utile pentru pagina dvs., atata timp cat sunt evaluate
in mod corespunzator. Prezentare generald ofera cele mai importante informatii. Aceasta
numar3 like-urile de pe pagind, reach-ul postdrilor si interactiunea cu utilizatorii. In partea
de jos a paginii, puteti vedea cele mai recente cinci postari ale dumneavoastra. Pentru
fiecare postare, vedeti indicatorii corespunzatori despre reach, targeting si interactiunea cu
utilizatorii. Tn ultima coloan puteti vedea ce postéri ati promovat.

Ti place

Tn aceastd sectiune, veti vedea un grafic care aratd cresterea paginii dvs. din perspectiva
audientei. Puteti schimba intervalul de date pentru a vedea numarul total de aprecieri pe
pagina dvs. pentru un anumit interval de date sau-0-anumita data.

Rezonanta

n sectiunea Reach (intindere), puteti vedea informatii privind intinderea postarilor dvs. si
daca aceasta a fost obtinuta organic (persoane care va gasesc pagina pe cont propriu) sau
prin publicitate platita.

Audienta
® Locatie
e Date demografice
® Interese
e Comportamente
o Audiente similare

® Tipul de promovare
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® Post angajament

Jasper's Market e Like Page Jasper's Market

Stop by Jasper's and take a ook at our latest shipment of fresh producel Stop by Jasper's and take a Jook at our latest
shipment of fresh producel

ol Like W Comment » Share

See Feature Phone Preview

& Like 2 Commem » Share

Traficul site-ului web
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Nishita Agarwal likes this. Nishita Agarwal shared this offer.

Jasper’s Market Jasper’s Market
) Sponsored ) Sponsored

We’re now open downtown! An apple a This exclusive deal gives you $10 off
day keeps the doctor away. Come get any fruit purchase over $50. Only valid
some today! Like our page to get our at our convenient Menlo Park location
latest news. and on jaspersmarket.com.

$10 off of any fruit

Jaspers Market purchase over $50 Get Offer

Food & Grocery Like Page

80 people like this

e Like Pl Comment ~» Share
il Like P Comment ~» Share

Instagram in cifre

e Utilizatori: 1 miliard de utilizatori activilunar

e Publicul: Tn primul rand Millennials

e Impactul asupra industriei: B2C

e Cel mai bun pentru: Fotografii si videoclipuri de Thalta calitate; continut generat de
utilizatori; publicitate

Instagram a castigat o popularitate enorma in ciuda faptului ca are doar 12 ani. Marcile
apeleaza la Instagram atunci cand doresc sa partajeze continut atractiv din punct de vedere
estetic. Instrumentele sofisticate de comert electronic ale platformei sunt o alta
caracteristica care o distinge. Instagram este o platforma greu de depasit, deoarece
consumatorii pot acum sa descopere branduri, sa navigheze printre bunurile si/sau serviciile
acestora si sa faca o achizitie, toate in cadrul aceleiasi aplicatii.

Anunturi Instagram pe:

e Povesti
e Mesaje
e Videoclipuri

Puterea continutului

Scrierea si dezvoltarea de continut pentru afacerea dumneavoastra sunt eforturi creative
similare cu arta si nu exista o modalitate corecta de a face oricare dintre ele. Cu toate
acestea, trebuie remarcat faptul ca, atunci cand dezvoltati continut, exista cateva reguli
fundamentale care trebuie respectate. Cel mai important lucru de retinut este faptul ca
continutul este un element integrant al marcii si, prin urmare, al identitatii afacerii.
Perceptia potentialilor clienti si colaboratori asupra afacerii va fi modelata de informatiile pe
care le prezinta cineva in continutul sdau. Prin urmare, crearea de materiale relevante si
interesante este cruciala.
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Exista o poveste de afaceri?

Scopul povestii unei afaceri este de a atrage si de a alinia clientii si potentialii clienti ai
companiei cu valorile, mesajul si domeniul de aplicare al companiei. Luati in considerare
McDonald's. Aceasta dedica 40% din masivul sdau

buget pentru publicitatea destinata in mod special copiilor. A venit cu o poveste care face
legatura intre Ronald McDonald si Happy Meals si copiii care merg la scoala, fac sport si
chiar si acasa. Se poate spune ca companiei fi pas3, i educa si ii include pe copii in povestea
lor, astfel incat acestia sa si-o aminteasca si sa simta o legatura cu ea. Acest lucru conduce la
obiectivul sdau comercial de a vinde milioane de hamburgeri, cartofi prdjiti si bauturi
racoritoare.

Storytelling-ul de afaceri este mai mult decat ceea ce postati pe retelele de socializare sau
pe site. Este vorba de semnificatia povestii si de modul in care publicul se implica in mod
eficient si continuu, oriunde s-ar afla. Este esential sa stabilim o valoare unica daca luam in
considerare faptul cd un minut poate duce la publicarea, partajarea sau trimiterea pe
Twitter a un milion de continuturi diferite. Cum reusiti sa faceti acest lucru? lata cateva
sfaturi:

v" Fii autentic
Cel mai bun mod de a fi sincer si de a crea o conexiune umana cu publicul care are nevoie de
ajutorul tau (serviciu sau produs) este cel mai-bun mod de a merge. Ajuta-ti publicul sa si
aminteascda de brandul tau, construind o relatie de lunga durata si dandu-le putere.
Povestea dvs. ar trebui sa va ajute clientii potentiali sa inteleaga deciziile pe care sunt pe
cale sa le ia in achizitionarea unui produs/serviciu necesar.

v Faceti conexiunea
Selectati tonul de scris si vorbiti cu clientii potentiali prin educarea lor. Scopul dvs. este sa
rezonati cu persoanele care au nevoie de ajutorul si Tndrumarea dvs. Faceti-i sa simta
puterea a ceea ce i invatati. Clientii vor ca solutia sa le fie servita in farfurie. Apoi, este usor
pentru ei sa o manance.

v" Fii consecvent
Sunt sigur ca ati auzit acest lucru de un milion de ori. Dar sustinerea consecventei mesajului
dvs. este esentiala pentru succes. Pentru a face acest lucru, trebuie sa fiti organizat, sa va
pastrati prezenta si povestea aproape de publicul dumneavoastra. De obicei, potentialii
clienti vad si aud mesajele de marketing de mai multe ori Thainte de a se decide sa cumpere.

v’ Utilizati hashtag-uri populare
Hashtag-urile populare care pot aduce beneficii afacerii dvs. includ #FlashbackFriday (#FBF),
#ThrowbackThursday (#TBT), #MotivationMonday si #MondayMantra. Prin partajarea de
imagini pline de umor si informatii istorice, hashtag-urile #FBF si #TBT 1i transporta pe cititori
inapoi Tn timp. Tmpartasiti citate indltidtoare si motivante folosind hashtag-urile
#MondayMantra si #MotivationMonday.

v’ Oferiti infografice utile
Infografiile fac informatiile mai usor de inteles pentru public prin combinarea statisticilor,
faptelor si informatiilor cu imagini. Pe retelele de socializare, infografiile vizuale sunt
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frecvent partajate. Daca nu aveti timp sa realizati infografice, puteti oferi statistici si puteti
capta atentia cititorilor prin utilizarea unor elemente vizuale sau fotografii simple.

Capitolul 3. Analiza marketingului in social media

Ce sunt metricile Social Media?

Masuratorile de social media sunt cifre care demonstreaza cat de eficient este modul in care
abordarea dvs. de social media atinge obiectivele de marketing. Aceste statistici va pot ajuta
sa aflati cum utilizeaza publicul dvs. paginile de social media, cum sa va adaptati abordarea
si cati bani castiga brandul dvs. din social media.

Metrici Social Media

Analizele de social media ofera informatii despre performanta postarilor dvs. si despre
modul in care acestea afecteaza publicul si clientii-dvs. pe diferite platforme. Nivelul de
implicare, like-urile, follow-urile, share-urile si toate celelalte interactiuni pe fiecare
platforma pot fi incluse in statistici.

Zece dintre cei mai importanti parametri pe care trebuie sa-i monitorizati sunt enumerati
mai jos:

1. Logodna: Acesta se referd-la numarul de clicuri,.comentarii, aprecieri si raspunsuri la
postarile dvs. din social media. Tn plus, existd modele de implicare care sunt unice
pentru anumite platforme, cum ar fi postarile "salvate" pe Instagram si postarile
"fixate" pe Pinterest.

2. Ajunge: Accesul dumneavoastra este numarul total de persoane care au vizualizat
orice continut legat de pagina sau profilul dumneavoastra.

3. Urmaritori: Numarul de persoane care au facut clic pe butonul "Follow" de pe
profilul dvs. si care va vad in mod regulat postarile in fluxurile lor.

4. Impresii: Aceasta este cantitatea de ori de cate ori o postare de pe pagina sau
profilul dvs. este vizualizata, indiferent daca membrii publicului dvs. dau sau nu clic
pe ea. Acest lucru se intampla frecvent atunci cand cineva parcurge newsfeed-ul fara
sa dea click pe nimic.

5. Vizualizari video: Numarul de vizualizari pe care fiecare videoclip le primeste pe
Facebook, Snapchat, Instagram sau pe orice alta platforma de socializare cu
functionalitate video.

6. Vizite de profil: Numarul total de persoane care au accesat pagina dvs. de social

media.
7. Mentiuni: Numarul de ori de cate ori cei care au facut referire la profilul dvs. in
postarile lor.

8. Tags: Atunci cand cineva comenteaza la o alta postare, poate adauga numele de
profil al companiei dumneavoastra sau hashtag-ul dumneavoastra.

9. Reprosuri: Acest lucru se intampla atunci cand un utilizator din audienta dvs.
distribuie unul dintre articolele dvs. pe profilul sau.

10. Actiuni: Acestea sunt postarile pe care publicul si adeptii dvs. le selecteaza din
profilul dvs. si le distribuie contactelor lor.

Utilizarea acelorasi strategii pe care le-ati folosi pentru a crea clienti potentiali si pentru a
stimula conversatiile va va permite sa influentati toti acesti indicatori, sa va cresteti numarul
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de persoane care va urmaresc pe retelele sociale si sa imbunatatiti angajamentul general pe
profilul dvs.

Cum se masoara metricile Social Media

Exista mai multe modalitati de evaluare a indicatorilor social media. De exemplu, puteti
utiliza instrumentele de analiza incluse in diferitele platforme pe care le utilizati. Un
instrument de urmarire si analiza precum Google Analytics este o alta optiune. Daca doriti
sa monitorizati site-ul dvs. web si metricile social media, aceasta este o alegere fantastica.
Nu in ultimul rand, multe instrumente de programare pentru social media au capacitati
automate de monitorizare si urmarire.

Datorita tuturor acestor instrumente de urmarire a parametrilor, veti cunoaste mai bine la
ce raspund adeptii si publicul dumneavoastra si ce ar trebui sa ajustati pentru a creste
gradul de implicare.

Pentru o mai buna intelegere, atunci cand vorbim despre indicatorii social media, trebuie sa
luati Tn considerare urmatoarele:

v Traficul web: in functie de tipul afacerii dvs. si de retelele de socializare pe care firma
dvs. le utilizeaza, cresterea traficului pe site-ul web ar trebui sa fie o preocupare de
top. Traficul catre un site web a fost numit de cei 27% dintre comercianti ca fiind o
masura de mare prioritate pentru evaluarea succesului initiativelor de social media
organicd. In ceea ce priveste campaniile de social media platite, 30% dintre
marketeri au spus-acelasi lucru. Ar trebui sa monitorizati cate dintre vizualizarile
paginilor dvs. provin din social media daca firma dvs. se bazeaza pe traficul web ca o
componenta a planului de marketing.

v" Impresiile din social media: indicd numarul de utilizatori care au vdzut postarea dvs.
Cunoasterea numadrului de impresii din social media este cruciala pentru a va
maximiza bugetul, deoarece aceste informatii pot oferi date utile despre cat de
departe pot ajunge cheltuielile publicitare. Chiar si asa, s-ar putea sa doriti sa
urmariti cate impresii face continutul dvs. din social media in timp, chiar daca
reclamele sponsorizate nu fac parte din strategia dvs. Puteti afla din aceste date cum
diverse tipuri de continut se conecteaza cu publicul dvs. pe toate platformele. De
asemenea, este important sa retineti ca fiecare platforma de social media are un
mod unic de masurare a impresiilor.

v’ Generarea de clienti potentiali: este procesul de atragere a potentialilor clienti catre
afacerea dvs. si de starnire a interesului acestora prin cultivare, totul cu intentia de
a-i transforma 1n clienti platitori. Folosind social media, comerciantii pot genera lead-
uri prin producerea de continut atractiv care atrage si implica consumatorii. Masurati
si alti indicatori, inclusiv traficul web, calitatea lead-urilor si ratele de conversie a
canalelor de social media, pentru a evalua eficienta social media in producerea de
lead-uri.
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v’ Aprecieri/comentarii: un numar mare de urmaritori este inutil daca publicul tdu nu
se implica frecvent in continutul tau. Asadar, este esential sa evaluati cat de frecvent
dau like si comenteaza utilizatorii pe reteaua dvs. de socializare. Like-urile
demonstreaza ca publicul dvs. a citit si a apreciat continutul dvs., in timp ce
comentariile dezvaluie modul in care acesta a reactionat. Like-urile si comentariile
sunt incluse Tn categoria implicarii globale in social media pentru brandul dvs. Puteti
aplica urmatoarea metoda pentru a determina rata globala de implicare a unui cont

Total Engagement Rate

x100

Engagement  Number of Engagements
Rate =

Number of Follwers

de social media

v' Vanzari/venituri globale: Vanzarile si banii rezultd imediat din campania dvs. de
social media marketing? Care a fost ROl pentru dumneavoastra? Masuratorile legate
de vanzarile si veniturile globale sunt esentiale pentru evaluarea eficientei campaniei
dvs. Este simplu sa urmariti relatia dintre activitatea dvs. si vanzarile si veniturile pe
multe platforme de social media care permit monetizarea, deoarece acestea sunt
clare cu privire la cat de mult pot castiga comerciantii si creatorii din serviciile lor.

Cum sa va analizati impactul si rezultatele de Social Media Marketing

Asigurati-va ca eforturile dvs. reusesc sa va ajute sa va atingeti obiectivele este unul dintre
cele mai importante elemente ale marketingului social media. Pentru a va da seama de
acest lucru, va trebui sa urmariti toate postarile pe toate canalele dvs. Revizuirea si controlul
statisticilor dvs. de social media va va ajuta sa realizati acest lucru.

Exista mai multe instrumente de monitorizare a retelelor sociale, cum ar fi HubSpot, Sprout
Social, Mailchimp, Databox, Falcon.io etc. Dar, mai intai, trebuie sa inveti cum sa exporti
datele din paginile conturilor de Social Media pentru a le analiza si pentru a stabili strategia
brandului tau pornind de la imbunatatiri.
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Facebook Insights este un instrument puternic pe care il puteti utiliza cu usurinta pentru a
va monitoriza campaniile si pentru a exporta date. Instrumentul va ghideaza pas cu pas in
acest proces si reuneste toate informatiile de care aveti nevoie. Prin intermediul Facebook

] E F G H | J
Type Cnll_a. Posted Au Lifetime Post Total Reach Lifetime Post organic reac
SharedVideo 12/18/16 9:30 AM 52666 52666
Link 12/18/16 8:30 AM 9436 9436
Link 12/18/16 7:30 AM 2022 2022
Limk 12/18/16 6:30 AM 20789 20789
Photo 12/18/16 5:44 AM 10830 10830
Link 12/18/16 5:30 AM 5936 5336
Photo 12/18/16 5:07 AM 1644028 1644028
Link 12/18/16 4:30 AM 6563 6563

Insights puteti configura mai multe campanii, puteti verifica modul in care reactioneaza
publicul dvs. la continutul dvs. si puteti exporta toate informatiile de care aveti nevoie sub
forma unui document Excel .

=l
Export Insights Data
Select a data type, file format and date range. You can export up to 500 posts at a time.
Data Type Date range
Page data
° g . ) : 18 November 2016 - 16 December 2016 ~
Key Page metrics for engagement, such as sources and audience details.
Post data File Format
Key post metrics for reach, impressions and feedback.
_— Excel (.xls) ~
Video data (cxis)
Key video metrics, including views, unique views, paid views and organic
views Layout
Choose a layout
Facebook Page Terms Cancel
Ad Name - A Results Reach Impressions Costper Amount Spent Ends Retevence
Result Score
D Post: "Ready to take a close up look at another ... 495 1,840 2,312 $0.08 $40.00 Mar 11, 2018 7
Post Engag... Per Post En...
() Post: "Forget about Valentine's Day and now yo... 177 1,166 1,193 $0.06 $10.00 Feb 15, 2018 8
Post Engag... Per Post En...
C Post: "Coffee Week may be over, but we wanted... 151 641 690 $0.11 $16.00 Feb 14, 2018 8
Post Engag... Per Post En..
Results from 34 ads - 28,136 46,487 - $466.63
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Studiu de caz

r foody

Sursa: https://www.foody.com.cy/

foody.com.cy este un serviciu online de comenzi de mancare cu sediul in Cipru, care ofera
atat livrare, cat si mancare la pachet in toate orasele insulei. Foody a fost creat n
septembrie 2015 de catre echipa ldeas2life. La acel moment, Foody era o echipa de 5
persoane. n iulie 2019, Foody a fost achizitionata de Delivery Hero, cea mai mare companie
din afara Chinei din acest sector si lider in peste 40 de tari. Echipa a ajuns acum la o echipa
ambitioasa de 65 de persoane, cu doud obiective simple: sa continue sa construiasca o
echipa extraordinara si Foody sa fie principala modalitate de comanda in Cipru.

Foody a Tncheiat parteneriate cu peste 2300 de magazine. Foody a primit un premiu din
partea Consiliului de Tineret din Cipru pentru cea mai buna activitate antreprenoriala in

2016. Tn 2018, Foody a castigat premiul InBusiness pentru produs/serviciu nou in Cipru.

Tnca de la crearea sa, Foody a conceput o prezenti si o strategie de marketing social media
eficienta pe urmatoarele platforme de social media:

Facebook: https://www.facebook.com/foody.com.cy/

Instagram: https://www.instagram.com/foodycy/

Twitter: https://twitter.com/foodycy

YouTube: https://www.instagram.com/foodycy/

Linked In: https://www.linkedin.com/company/foodycy/
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BLOS
Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:
Ce este Social Media Marketing? Social Media Marketing este o abordare
Optiuni: ieftind, puternica si eficienta pentru a

1. Social Media Marketing este o | ajunge la oameni.
abordare ieftina, puternica si
eficienta pentru a ajunge la
oameni.

2. Social Media Marketing este
un mod traditional de a face
publicitate unui produs sau
serviciu  prin _intermediul
panourilor publicitare.

3. Social Media Marketing este o
tendinta Tn sectorul publicitar
si va disparea in curand.

2. Alegerea matricei (drag and drop)

intrebare: Raspuns:;

Cum se creeaza o strategie de marketing | | Cercetarea Ganditi-va la
in social media? Corelati activitatile cu | | audientei si a | publicul pe care
descrierile lor buyer persona | incercati sa 1l
Optiuni: vizati, de ce si
Cercetarea Masuratorile de cum l-ati clasifica
audientei si a | care trebuie sa ca grup.

sunt cei mai

fii prezent atat

buyer persona tineti cont sunt: Alegeti Este esential sa fii
reach, click-uri, platformele de | prezent atat in
engagement, social media | locurile in care se
performanta unde veti face | afla acum publicul
hashtag-urilor, marketing tau de potentiali
like-uri organice clienti, cat si in
si platite, cele in care s-ar
sentimente. putea afla maine.
Alegeti Ganditi-va la Decideti care | Masuratorile de
platformele de | publicul pe care sunt cei care trebuie sa
social media | incercati sa 1l importanti KPI | tineti cont sunt:
unde veti face | vizati, de ce si si indicatori KPI | reach, click-uri,
marketing cum [-ati engagement,
clasifica ca grup. performanta
Decideti care | Este esential sa hashtag-urilor,

like-uri organice si
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importanti KPI
si indicatori KPI

in  locurile 1n
care se afla

platite,
sentimente.

acum  publicul Aflati  despre | in loc s3 incercati

tau de potentiali rivalii sa furati fani de la

clienti, cat si in dumneavoastra | un jucator

cele in care s-ar puternic, ati

putea afla putea prefera sa

maine. va concentrati pe
Aflati despre | Trebuie sa aveti retelele in care
rivalii un continut nisa dvs. este
dumneavoastra | interesant in insuficient

social media, deservita.

care sa iasa in Stabiliti un orar | Puteti crea

evidenta si sa le pentru imagini si clipuri
ofere postarile video, puteti face
utilizatorilor - un dumneavoastra | subtitrari Si
motiv pentru a programa postari
face " clic = pe folosind  diferite
butonul instrumente.
"Follow" Si Furnizati Trebuie sa aveti
pentru a se continut un continut
implica in original si | interesant in
afacerea captivant social media, care
dumneavoastra. sa iasa in evidenta
Stabiliti un orar | In loc s3 si sa le ofere
pentru postarile | incercati sa utilizatorilor  un
dvs. furati fani de la motiv pentru a
un jucator face clic pe
puternic, ati butonul "Follow"

putea prefera sa

si pentru a se

va concentrati implica in
pe retelele fin afacerea
care nisa dvs. dumneavoastra.

este insuficient

deservita.
Furnizati Puteti crea
continut imagini si clipuri
original si | video, puteti
captivant face subtitrari si

programa

postari folosind
diferite
instrumente.
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3. Sortarea alegerii

v
SSOM

intrebare:

Alege 6 dintre cei mai importanti
parametri pe care sa ii monitorizezi in
timp ce iti evaluezi strategia de social
media

Optiuni:

1. Implicare

Rezolutia foto/video

Acoperire

Urmaritori

Urmaritori barbati/femei

Impresii

Vizualizari video

Tarile  de  ‘orginine

urmaritorilor

9. Vizite de profil

10. Varsta
dumneavoastra

11. Mentiuni

12. Etichete

13. Aprecieri ale concurentilor

14. Repostari

15. Actiuni

16. Urmasii concurentilor

N U WN

ale

publicului

Raspuns:

(Oricare dintre cele 6 raspunsuri din aceste
10 raspunsuri)

=

©oNOUAWN

Implicare
Acoperire
Urmaritori
Impresii
Vizualizari video
Vizite de profil
Mentiuni
Etichete
Repostari

10. Actiuni

Site-uri web/link-uri recomandate

https://digitale.gr/statistika-facebook-page/

https://www.facebook.com/business/ads-guide

https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-metrics-ceos-cares-about

https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-analytics-tools

https://blog.hubspot.com/marketing/marketing-analytics-resources

https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research

https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-campaigns

Verifica pe Netflix: "Reteaua sociala
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Glosar

1. Buyer persona - este o reprezentare semi-fictionald a unui client ideal, creata pe baza
cercetarilor, datelor si informatiilor despre publicul tintd. Este o modalitate prin care
intreprinderile pot intelege si empatiza cu clientii lor prin dezvoltarea unui profil clar al
cumparatorului lor tipic.

2. Povestile - sunt o functie populara pe retelele de socializare care permite utilizatorilor sa
partajeze continut temporar, inclusiv fotografii, videoclipuri si text, care dispar dupa o
perioada de timp stabilita, de obicei 24 de ore.

3. Hashtag-uri - sunt cuvinte sau fraze precedate de simbolul "#", folosite pe platformele
de socializare pentru a clasifica si organiza continutul.

Sesiunea 3. Chatbots

Ce este un chatbot?

Un companion de chat automatizat este un-chatbot. Acesta faciliteaza comunicarea intre o
persoana si o masina. Cu ajutorul chatbot-urilor, conversati cu o masina si nu cu o alta
persoana, asa cum ati face in-mod obisnuit-atunci cand utilizati un serviciu de mesagerie
(cum ar fi WhatsApp).

Rezultatele invatarii
n aceasta sectiune veti invita:

e Ce este un chatbot?

e Diferite tipuri de chatbots

e Cum functioneaza chatbotul si beneficiile
e Viitorul chatbots

Capitolul 1. De ce sunt chatbots esentiale pentru afaceri? O prezentare
generala si functionalitatea3?®

De ce sunt chatbots esentiale pentru afaceri?

Afacerea dvs. poate creste vanzarile prin
utilizarea chatbots. Punand in evidenta cele mai

noi produse si tentandu-i pe clienti cu reduceri, @' What can i help
robotii convertesc utilizatorii de internet in clienti
noi. Chatbots pot ajuta clientii sa gaseasca ceea ce
cautd. Tn plus, chatbots fi pot ajuta pe clientii dvs.
sa progreseze in procesul de vanzare prin
furnizarea de servicii de asistenta, cum ar fi

you with?

Sursa: Istok

38 Ana Paula Chaves & Marco Aurelio Gerosa (2021) Cum ar trebui sd interactioneze Chatbotul meu? A Survey on Social
Characteristics in Human-Chatbot Interaction Design, International Journal of Human-Computer Interaction, 37:8, 729-758,
DOI: 10.1080/10447318.2020.1841438
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urmarirea livrarii.

Economisirea banilor este un alt avantaj crucial al unui chatbot. Acesta poate automatiza
sarcinile zilnice, cum ar fi programarea de intalniri si raspunsul la intrebarile frecvente. Acest
lucru permite echipei dvs. de servicii pentru clienti sa se concentreze pe solicitari mai
dificile.

Folosirea unui chatbot pentru a gestiona sarcinile repetitive este mult mai putin costisitoare
decat recrutarea de angajati pentru fiecare sarcind sau dezvoltarea unei solutii multi-
platforma. Puteti chiar sa reduceti numarul de angajati de care are nevoie compania dvs.
pentru a functiona fara probleme - veti avea totusi nevoie de cativa agenti care sa

supravegheze activitatile si sa intervind atunci cand este necesar, dar robotii pot simplifica
procedura.

Chatbots pot servi ca asistenti virtuali ai clientilor dumneavoastra, facand interactiunea mai
dinamica, chatbots pot creste satisfactia clientilor. Clientii dvs. pot interactiona cu chatbots
si pot primi asistenta individualizata in loc sa navigheze pe site-ul dvs. de comert electronic.
Pe baza datelor introduse de utilizator si_in bucati mai mici, robotii ofera informatii. Ca
urmare, interactiunea devine mai personalizata si mai concentrata.

n cadrul acestei sesiuni, vom discuta despre chatbots - care sunt incredibil de fascinante -
inclusiv definitia lor, modul in care functioneaza, de ce aveti nevoie de ele si cum sa le creati.

Cum functioneazi chatbots?>°

n cadrul acestei sesiuni, vom explica modul in care functioneaza chatbots si cat de utile si
semnificative sunt acestea.

Functionarea unui chatbot este destul de simpla.

Un utilizator initiaza comunicarea cu un chatbot pentru a obtine informatii despre un
produs. De exemplu, o versiune a unui articol de imbracaminte. Ce versiune a produsului
nostru ati dori sa vedeti, intreaba chatbotul?

Cuvintele "rosu" si "marime" sunt recunoscute de chatbot pe masura ce acesta decodifica
comunicarea.

Robotul de chat va cauta intr-o baza de date o "marime" care este, de asemenea, "rosie", pe
baza termenilor recunoscuti.

Robotul de chat va raspunde apoi clientului cu un mesaj care contine o lista cu toate
articolele rosii de dimensiunea dorita pe care le-a descoperit in baza de date.

Tn general, acesta este modul in care functioneazd majoritatea robotilor. De asemenea, este
probabil ca robotul de chat sa spuna: "Nu sunt antrenat pentru aceasta intrebare, ati putea
sa explicati acest subiect", daca nu intelege intrebarea.

39 Luo, B., Lau, R. Y. K., Li, C., & Si, Y.-W. (2022). O analizd criticd a modelelor si aplicatiilor chatbot de ultiméd generatie.
Wiley Interdisciplinary Reviews: Data Mining and Knowledge Discovery, 12( 1), e1434. https.//doi.org/10.1002/widm.1434.
https.//doi.org/10.1002/widm.1434
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Nu este un mister faptul ca robotii
de chat pot imbunatati semnificativ

. o Types of chatbots

compania dumneavoastra.
Acestea pot face automat anunturi, @ ‘e .

. . status of my order? e
pot creste veniturile sau pot reduce D [ rr—

T ‘\ semceogcm.~ 3 meyéu»o.demo
cheltuielile. (3 )
Rule-based Hybrid

Un chatbot nu este acelasi lucru cu Al

un program!

Chatbots si bots sunt cuvinte care

sunt utilizate frecvent in prezent. Dar exista o distinctie semnificativa intre aceste doua
cuvinte. Botii sunt programe informatice care desfdasoara activitati automatizate. Un bot, de
exemplu, ar putea fi un program care va organizeaza contabilitatea sau comunicatiile din
social media.

Diferenta dintre un chatbot si alte aplicatii software care indeplinesc sarcini automate este
ca un chatbot converseaza cu clientul.

Un chatbot este o bucata de software sau-un program de calculator care imita o conversatie
umana prin schimburi de'voce sau-de text. Asistentii chatbot permit intreprinderilor sa ofere
servicii de asistenta pentru clienti-atunci cand agentii live nu sunt disponibili, sa reduca
costurile generale si sa utilizeze mai bine timpul personalului de asistenta.

Chatbots pot fi fara sau cu stare, iar nivelul de complexitate variaza. Robotii de chat fara
statura abordeaza fiecare interactiune ca si cumar fi cu un utilizator diferit. Pe de alta parte,
robotii de chat cu stare, pe de alta parte, pot examina conversatiile anterioare si pot
contextualiza noile raspunsuri.

Pentru a integra un chatbot intr-o afacere sau intr-un departament de vanzari, este nevoie
de putina sau deloc codificare. Dezvoltatorii pot crea design de interfata conversationala
pentru aplicatiile de afaceri ale tertilor datorita disponibilitatii multor furnizori de servicii de
chatbot.

Chatbotul are nevoie de un motor de recunoastere a vorbirii, de exemplu, daca utilizatorul
comunica cu robotul prin voce.

Capitolul 2. Tipologii, functionalitati si beneficii ale chatboturilor*°

Exista controverse in jurul varietatii de tipuri de chatbots care apar, precum si a modului in
care ar trebui sa le numeasca afacerile, deoarece chatbots continua sa fie o tehnologie
relativ recenta.

Urmatoarele sunt cateva exemple de tipuri populare de chatbot:

e Raspunsuri rapide sau scriptate de chatbot. Acestea sunt cele mai simple tipuri de
chatbots. Acesti chatbots comunica cu utilizatorii punand intrebari prestabilite care
continua pana cand chatbotul raspunde la intrebarea utilizatorului. Chatbotul bazat

40 Gupta, S., Borkar, D., De Mello, C., & Patil, S. (2015). Un chatbot bazat pe un site de comert electronic. International
Journal of Computer Science and Information Technologies, 6(2), 1483-1485.
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pe meniu le cere utilizatorilor sa aleagd optiuni dintr-o lista sau dintr-un meniu
predeterminat pentru a intelege mai bine nevoile utilizatorului.

Recunoasterea cuvintelor cheie, chatbots. Aceste chatbots sunt putin mai
sofisticate; ele incearca sa asculte utilizatorul in timp ce tasteaza si apoi raspund
folosind cuvinte din comentariile clientilor. Pentru a raspunde Tn mod corespunzator,
acest robot combina cuvintele cheie personalizabile de catre utilizator si inteligenta
artificiala. Din nefericire, acesti chatbots au probleme cu cuvintele cheie folosite in
exces sau cu intrebarile repetate.

Roboti de chat mixte. Aceste chatbots combina caracteristici ale robotilor care
folosesc recunoasterea cuvintelor cheie si meniurile. in cazul in care recunoasterea
termenilor de cautare nu reuseste, utilizatorii pot selecta din optiunile din meniul
chatbotului sau pot primi direct raspunsul-la intrebarile lor.

Chatbots cu context. Aceste chatbots necesita o abordare centrata pe date,
deoarece sunt mai complicate decat altele. Ele invata si se dezvolta in timp, folosind
conversatiile si interactiunile utilizatorilor pe care le pot retine datorita Al si ML.
Acesti roboti nu'se bazeaza doar pe cuvinte cheie; ei invata si din intrebarile pe care
le pun clientii si din modul in care le pun.

Chatbots care pot vorbi. Potentialul acestei tehnologii consta in chatbots ca acesta.
Robotii de chat cu functie vocala folosesc vorbirea utilizatorului ca intrare pentru a
inspira sarcini sau raspunsuri creative. Acesti chatbots pot fi realizati de catre
dezvoltatori folosind API-uri de recunoastere vocala si text-to-speech. Siri de la Apple
si Amazon Alexa sunt doua exemple.

Cum ajuta chatbots companiile?

Chatbots sunt de mult timp o

caracteristica a jocurilor online si a )
aplicatiilor de mesagerie instantanee, dar =

abia de curand au inceput sa fie utilizate -

atat pentru vanzari si servicii pentru

consumatori, cat si pentru intreprinderi. *mi 1

Chatbots pot fi aplicate de intreprinderi =
in felul urmator: ==

Tn aceste contexte, echipele de

vanzari pot folosi chatbots pentru )
a raspunde la Tintrebari simple
despre produse sau pentru a oferi
detalii utile pe care clientii le pot consulta ulterior, cum ar fi costurile de transport si
disponibilitatea.
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e Chatbots de asistenta pentru clienti pot fi utilizate de departamentele de servicii
pentru a asista agentii de servicii cu solicitari de rutind. De exemplu, un agent de
servicii pentru clienti ar putea furniza chatbot-ului ID-ul comenzii si ar putea intreba
cand a fost expediata comanda. Atunci cand o conversatie devine prea complicata,
un chatbot va transfera de obicei mesajul sau apelul catre un agent uman.

e Asistentii virtuali pot fi folositi si ca chatbots. Toti cei patru giganti tehnologici -
Apple, Amazon, Google si Microsoft - ofera diferiti asistenti virtuali. Un chatbot
personal poate fi o aplicatie, cum ar fi Siri de la Apple sau Cortana de la Microsoft,
sau un produs, la fel ca Echo de la Amazon cu Alexa.

Cum sunt schimbate afacerile si experienta clientilor de catre chatbots?

Asteptarile clientilor se schimba si cresc ca urmare a schimbarilor rapide din mediul digital.
Clientii se asteapta frecvent ca intreprinderile sa fie accesibile 24 de ore din 24 si apreciaza
experienta clientilor la fel de mult ca si calibrul bunurilor sau serviciilor unei companii. in
plus, clientii sunt mai putin inclinati sa ramana cu o singura-marca, deoarece sunt informati
cu privire la varietatea de bunuri si servicii oferite,

Chatbots sunt un raspuns la aceste nevoi in-schimbare si la asteptarile tot mai mari ale
clientilor. Acestea pot fi utilizate Tn locul discutiilor live, precum si in alte forme de
comunicare, cum ar fi apelurile telefonice si e-mailurile.

Chatbots pot imbunatati experienta clientilor in felul urmator:

Reducerea timpilor de asteptare a clientilor si oferirea de raspunsuri imediate; oferirea de
asistenta 24/7; eliminarea posibilitatii unor interactiuni neplacute de la om la om; reducerea
timpilor lungi de asteptare si eficientizarea conversatiilor pentru a minimiza potentialul de
enervare a clientilor; redirectionarea Tintrebarilor clientilor; addugarea de elemente
personalizate la chatbot pentru a dezvolta specificitatea marecii.

in plus, companii tehnologice importante, precum Google, Apple si Facebook, si-au
transformat serviciile de mesagerie in sisteme de operare chatbot pentru a gestiona servicii
precum comenzi, plati si rezervari. Chatbot-urile, atunci cand sunt combinate cu aplicatiile
de mesagerie, permit consumatorilor sa caute raspunsuri indiferent de locatia sau de
dispozitivul lor. Interactiunile clientilor sunt, de asemenea, simplificate, deoarece acestia nu
trebuie sa completeze formulare sau sa petreaca atat de mult timp incercand sa gaseasca
informatii in cadrul continutului.
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Ce avantaje aduce utilizarea chatbots?

Chatbots ofera avantaje in ceea ce priveste experienta clientilor, dar organizatiile profita si
de o serie de avantaje. De exemplu, o experienta imbunatatita a clientilor si clienti mai
fericiti ca urmare a chatbots cresc posibilitatea ca o afacere sa castige bani de la clientii
devotati.

Printre avantajele suplimentare se numara urmatoarele:

Capacitatea de a purta mai multe conversatiiin acelasi timp. Mii de clienti pot vorbi
cu robotii de chat in acelasi timp. Timpii de asteptare sunt eliminati, iar
productivitatea afacerii creste.

Rentabil. Un chatbot este o investitie unica mai rapida si mai putin costisitoare decat
dezvoltarea unei aplicatii specializate sau recrutarea de angajati suplimentari. in
plus, chatbot-urile pot diminua problemele costisitoare provocate de eroarea
umana. Costurile mai mici de achizitie a utilizatorilor care vin odata cu timpul de
raspuns rapid al unui chatbot.

Reduce timpul. Chatbots sunt capabili sa automatizeze sarcinile de rutina si cele
programate. Clientii nu vor trebui sa astepte raspunsuri din aceasta cauza, ceea ce le
ofera membrilor personalului mai mult timp pentru a se concentra pe sarcini cu
prioritate mai mare.

Angajarea proactiva a clientilor. Organizatiile erau obisnuite sa se bazeze pe
contactul static cu clientii si sa astepte ca acestia sa faca o miscare. Organizatiile se
pot angaja proactiv cu clientii folosind chatbots, deoarece pot initia conversatii si pot
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urmari modul in care vizitatorii le folosesc site-urile si paginile. Datele colectate din
monitorizare pot fi apoi folosite de intreprinderi pentru a oferi stimulente specifice
clientilor, pentru a ajuta utilizatorii de site-uri web in navigare si pentru a raspunde
la intrebari in viitor.

e Creste implicarea clientilor. Majoritatea intreprinderilor folosesc deja social media
pentru a interactiona cu clientii lor. Chatbots pot creste interactiunea in aceasta
conversatie. Chatbots creeaza un canal de comunicare in care clientii pot
interactiona, dar fara stresul interactiunii directe cu un om, deoarece clientii vorbesc
rar cu angajatii intreprinderilor.

e Simplifica extinderea pe pietele internationale. Chatbots pot aborda problemele si
intrebarile clientilor intr-o varietate de limbi. Clientii le pot folosi pur si simplu,
indiferent de locatia sau fusul orar, datorita accesibilitatii lor constante.

e Creste clientela. De-a lungul procesului de achizitie, robotii de chat pot obtine
informatii de la utilizatori si pot pune intrebdri-pentru a le castiga increderea si a
genera clienti potentiali. Echipa de vanzari poate contacta apoi lead-urile dupa ce
primeste de la chatbots informatii despre potentialii clienti. Robotii pot creste ratele
de conversie si pot garanta ca traseul lead-ului duce in directia corecta - spre o
achizitie.

Ce dezavantaje exista in utilizarea chatbots?*!

in timp ce robotii de chat Tmbun&titesc experienta personalizatd si aduc beneficii
intreprinderilor, acestia prezinta, de asemenea, o serie de dificultati.

lata cateva dintre aceste dificultati:

e Noi bariere si noi tehnologii. Este posibil ca organizatiile sa nu stie cum sa faca fata
provocarilor cu care se confrunta tehnologia chatbot, deoarece aceasta se afla inca
la Tnceput. Desi chatbotul cu inteligenta artificiala poate finvata din fiecare
interactiune si le poate modifica comportamentul, acest proces poate fi foarte
costisitor pentru intreprinderi daca primele cateva interactiuni ii fac pe clienti sa fie
neinteresati si sa nu raspunda.

e Securitate. Utilizatorii trebuie sa se simta confortabil sa Tmpartaseasca informatii
personale cu chatbotul. Prin urmare, intreprinderile trebuie sa aiba grija sa fsi
proiecteze chatbot-urile astfel incat sa solicite doar date pertinente si sa trimita
aceste date in siguranta pe internet. Hackerii nu ar trebui sa poata accesa interfetele
de chat datorita designului securizat al chatbots.

e Diferitele moduri in care vorbesc oamenii. Aceste variatii pot fi dificil de Tnteles
pentru robotii de chat. De exemplu, utilizatorul ar putea folosi acronime, argoul sau
pronunta gresit cuvintele. Din nefericire, din cauza limitarilor sale, Al nu poate
aborda pe deplin aceasta problema.

e Stari de spirit, emotii si comportamente umane imprevizibile. Consumatorii ar
putea foarte bine sa se razgandeasca rapid, deoarece emotiile si starile de spirit
umane dicteaza frecvent modul in care se comporta. Acestia ar putea fi interesati sa
emitd o comanda dupa ce mai intai au solicitat o sugestie.

41 Sana Zehra Kamoonpuri, Anita Sengar (2023) Bund ziua, vd poate ajuta Al? O analizd a barierelor care impiedicd
implementarea si utilizarea asistentilor virtuali cu inteligentd artificiald in comertul cu amdnuntul, Journal of Retailing and
Consumer Services, 72, doi.org/10.1016/j.jretconser.2023.103258.
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e Sentimentul de satisfactie al utilizatorului. Utilizatorii nu se multumesc niciodata cu
ceva mai putin decat cele mai bune experiente. Ei spera in mod constant la
imbunatatiri ale chatbotului. Prin urmare, intreprinderile care utilizeaza chatbots
trebuie sa le actualizeze si sa le imbunatateasca in mod constant pentru a le da
utilizatorilor impresia ca vorbesc cu o persoana reala.

Capitolul 3. Viitorul chatbots

Multi profesionisti din industrie anticipeazd cd chatbots vor rdmane populare. Tn viitor,
inteligenta artificiala se va dezvolta in continuare, va oferi chatbots noi capacitati si va aduce
noi niveluri de experienta a consumatorilor in materie de text si vorbire care vor revolutiona
serviciile pentru clienti. Aceste progrese pot avea, de asemenea, un impact asupra colectarii
de date si pot oferi informatii amanuntite despre clienti care sa duca la modele de
cumparare anticipative.

in plus, servicile de voce sunt componente comune si esentiale ale ecosistemului
tehnologiei informatiei. Chatbots vocali care pot functiona ca agenti de conversatie, care
inteleg o gama larga de limbi si care raspund in aceleasi limbi-devin din ce in ce mai populare
in randul dezvoltatorilor.

Topul chatbots eCommerce care au functionat ilustreaza mai bine valoarea chatbots decéat
aplicatiile sale practice. Cele ' mai bune zece exemple de interactiune a chatbot-urilor in
eCommerce s-au demonstrat toate cu un ROl excelent, asa ca, am intocmit o lista cu
acestea.

Aveda Booking Chatbot, ca exemplu de chatbot in ciuda tuturor Tmbunatétirilor,
cumparaturile online sunt inca (si cel mai probabil vor radmane asa n viitorul apropiat) o
activitate unilateralda. Aveda a dorit sa isi imbunatateasca platforma de rezervari online si
sa utilizeze automatizarea. Aveda este o marcd populara de produse de infrumusetare
botanica si de ingrijire a pielii. Aveda si Master of Code au colaborat pentru a crea asistentul
virtual Aveda, un chatbot al Facebook Messenger care a utilizat un motor de procesare a
limbajului natural (NLP) foarte bine dezvoltat.

Asistentul virtual Aveda a reusit sa depaseasca asteptadrile tuturor in doar 7 saptamani, cu
urmatoarele realizari:

e O crestere a numarului de utilizatori pe viata de 378% de la lansarea campaniei;
e 6.918 rezervari in plus in doar 7 saptamani

e Numarul mediu de rezervari saptamanale creste de 7,67 ori

e O crestere de 33,2% a ratei de conversie a rezervarilor

Chatbot-ul Aveda a imbunatatit experienta de cumparare a clientilor Aveda, automatizand
in acelasi timp o serie de sarcini, cum ar fi rezervarea, memento-urile si conectarea clientilor
cu personalul de asistenta.

Unul dintre cei mai mari producatori si comercianti cu amanuntul de saltele, Casper, a
introdus Insomnobot-3000, probabil cea mai faimoasa inteligenta artificiala interactiva din
comertul electronic. Acest chatbot comunica cu utilizatorii care au probleme de adormire
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folosind un motor puternic de inteligenta artificiala conversationald. Datorita conversatiilor
sale prietenoase si pline de umor, acest chatbot premiat a castigat rapid popularitate atunci
cand a fost implementat pentru prima datd pe SMS. Insomnobot-3000 este un bot de
angajare a clientilor in intregime, fara directive de vanzare directa, spre deosebire de unele
dintre celelalte roboti de pe aceasta lista. Cu toate acestea, desi fara directive de vanzari
directe, Insomnobot-3000 s-a dovedit a fi extrem de reusit, deoarece, prin abordarea sa
distinctiva, a reusit sa imbunatateasca perceptia marcii si sa intdlneasca mii de clienti noi. Cu
toate acestea, acest chatbot a ajutat compania sa dobandeasca mii de clienti fericiti valorosi
pentru retargeting.

Articolele de tequila BotTenders Premium de la Patrén Tequila sunt accesibile sub marca
Patrén, care este o componenta de baza a grupului de companii Bacardi. Deoarece se
mandresc cu furnizarea de servicii excelente pentru clienti, au dorit sa incurajeze mai multi
clienti sa experimenteze bauturi inedite in timpul-verii. Pentru a realiza acest lucru, au
dezvoltat BotTenders, format din doi barmani digitali care converseaza cu clientul si
sugereaza noi cocktailuri Tn functie de preferintele acestuia, folosind un sistem de
recomandare puternic si inteligenta artificiala conversationala. Astfel, pe parcursul
campaniei, chatbotul, care a fost folosit pe Twitter, a transmis si obtinut 120.000 de mesaje,
dintre care multe contineau un numar mare de bauturi si cocktailuri. Intreprinderea
intentioneaza sa utilizeze informatiile despre clienti pentru.a obtine informatii despre
acestia si pentru a produce viitoare campanii de bauturi care sa aiba mai mult succes.

Before we get staried, are you over
217

TEQUILA

- PATRON.

+1 Skephin and Darid hore.
H, theret Ware your Bat Tenders,

# F'm going 10 find you the right
a@rink, | need % know you're
wp 10, What Bime of day would you
i 3 cocktall
Q = °

runch | ( Hagpy How ) ( Dimer ) [ Mghicap

EO O B~I e &

Chatbot Example for eCommerce: Patron Tequila’s BotTenders

Pentru a intelege cum sa va construiti propriul chatbot puteti gasi un tutorial la acest link:
https://juiji.io
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Studiu de caz

Chatbot Example for eCommerce: H&M's Digital Stylist Chatbot

Sursa: https://www2.hm.com/en_us/customer-service.html

Stilistul digital al H&M Retailerul multinational de imbracaminte H&M este constient de
faptul ca, in prezent, consumatorii sunt mai atenti la stil si nu cumpara haine la intamplare.
Pentru diverse look-uri si ocazii, acestia au diverse tinute.

H&M a dezvoltat un asistent virtual cu inteligenta artificiala pe Kik, un cunoscut serviciu de
mesagerie cu 300 de milioane de utilizatori, pentru a raspunde acestei cereri in crestere.
Pentru a afla despre preferintele si gusturile utilizatorilor, chatbotul H&M le pune o serie de
intrebari. De asemenea, asistentul virtual cu Al de mai sus trimite utilizatorilor imagini cu
haine pentru a-i ajuta sa raspunda la intrebarile legate de stil, pentru a face procedura mai
interesanta. in plus, chatbotul H&M ofera optiunea de a ciuta tinute recente si chiar de a le
vota, deoarece este constient de faptul ca clientii online sunt foarte activi in sondaje si
discutii sociale.

Clientii pot economisi timp folosind chatbotul H&M, in loc sa fie nevoiti sa treaca prin zeci
de optiuni de imbracaminte inainte de a gasi articolul perfect in cateva minute, datorita
rolului de stilist digital personal al chatbotului. Mai ales, chatbotul H&M tine evidenta
preferintelor si gusturilor fiecarui utilizator, astfel incat sa poata tinti mai bine clientii atunci
cand acestia revin in viitor.
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Activitati interactive

1. Alegere multipla

BLOS

Intrebare:

Marcati calitatile/definitiile corecte
ale Chatbots. Un chatbot ...

Optiuni:

1. ... program de calculator care
efectueaza activitati
automatizate.

2. ... o cautareintr-o baza de
date pe baza termenilor
recunoscuti.

3. .. cuvinte cheie si Al
personalizabile de catre
utilizator.

4. ..include acronime, argou si
comenzi

Raspuns:

Cele corecte:
... este un software sau un program
de calculator care imita o
conversatie umana prin schimburi
de voce sau de text.
....include caracteristici ale jocurilor
online si ale aplicatiilor de
mesagerie instantanee.

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare:

utilizarea chatbots. Corelati aceste

Exista anumite avantaje care decurg din

elemente cu functionalitatile acestora.

Raspuns:

Mii-de clienti pot vorbi cu robotii de
chat in acelasi timp. Timpii de
asteptare sunt eliminati, iar
productivitatea afacerii creste.

Optiuni:
Chatbots pot
Abilitatea de a reduce
purta mai multe | problemele
conversatii in costisitoare
acelasi timp cauzate de erori
umane si pot
oferi raspunsuri
rapide.

=>» Abilitatea de a purta mai multe
conversatii in acelasi timp

Chatbots pot reduce problemele
costisitoare cauzate de erori umane si
pot oferi raspunsuri rapide.=» Rentabil.

Chatbots pot aborda problemele si
intrebarile clientilor intr-o varietate de
limbi=» Creste numarul de clienti.
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Rentabil Mii de clienti
pot vorbi cu Cele mai multe intreprinderi folosesc
robotii de chat deja social media pentru a interactiona
in acelasi timp. cu clientii lor. Chatbots pot creste
Timpii de interactiunea in aceastd conversatie=
asteptare sunt Creste implicarea clientilor

eliminati, iar
productivitatea
afacerii creste.

Creste clientela | Cele mai multe
intreprinderi
folosesc deja
social media
pentru a
interactiona cu
clientii lor.
Chatbots pot
creste
interactiunea in
aceastd
conversatie
Creste Chatbots pot
angajamentul aborda
clientului problemele si
intrebarile
clientilor intr-o
varietate de
limbi straine

3. Sortarea alegerii

intrebare: Raspuns:

Chatbots pot imbunatati experienta

clientilor in felul urmator. sa ofere clientilor asistenta 24/7;

Alegeti optiunile care il ajuta pe client

sa se imbunatateasca atunci cand elimina posibilitatea unor interactiuni

utilizeaza chatbots: neplacute intre oameni;

Optiuni: reduceti timpii lungi de asteptare si
rationalizati conversatiile pentru a minimiza

sa ofere clientilor asistenta 24/7; potentialul de enervare a clientilor;

elimind posibilitatea unor interactiuni | redirectionarea intrebarilor clientilor;
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neplacute intre oameni;
adaugati elemente personalizate la chatbot
reduceti timpii lungi de asteptare si pentru a dezvolta specificitatea marcii
rationalizati conversatiile pentru a
minimiza potentialul de enervare a
clientilor;

ii fac pe clienti neinteresati si lipsiti de
reactie

redirectionarea intrebarilor clientilor;
adaugati elemente personalizate la

chatbot pentru a dezvolta
specificitatea marcii

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://juji.io
e https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2023.103258

Glosar

1. Comert electronic - se refera la cumpararea si vanzarea de bunuri sau servicii pe
internet. Implica efectuarea de tranzactii comerciale, inclusiv cumparaturi online, servicii
bancare online, emiterea de bilete online si plati electronice.

2. Extinderea - se referad la procesul de crestere si extindere a unei afaceri pentru a face
fata cererii crescute, pentru a-si spori prezenta pe-piata si pentru a atinge niveluri mai
ridicate de eficienta si profitabilitate.

3. Agent live - se referd la o persoana reala care este disponibila pentru a interactiona cu
clientii sau utilizatorii in timp real, de obicei prin diverse canale de comunicare, cum ar fi
apelurile telefonice, chat-ul live sau conferintele video.
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Sesiunea 4. Procesele administrative intr-o afacere digitala

Procesele administrative se refera la diferitele sarcini, proceduri si fluxuri de lucru necesare
pentru a gestiona operatiunile zilnice ale unei intreprinderi. Intr-o afacere digital3, aceste
procese administrative sunt gestionate, de obicei, cu ajutorul unei varietati de instrumente
si programe informatice digitale.

Rezultatele invatarii
Tn aceasta sesiune veti:

e Intelegeti importanta proceselor administrative intr-o afacere digitals.

e Intelegeti cum pot fi utilizate instrumentele digitale si software-ul pentru a simplifica
procesele administrative si a Tmbunatati eficienta.

e |dentificarea provocarilor comune si_a celor mai bune practici pentru gestionarea
proceselor administrative intr-o afacere digitala.

Capitolul 1. Software de gestionare a afacerilor electronice

Software-ul de gestionare a afacerilor electronice este un tip de instrument digital care ajuta
intreprinderile sa gestioneze si sa automatizeze diverse aspecte ale operatiunilor lor online.
Acest software poate fi utilizat pentru a gestiona magazinele de comert electronic, pietele
online sau orice alt tip de platforma digitala utilizata pentru tranzactiile comerciale.

Exista multe tipuri diferite de software de gestionare a afacerilor electronice, care pot varia
in ceea ce priveste caracteristicile si capacitatile lor.

Caracteristici comune:

1. Gestionarea comenzilor: Permite intreprinderilor sa gestioneze si sa urmareasca

comenzile primite prin

intermediul  platformelor lor

online. Poate include functii ORDER
v . . MANAGEMENT

precum urmarirea comenzilor,

gestionarea stocurilor Si

gestionarea expedierilor.
PREVENTION

ﬁ'\ SECVRITY AND

A FRAUD

2. Gestionarea clientilor: Software- ’
ul de gestionare a afacerilor
electronice poate ajuta, de
asemenea, intreprinderile sa
gestioneze  datele clientilor,
inclusiv informatiile de contact,
istoricul comenzilor Si
interactiunile de asistenta

pentru clienti.
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3. Automatizarea marketingului: Unele programe de gestionare a afacerilor
electronice includ instrumente de automatizare a sarcinilor de marketing, cum ar fi
campaniile de e-mail, marketingul pe retelele sociale si publicitatea digitala.

4. Analiza si raportare: Multe instrumente software de gestionare a afacerilor
electronice ofera functii de analiza si raportare care permit intreprinderilor sa
urmareasca si sa analizeze performanta lor online, inclusiv parametri precum traficul
pe site, ratele de conversie si veniturile.

5. Securitatea si prevenirea fraudei: Software-ul de gestionare a afacerilor electronice
include adesea functii de securitate si de prevenire a fraudelor pentru a proteja
impotriva amenintarilor online, cum ar fi pirateria informatica si frauda.

Aici puteti gasi o lista cu cele mai bune programe de E-Business:
https://www.ntaskmanager.com/blog/best-business-management-software/

in general, software-ul de gestionare a afacerilor electronice poate ajuta intreprinderile s&
isi eficientizeze operatiunile online, sa isi imbunatateasca eficienta si sa ofere experiente
mai bune clientilor lor. Prin automatizarea sarcinilor repetitive si prin furnizarea de
informatii valoroase despre date, acest software poate ajuta intreprinderile sa ia decizii mai
bune si, in cele din urma, sa isi dezvolte prezenta online.

E-BUSINESS MANAGEMENT SOFTWARE CAN HELP BUSINESSES
STREAMLINE  THEIR  ONLINE  OPERATIONS, IMPROVE
EFFICIENCY, AND PROVIDE BETTER EXPERIENCES FOR THEIR
CUSTOMERS. BY AUTOMATING REPETITIVE TASKS AND
PROVIDING VALUABLE DATA INSIGHTS, THIS SOFTWARE CAN
HELP BUSINESSES MAKE BETTER DECISIONS AND ULTIMATELY
GROW THEIR ONLINE PRESENCE

)
<
Z
O
=
<

Capitolul 2. Resurse umane electronice si Gestionarea relatiilor cu clientii
electronic

Resurse umane electronice

Resursele umane electronice, cunoscute si sub denumirea de e-RH sau resurse umane
digitale, se refera la utilizarea tehnologiilor digitale pentru a gestiona diverse aspecte ale
functiilor de resurse umane intr-o organizatie. Acest lucru poate include totul, de Ia
recrutare si integrare pana la gestionarea performantei si implicarea angajatilor. 43

42 Baker, S. (2023, 2 ianuarie). Ce este software-ul de comert electronic? analiza caracteristicilor, beneficiilor si preturilor.
Financesonline.com. Recuperat la 27 februarie 2023, de la https://financesonline.com/e-commerce-software-analysis-
features-benefits-pricing/

43 Berber, N., Bordevic, B., & Milanovic, S. (2018). Managementul electronic al resurselor umane (e-HRM): Un nou concept
pentru era digitald. Strategic Management, 23(2), 22-32. https://doi.org/10.5937/straman1802022b.
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Unele aspecte cheie ale resurselor umane electronice sunt:

1. Recrutare si integrare: Resursele umane electronice pot contribui la eficientizarea
procesului de recrutare si de integrare prin automatizarea anumitor sarcini, cum ar fi
selectarea CV-urilor, programarea interviurilor si a documentelor de integrare.

2. Managementul talentelor: Resursele umane
electronice pot contribui, de asemenea, Ia
gestionarea talentelor prin urmarirea
performantelor angajatilor si prin furnizarea de
instrumente pentru dezvoltarea carierei si-formare
profesionala.

3. Autoservirea angajatilor: Cu .ajutorul resurselor
umane electronice, . angajatii. 1si pot accesa
informatiile personale,  beneficiile si—informatiile
privind plata prin intermediul _unei- platforme
digitale.

4. Analiza datelor: Resursele umane electronice pot oferi Sursa: Canva
informatii valoroase Tn ceea ce priveste indicatorii de
resurse umane, cum ar fi retentia angajatilor, angajamentul si productivitatea.

5. Conformitate: Resursele umane electronice pot contribui la asigurarea conformitatii
cu cerintele legale, cum ar fi pastrarea registrelor angajatilor si urmarirea orelor
lucrate.

Printre exemplele de instrumente de e-HR se numara:
e Sisteme de informare a resurselor umane (HRIS)

e Sisteme de urmarire a candidatilor (ATS). Puteti gasi o lista cu cateva exemple de ATS
aici https://resources.workable.com/tutorial/best-applicant-tracking-
systems#topatses

o Software de management al performantei

e Sisteme de gestionare a invatarii (LMS). Un bun exemplu de LMS ar fi Cypher
Learning: https://www.cypherlearning.com/

o Platforme de implicare a angajatilor
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£ Long-Increased efficiency and accuracy in HR tasks

5 Improved communication and collaboration between HR and
employees

o Enhanced employee experience
More data-driven decision making

+4 Reduced costs and time spent on administrative tasks

Cu toate acestea, este important de mentionat ca resursele umane electronice pot prezenta
si unele provocari, cum ar fi necesitatea unei gestionari eficiente a datelor si asigurarea
confidentialitatii si securitatii datelor.

Managementul relatiilor cu clientii in format electronic (e-

CRM)
E-Customer Relationship Management (e-CRM) este &
definit ca fiind utilizarea tehnologiilor digitale pentru a
gestiona si imbunatati relatiile cu clientii. E-CRM implica & > -
gestionarea interactiunilor cu clientii pe mai multe \ @
canale digitale si puncte de contact, cu scopul de a oferi
o experienta continuad si personalizata a clientilor. T

[ A4
Aspecte cheie ale e-CRM: Sursa: Canva

1. Gestionarea datelor despre = clienti:
Instrumentele de E-CRM pot ajuta intreprinderile sa colecteze, sa stocheze si sa
analizeze datele clientilor din mai multe surse, inclusiv social media, e-mail, apeluri
telefonice si interactiuni pe site.

2. Implicarea clientilor: Instrumentele E-CRM pot ajuta intreprinderile sa se angajeze
cu clientii pe diferite canale digitale, cum ar fi social media, e-mail, chatbots si
aplicatii mobile.

3. Automatizarea vanzarilor si a marketingului: Instrumentele de E-CRM pot
automatiza sarcinile de vanzari si marketing, cum ar fi stimularea clientilor potentiali,
campaniile prin e-mail si segmentarea clientilor.

4. Servicii si asistenta pentru clienti: Instrumentele E-CRM pot ajuta intreprinderile sa
gestioneze interactiunile de asistenta si servicii pentru clienti, inclusiv sistemele de
ticketing, chatbots si portalurile de autoservire.
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5. Analiza si raportare: Instrumentele E-CRM pot oferi informatii valoroase despre
comportamentul clientilor, cum ar fi istoricul achizitiilor, preferintele si feedback-ul.

Printre exemplele de instrumente e-CRM se numara:
e Sisteme de gestionare a relatiilor cu clientii (CRM)

o Platformele de automatizare a marketingului. Cea mai cunoscuta este Marketo
https://business.adobe.com/products/marketo/adobe-marketo.html.

o Software pentru serviciul clienti si asistenta

¢ Instrumente de gestionare a retelelor sociale. Un bun exemplu este Hootsuite
https://www.hootsuite.com/?ref=buffer-library

e Software pentru feedback-ul clientilor si sondaje**

BENEFITS

Improved customer experience and loyalty

.%}

i

Increased efficiency and effectiveness of sales and marketing
activities

Enhanced customer service and support

%% Better data-driven decision making

A

\

EXS/(

2

" Increased revenue and profitability

Cu toate acestea, e-CRM poate avea si unele provocari, cum ar fi asigurarea confidentialitatii
si securitatii datelor, gestionarea calitatii datelor si furnizarea de experiente personalizate la
scard larga. »

Capitolul 3. Facturarea electronica

44 Managementul electronic al relatiilor cu clientii (E-CRM). CRM simplificat. (2022, 8 martie). Recuperat la 28 februarie
2023, de la https://crm.walkme.com/electronic-customer-relationship-management-e-crm/

45 Castillo, D. (2022, 5 decembrie). Care este rolul managementului relatiilor cu clientii (CRM) in comertul electronic? Sana
Commerce. Recuperat la 28 februarie 2023, de la https.//www.sana-commerce.com/blog/what-is-the-role-of-customer-
relationship-management-in-e-commerce/
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Definitie*®

Facturarea electronica este procesul de generare, trimitere si primire a facturilor in format

electronic.
portalurile

Acest lucru se poate face prin diverse canale digitale, cum ar fi e-mailul,
online si sistemele de schimb electronic de date (EDI).

RESUME

Sursa: Canva

Tipuri de facturare electronica

Exista mai multe tipuri diferite de facturare electronica, printre care:

Facturarea in format PDF: Aceasta presupune generarea de facturi in format PDF
si trimiterea lor prin e-mail sau prin intermediul unui portal online. Exista mii de
sabloane si exemple online, de exemplu https://www.invoicesimple.com/invoice-
template/invoice-pdf

Facturarea EDI: Aceasta implica utilizarea de formate electronice standardizate,
cum ar fi XML sau EDI, pentru a face schimb de facturi intre diferite sisteme si
procese.

Facturarea online: Aceasta presupune utilizarea unui software de facturare
online pentru a crea si trimite facturi clientilor. Acest lucru se poate face prin
intermediul unui software descarcat sau al unor pagini web online. Un exemplu
de acest din urma program este Invoicely (https://invoicely.com/).

Plata digitald: Aceasta presupune integrarea facturarii electronice cu platformele
de plata digitala pentru a facilita plati mai rapide si mai sigure.

Beneficiile facturarii electronice

Facturarea

electronica ofera mai multe beneficii pentru intreprinderi, printre care:

Economii de costuri: Facturarea electronica poate ajuta intreprinderile sa
economiseasca din costurile asociate facturarii pe suport de hartie, cum ar fi
tipdrirea, posta si depozitarea.

46 Ce este einvoicing. Ce este elnvoicing. (n.red.). Retrieved February 28, 2023, from https://ec.europa.eu/digital-building-
blocks/wikis/display/DIGITAL/What+is+elnvoicing
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o Eficienta Tmbunatatitd: Facturarea electronica poate simplifica procesul de
facturare, reducand timpul si resursele necesare pentru crearea, procesarea si
stocarea facturilor.

e Plati mai rapide: Facturarea electronicd poate accelera procesul de plata,
deoarece facturile pot fi livrate instantaneu, iar platile pot fi efectuate electronic.

e O mai buna gestionare a datelor: Facturarea electronicd poate ajuta
intreprinderile sa isi gestioneze mai eficient datele financiare, deoarece facturile
pot fi urmarite si analizate mai usor.

o Securitate sporita: Facturarea electronica poate oferi o mai mare securitate si o
mai buna prevenire a fraudei, deoarece facturile pot fi criptate si se pot utiliza
semnaturi digitale pentru a asigura autenticitatea. 4’

Provocarile facturarii electronice

n timp ce facturarea electronicd ofera multe beneficii, ea prezintd si unele provocdri, cum
ar fi:

o Compatibilitate: Asigurarea compatibilitatii intre diferite sisteme si procese poate
fi o provocare atunci cand se implementeaza facturarea electronica.

e Securitate: Facturarea electronica necesita o atentie deosebitd la masurile de
securitate, cum ar fi criptarea datelor si semnaturile digitale, pentru a preveni
frauda si incalcarea datelor.

o Adoptie: Incurajarea clientilor si furnizorilor s& adopte facturarea electronica
poate fi o provocare, in special pentru intreprinderile care isi desfasoara

activitatea in regiuni in care facturarea pe suport de hartie este inca raspandita.
48

BENEFITS CHALLENGES
Cost Savings c ibilit &
Improved Efficiency fne I, ity
Faster Payments Sl
Adoption

Better Data Management
Enhanced Security

47 Koolaji, M. O. (2022, 18 octombrie). De ce facturarea electronicG? 12 beneficii ale facturdrii electronice pentru afacerea
dumneavoastrd. Taimer.com. Recuperat la 28 februarie 2023, de la https.//taimer.com/blog/invoicing-billing/why-e-
invoicing-benefits-challenges-small-businesses

48 4 provocdri in facturarea electronicd pe care trebuie sd le cunoasteti. Blogul FileCenter. (2022, 20 decembrie). Recuperat
la 28 februarie 2023, de la https://www.filecenter.com/blog/4-challenges-in-e-invoicing-you-should-know-about/
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Sursa: Canva

Cadrul juridic si de reglementare

Facturarea electronica este supusa unor cerinte legale si de reglementare diverse, cum ar fi
confidentialitatea datelor si conformitatea fiscal3. intreprinderile trebuie s3 se asigure ca
practicile lor de facturare electronica sunt conforme cu legile si reglementarile relevante.

in general, facturarea electronicd este o componentd critici a operatiunilor de afaceri
digitale, oferind numeroase avantaje fata de facturarea traditionald pe suport de hartie.
intreprinderile pot implementa facturarea electronicd pentru a Tmbunatiti eficienta, a
reduce costurile si a Tmbunatati practicile de gestionare a datelor financiare. Cu toate
acestea, ele trebuie, de asemenea, sa fie constiente de provocarile si cerintele asociate cu
facturarea electronica si sa ia masuri pentru aasigura conformitatea si securitatea.

Studiu de caz

Qo Domino’s

Sursa: https://1000marcas.net/dominos-pizza-logo/

Domino's pizza este un bun exemplu de buna utilizare a instrumentelor digitale pentru a se
reinventa pe ei insisi si relatia lor cu clientii.

Feedback-ul negativ din partea clientilor de la mijlocul si sfarsitul
anilor 2000 a creat o situatie in care compania a trebuit sa gaseasca
noi modalitati nu doar de a face produsul sau, ci si de a interactiona
cu clientii sdi. Tn acest context, au folosit noile tehnologii pentru a
obtine o noua echipa care a schimbat produsul in functie de nevoile
clientilor, in acelasi timp cu lansarea cunoscutului Pizza Tracker, un
bun exemplu de instrument nascut din ideile E-CRM, in care clientii
au o cunoastere directa a stadiului comenzii lor.
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Compania a continuat sa creeze acest tip de instrumente si a dezvoltat o aplicatie, astfel
incat clientii sa poatd comanda direct de pe telefon, instrument care a fost apoi extins
pentru a permite clientilor s comande de pe orice tip de dispozitiv.

Din acest studiu de caz putem extrage ca inovarea tehnologica in afaceri nu este necesara
doar in procesul de productie, ci si in diferitele aspecte administrative ale unei companii, in
special in relatia dintre aceasta si clientii sai.

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:

Marcati calitatile/definitiile corecte Cele corecte:

ale proceselor administrative. ... diferitele sarcini, proceduri si
Procesele administrative sunt... fluxuri de'lucru necesare pentru a

gestiona operatiunile zilnice ale unei
intreprinderi.

Optiuni:

1. ... setul de procese si
proceduri utilizate pentru a se
asigura cd organizatia
indeplineste toate sarcinile
necesare pentru a-si atinge
obiectivele.

2. ...instrumentele care permit
unei companii sa lucreze in
interiorul unei piete.

3. ...sistemul prin care
companiile produc.

4. ..folosita pentru a defini
strategia pe care liderul o va
urma cu angajatii sdi
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2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

intrebare: R&spuns:
Faceti legatura intre concepte si beneficiile | Resurse umane electronice: Reducerea
acestora. costurilor si a timpului petrecut cu
sarcinile administrative
Optiuni:
E-CRM: O mai buna comercializare a
O mai buna deciziilor bazate pe date
E-Resurse comercializare a
umane deciziilor bazate Facturarea electronica: Plata mai
pe date rapida
E-CRM Plati mai rapide
Facturarea Reducerea
electronica costurilorsi a
timpului
petrecut cu
sarcinile
administrative

3. Sortarea alegerii

intrebare: Raspuns:
1. Recrutare si integrare

Resursele E-Humane au 5 aspecte 2. 'Managementul talentelor
cheie, ordonati-le conform ordinii 3. -Autoservirea angajatilor
expuse: 4. Analiza de date

5. Conformitate
Optiuni:

Autoservirea angajatilor
Recrutare si integrare
Conformitate
Managementul talentelor
Analiza de date
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Site-uri web/link-uri recomandate

e https://youtu.be/e8nW2HHL -A
e https://www.travelperk.com/guides/administrative-tasks/
e https://youtu.be/CZ oNQ31fXs

Glosar

1. Automatizarea marketingului - se referd la utilizarea tehnologiei si a platformelor
software pentru a automatiza sarcinile si procesele de marketing. Implica utilizarea
diverselor instrumente si tehnici pentru a eficientiza si optimiza activitatile de
marketing, cum ar fi generarea de lead-uri, segmentarea clientilor, marketingul prin e-
mail, gestionarea retelelor sociale, urmarirea campaniilor si multe altele.

2. Recrutare - se refera la procesul de atragere, cdutare, selectare si selectare a
candidatilor pentru angajare in cadrul unei organizatii.

3. Factura - este un document comercial emis de un vanzator sau de un furnizor de servicii
catre un cumparator sau un client. Aceasta detaliaza bunurile sau serviciile furnizate,
Tmpreuna cu cantitatile, preturile si-orice taxe sau reduceri aplicabile.

Sesiunea 5 Securitatea digitala

Capitolul 1. Securitatea digitala

Internetul ne-a dominat viata. Este un loc de munca, de divertisment, un loc de schimb de
informatii si de comunicare, un magazin deschis 24 de ore din 24, un birou sau o banca. Dar
este oare un loc sigur?

Infractori online si hackeri care asteapta sa comita fraude, sa va fure identitatea, sa va
jefuiasca sau pur si simplu sa va faca de ras. Prin urmare, securitatea informatiilor digitale
este o preocupare primordiala.

Phishing si furt de date - sunt doar fraze comune care se repeta in mass-media. lar problema
este grava. Oferind involuntar cuiva datele dvs. personale, puteti deveni victima unui credit
fraudulos, puteti face achizitii costisitoare sau puteti infiinta o afacere falsa.

Ce este securitatea digitala?

Securitatea digitala este termenul care descrie resursele utilizate pentru a va proteja
identitatea, datele si alte bunuri online. Aceste instrumente includ servicii web, software
antivirus, cartele SIM pentru smartphone-uri, biometrie si dispozitive personale securizate.

Cu alte cuvinte, securitatea digitala este procesul utilizat pentru a va proteja identitatea
online.

Ce fel de informatii sunt necesare pentru a considera un risc de securitate digitala?
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Personal Identification Data (name,address, IP
address,etc.)

Personal Health Data(medical Digital Security Personal Payment Data(credit or
debit cards numbers, online

history, drugsprescription,etc.) — Risk
banking, PIN codes,etc.)

Reguli de siguranta pe Internet - Reguli ce trebuie cunoscute

Keep your browser Create

Don't open the emails ,
from suspicious passwords and change & and operating system backups(tou canuse 2

senders{ donotopen it regularly(don'tuse the up to date(regularly virtual cloud so that you can
same password for different download the latest access all the files placed

attached links or
attachments) websites) updates) there from any device)

Create hard to guess

Do not click on .
Secure your devices . Use two-steps

Download files only e
verification in onlie

pop-.u’p SEEH e TS from trusted sources
suspicious adscan be firewall software banking
infected by virus)

Secure your internet Visit only trusted Don't panic{do no
i bites deposit money or give any
Brliiaeliel i confidental data)
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Nu va puteti imagina viata fara internet? Nu e de mirare, numai ca nu uitati sa respectati
regulile de mai sus. Un utilizator atent si constient de securitate este cu siguranta o tinta mai
dificila pentru un expert in securitate cibernetica. Actualizati-va parolele, salvati-va datele
valoroase pe alte suporturi, nu deschideti mesaje de la adrese necunoscute si asigurati-va
calculatorul in toate modurile posibile, evitati fraudele online si invatati cum sa identificati
e-mailurile false. Fiti in siguranta pe internet.

—

( 6% Data Classification

Strict Access
Controls

2 ~gi Monitoring Privileged
.Ll.u. Account Access

Encrypting
Sensitive Data

Security Awareness
training

P —

Network Segregation ?@i@ )

and Segmentation /
a3

Cloud Security
pE—

Application Security @ >

——

&

< Z2 Patch Management
R ———

Sursa:
https://www.lepide.com/blog/t
op-10-security-measures-every-
organization-should-have/

Physical Security >
2

Cumparaturi online

'

A

EASILY
SHO

J G
/

.

N

h 4

FREE SHIPPING
ON ORDERS OVER S20
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Exista multe avantaje in utilizarea internetului si a cumparaturilor online, unde avem acces
la produse din intreaga lume, ceea ce este rapid si convenabil. Nu trebuie sa iesiti din casa,
magazinele sunt deschise 24 de ore din 24, 7 zile din 7, 365 de zile pe an, numarul
magazinelor online este in crestere, iar numarul persoanelor care cumpara online este in
crestere. Poti face cumparaturi de pe orice dispozitiv: calculator, laptop sau telefon si, ca
urmare, ai acces la preturi mai mici si la cumparaturi mult mai convenabile.

Sursa: https://toughnickel.com/frugal-living/Online-shopping-sites-benefits

Cum sa faceti cumparaturi online in siguranta

Advantages of Shopping Online Disadvantages of Shopping Online

Convenience Negative environmental impact of packaging and
gas

Better prices Shipping problems and delays

More variety Risk of fraud

Easy to send gifts Less contact with your community

More control Spending too much time online

Easy price comparisons Returns can be complicated

No crowds You don't know exactly what you're getting

No sales pressure Unfriendly, scammy, or complicated websites

Access to used or damaged No sales assistance

inventory

Privacy for discreet purchases No support for local retailers

1. Verificati fiabilitatea magazinului online si verificati autenticitatea acestuia. Cautati
recenzii online. Cautati recenzii online. Verificati numele adresei sediului social al
magazinului, numarul de identificare si-informatiile privind drepturile consumatorilor
si procedura de reclamatie.

2. Protejati-va calculatorul, laptopul sau telefonul. Asigurati-va ca software-ul antivirus
si sistemul de operare sunt actualizate.

3. Fiti atenti daca societatea aplica o regula cu litere mici, imposibil de citit chiar si
atunci cand este marita.

4. Fiti vigilent atunci cand faceti clic pe linkurile din e-mailurile primite de la
comerciant. Nu faceti clic pe un atasament sau pe un link continut intr-un e-mail
daca nu sunteti sigur ca e-mailul provine dintr-o sursa de incredere.

5. Aveti grija de datele dvs. personale - acordati atentie persoanei care va
administreaza datele si modului in care acestea vor fi stocate. Nu uitati ca toata
lumea are dreptul deplin de a solicita stergerea datelor personale din baza de date a
clientilor.

6. Verificati metodele de plata oferite. Daca un comerciant cu amanuntul ofera doar o
singura metoda de plata, acest lucru ar trebui sa va puna in alerta. Magazinele online
de Tncredere ofera clientilor cel putin mai multe optiuni de plata pentru achizitiile
online.
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7. Optiuni de livrare neobisnuite Daca un comerciant cu amanuntul se ofera sa
plateasca curierul de catre cel care comanda, acest lucru ar trebui sa va puna in
alerta. Magazinele online de incredere organizeaza ele insele transportul, incluzand
costurile de expediere in decontul cu clientul.

8. Examinati cu atentie acuratetea descrierii produsului, deoarece este posibil sa gasiti
descrieri cu erori sau care nu contin toate informatiile relevante. Evitati vanzatorii
care folosesc fotografii de foarte proasta calitate.

9. Evitati vanzatorii care pun conditii suplimentare la cumparare (va cer sa va conectati
in alta parte, sa descarcati si sa instalati ceva sau va ofera sa finalizati tranzactia in
alta parte).

10. Cand tranzactia online este finalizata, deconectati-va. (Persoanele neautorizate nu
vor putea accesa contul dumneavoastra)

Capitolul 2. Crearea de continut digital

Calculatoarele sunt instrumente utilizate pentru munca de zi cu zi, pentru studiu sau pentru
divertisment. Calculatorul este un dispozitiv din ce in-ce-mai comun si mai util, care este util
si uneori extrem de necesar pentru invatare-sau munca. Calculatoarele ne ajuta, de
asemenea, sa folosim internetul.

Internetul este guvernat de reguli privind continutul digital, desi crearea acestuia poate
deveni rapid coplesitoare.

Din fericire, cu ajutorul instrumentelor potrivite de creare a continutului, puteti facilita
procesul de creare si planificare a continutului. Utilizarea acestora i ajuta pe creatorii de
continut sa accelereze procesul, sa obtina informatii si sa creeze continut mai performant.

Crearea de continut este o calatorie. La Tnceput, mergi intr-o directie, apoi cercetarea te
conduce in alta directie.

De unde ar trebui sa incepeti?

Sa analizam mai intai cateva exemple de instrumente pentru crearea de active grafice:
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Canva
PixTeller

*Redimensionar
e foto cu un
singur clic

e Utilizatorii pot
crea toate
tipurile de
imagini pentru

retelele sociale

n cel mai scurt
timp posibil
einregistrarea si

lucrul cu acesta
este complet
gratuit

* Permite
utilizatorilor sa

creeze
sabloane si
modele
prezentabile

'y

Adobe Photoshop

eFunctii de
manipulare
a imaginii
foarte
ridicate

ePermite
crearea de
imagini de
tip 3D

eCombind o
varietate
de
fotografii

ePosibilitate
adea
elimina
elementele
nedorite
din
imagine

CorelDraw

eCel mai
potrivit
pentru
crearea de
artd
vectoriala

eFunctii de
baza de
manipulare a
imaginilor

eDispune de
instrumente
pentru
editare
rapida

ePoate
procesa un
fisier
Office(Micro
soft)

¥

he

AdobeSpark

BLOSSOM

¢ Fotografii
gratuite si
icoane

* Animatii si gif-
uri usoare

o Mii de
sabloane

eFiltrele de
design si
optiunile de
aspect oferd o
multime de

optiuni pentru
a vd ajuta sa
iesiti in
evidenta

e Fonturi unice

Sursa 1: https.//www.printingnews.com/events/covid-19/press-release/21127368/canva-offers-covid19-content-

templates-for-printers

Sursa 2: https://www.mostlyblogging.com/animation-video-maker/

Sursa 3: https://www.freeiconspng.com/images/adobe-photoshop-icon

Sursa 4: https://www.mojosoft.com.pl/corel-coreldraw-graphics-suite-
2021,746?gclid=EAlalQobChMIqsCGusrq_QIVsAV7ChOyswA9EAQYBCABEgI2JfD_BwWE

Sursa: https.//onlinenetworkofeducators.org/pocket-pd-guides/tips-for-teaching-with-adobe-spark-video/

Multimedia extinde cu siguranta capacitatea de a invata, gandi, explora si comunica eficient.
Integrand experienta si diferite elemente de cunoastere, sustinand munca creativa si

ajutand la gasirea, organizarea si utilizarea informatiilor dintr-un numar mare de surse.
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Instrumente pentru crearea de active multimedia:

aeo

¢ Unul dintre cele
mai puternice
instrumente de
editare video

* Imagini video
de stoc libere
de drepturi de
autor impartite

o Permite pe teme
efectuarea * Este complet
tuturor gratuit
actiunilor o Puteti incdrca si
necesare la videoclipuri sau
editarea video fotografii

o Datorits proprii
instrumentelor o Puteti crea
incorporate, colectii si va
toatd editarea puteti organiza
este munca pentru
prietenoasa proiecte
pentru separate
incepatori si
profesionisti

* Software
profesional cu
multe
instrumente

Studiu de caz

Aplicatia
perfecta pentru
crearea de
povesti animate
cu fotografii,
subtitrari si
muzicd
Sabloanele
dedicate sunt n
100% editabile
Sablonul de
sunet Ttrending
corecteazd o
problema care
afecta unii
utilizatori

Mojo va va
ajuta sa va
evidentiati fata
de ceilalti
utilizatori si fata
de concurenta

* Foarte usor de
utilizat

* Usor de utilizat
Editor video si

* Muse este cel creator
mai rapid mod * Este excelent
de a adauga pentru
muzica la incepatori, cu o
videoclipurile multime de
tale grafice si

« Diverse stiluri animatii
de sabloane atractive

« Partajare * Permite
simpl3 comprimarea si

o [VivER Es convertirea
——— inregistrarilor
usurintd de e Interfata clara
videoclipuri de utilizare
atractive si * Permite
melodice pe efectuarea de
baza operatii cheie
sabloanelor asupra fisierelor

¢ Aplicatie de
editare video
usor de
utilizat

eTransforma si
editeaza
videoclipuri la
calitate
profesionald
n cateva
minute

e Creati
continut
pentru afaceri
mici

¢ Creati povesti
si videoclipuri
grozave

e Descdrcare
gratuita
pentru
dispozitive
mobile

¢ Dezvoltatorii
continud sa
adauge mai
multe
sabloane din
care puteti
alege.

e Puteti accesa
videoclipuri si
fotografii din
stoc aici.

e Le permite
utilizatorilor
sa fie cat se
poate de
creativi.

e Aplicatia
dispune de
asistenta
pentru clienti
care
raspunde
rapid.

Sursa: https://www.pennlive.com/life/2022/06/target-others-
consider-paying-customers-to-not-return-items.html

Competentele digitale sunt inca in crestere, ceea ce inseamna ca multe persoane sunt in
urma in ceea ce priveste competentele digitale. Acestia nu cred ca aceste schimbari le pot
aduce beneficii, ca le pot spori cunostintele sau ca le pot imbunatati performanta la locul de
munca. Sa aruncam o privire la modul in care Target, a opta companie de retail din SUA, si-a
crescut pretul actiunilor prin implementarea transformarii digitale. Target a fost fondata in
1962 si a inceput sa se extinda la nivel national in anii '80.

in prezent, compania are peste 300.000 de angajati. Pentru a stimula vanzirile, Target a
introdus comenzile online si a lansat o initiativd de marketing digital. Tn plus, magazinele
fizice au fost reproiectate pentru a ajuta clientii sa identifice mai usor produsele si sa le
gdseasca atunci cand fac cumparaturi online.
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Rezultatul: Target si-a inceput transformarea digitala in 2006 si a inregistrat o crestere a
pretului actiunilor de la 53 la 88 de dolari, iar veniturile au crescut cu 6 miliarde de dolari.

Activitati interactive

1. Alegere multipla

intrebare: Raspuns:

Ce nu este un exemplu de Raspuns 1 Scrierea scrisorilor
competenta digitala?

Optiuni:

Raspuns 1 Scrierea scrisorilor
Raspuns 2 Email si mesagerie
Raspuns 3 Introducerea si
manipularea datelor

Raspuns 4 Navigarea, cautarea si
filtrarea datelor

Raspuns 5 Cercetare digitala.

2. Alegerea matricei (trageti si fixati)

Intrebare: Raspuns:
Exista mai multe instrumente pentru Canva: Selectie larga de designuri gata
crearea de active grafice. Atribuiti nume facute, extrem de simplu si intuitiv de
functiilor lor utilizat, platforma este foarte simpla si
Optiuni: se potriveste foarte bine pentru
Fotografii si fiecare zi.
Canva pictograme
gratuite, Pixteller: Redimensionarea
animatii si gif-uri fotografiilor cu un singur clic,
usoare, mii de utilizatorii pot crea tot felul de imagini
sabloane, filtre pentru retelele sociale in cel mai scurt
de design si timp posibil, inregistrarea si lucrul cu
optiuni de acesta este complet gratuit, permite
aspect ofera o utilizatorilor sa creeze sabloane si
multime de modele prezentabile intr-o perioada
optiuni pentru a foarte scurta de timp
va ajuta sa iesiti
in evidenta. Adobe Photoshop: Functii foarte bune
Adobe Un singur clic de manipulare a imaginilor, permite
Photoshop pentru crearea de imagini de tip 3D,
redimensionarea combinand o varietate de fotografii
fotografiilor,
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utilizatorii pot
crea toate
tipurile de
imagini pentru
retelele sociale
in cel mai scurt
timp posibil,
inregistrarea si
lucrul cu acesta
este complet
gratuit, permite
utilizatorilor sa
creeze sabloane
si modele
prezentabile
intr-o perioada
foarte scurta de
timp

Pixteller

Selectie larga de
design gata
facut, extrem de
simplusi intuitiv
de utilizat,
platforma este
foarte simpla si
este bine
adaptata pentru
fiecare zi.

Coral Draw

Functii foarte
bune de
manipulare a
imaginilor,
permite crearea
de imagini 3D,
combinand o
varietate de
fotografii

AdobeSpark

Cel mai potrivit
pentru crearea
de arta
vectoriala,
caracteristici de
baza de
manipulare a
imaginilor, are
instrumente

Coral Draw: Cel mai potrivit pentru
crearea de arta vectoriala,
caracteristici de baza de manipulare a
imaginilor, are instrumente pentru
editare rapida, poate procesa un fisier
Office (Microsoft).

AdobeSpark: Fotografii si pictograme
gratuite, animatii si gif-uri usoare, mii
de sabloane, filtre de design si optiuni
de aspect ofera o multime de optiuni
pentru a va ajuta sa iesiti in evidenta.
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pentru editare
rapida, poate
procesa un fisier
Office(Microsoft)

3. Alegerea sortarii

intrebare: Rspuns:
Trageti si plasati competentele
digitale in categoria corecta, pe baza Competente digitale de baza: trimiterea de

descrierilor respective: e-mailuri, utilizarea foilor de calcul

e Trimiterea de e-mailuri

e Utilizarea foilor de calcul Competente digitale intermediare: Crearea

e Crearea de prezentdri de prezentari profesionale, rezolvarea
profesionale problemelor legate de calculatoare,

e Depanarea problemelor de gestionarea conturilor de social media.
calculator

e Gestionarea conturilor de Competente digitale avansate: Proiectarea
social media de site-uri web, implementarea masurilor

e Proiectarea de site-uri web de securitate

e Punereain aplicare a
masurilor de securitate
cibernetica

Categorii:

1. Competente digitale de baza

2. Competente digitale
intermediare

3. Competente digitale avansate

Site-uri web/link-uri recomandate

e https://www.simplilearn.com/what=is-digital-security-article

e https://www.netia.pl/pl/blog/bezpieczenstwo-w-sieci-jakich-zasad-przestrzegac

e https://www.citibank.pl/bezpieczenstwo/8-zasad-bezpiecznych-zakupow-
online.html

e https://www.softwaretestinghelp.com/graphic-design-software-tools/

e https://www.getsafeonline.org/

e https://perception-point.io/guides/digital-transformation/digital-transformation-for-
business-5-big-success-stories/#Target

Glosar

1. Phishing - este o forma de atac cibernetic in care atacatorii incearca sa insele persoane
sau organizatii pentru a le determina sa divulge informatii sensibile, cum ar fi nume de
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utilizator, parole sau detalii financiare, prin faptul cd se dau drept o entitate de
incredere sau creeaza un fals sentiment de urgenta.

2. Software antivirus - este un program de calculator conceput pentru a detecta, preveni si
elimina din sistemele de calculatoare software rau intentionat, cum ar fi virusi, viermi,
troieni, ransomware si spyware.

3. Crearea de active grafice - se refera la procesul de proiectare si productie de elemente
vizuale, cum ar fi imagini, pictograme, logo-uri, infografice sau alte reprezentari vizuale,
care sunt utilizate in diverse forme de media, inclusiv site-uri web, aplicatii, reclame,
prezentari si materiale de marketing.

PLAN DE LECTIE: Modulul 3 "Competente digitale"

Articolul | Cuprins

Modulul 1. Cresterea prezentei-digitale

3. Sesiuni

(prezenta | Prima sesiune a modulului Competente digitale este dedicata instructiunilor
re privind modul in care studentii. - potentiali antreprenori - vor putea creste

succintd) | prezenta digitald a viitoarei lor companii. In general, prezenta digitald a unei
companii reprezinta modul Tn care intreprinderea apare in mediile digitale
online, indiferent de marimea acesteia. Prezenta digitala a unei intreprinderi
este alcatuita din numeroase parti, cum ar fi continutul sau distinct si distinctiv,
site-ul sau web, diferitele servicii online si platformele de retele sociale pe care
intreprinderea le utilizeaza pentru a-si promova produsele sau serviciile. La
finalizarea primei sesiuni a modulului Competente digitale, elevii participanti
vor invata sa utilizeze metode si strategii, pentru a creste in mod eficient
prezenta digitala a intreprinderilor lor si pentru a utiliza pe deplin capacitatile
pe care le oferd social media. In plus, elevii participanti vor invita modalitati de
gestionare a reputatiei online a viitoarei lor intreprinderi (Managementul
reputatiei online).

Continutul specific al primei sesiuni a modulului Competente digitale este
urmatorul:

1. Prezentare generala a prezentei digitale pentru companii - Actiuni
necesare Tnainte de dezvoltarea unei strategii de prezenta digitala
corporativa

2. Managementul reputatiei online

3. Metode si strategii de crestere a prezentei digitale a unei intreprinderi

Metode/Activitati:

Aceastd sesiune include trei activitdti interactive. In prima activitate interactiva,
care este o activitate cu alegere multipla, participantii trebuie sa aleaga
raspunsurile corecte la intrebarea ''ce ar trebui sa contind o postare pe
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Instagram pentru a fi eficientd?". In cea de-a doua activitate interactivd, care
este o alegere matriceald, se cere de la participanti sa traga si sa fixeze
descrierea unui tip de trafic in categoria corectd, raspunzand la intrebarea
"exista anumite tipuri de trafic pe site care difera intre ele. Trageti descrierea
furnizata n categoria corectd". Cea de-a treia activitate interactiva este o
alegere de sortare si se cere participantilor sa sorteze, in ordinea
corespunzatoare, etapele de revizuire si reformare a site-ului lor de afaceri
potential.

Resurse suplimentare:

Un ghid online, in format PDF, care prezinta pasii analitici pentru ca persoanele
care detin intreprinderi mici sa Tnceapa sa-si construiasca prezenta digitala
=>» https://irp.cdnwebsite.com/88f4ea84/files/uploaded/Digital%20Presence%2
OTipsheet-English FINAL.pdf

Un ghid online, sub forma unui articol digital, despre cum viitorii antreprenori
pot crea un site de afacerimodern
=>» https://mailchimp.com/resources/modern-website-design/

Un articol online - Ghidul incepatorului pentru managementul reputatiei online
si operabilitatea acestuia =»https://www.semrush.com/blog/online-reputation-

management/

2. Social Media marketing pentru intreprinderi

Social Media Marketing este o abordare ieftind, puternica si eficienta pentru a
ajunge la oameni. Acesta este motivul pentru care eforturile de social media
marketing au devenit atat de importante pentru companiile din intreaga lume.
Este greu de imaginat cum ar putea o afacere sa ramana relevanta fara a avea o
prezenta in social media, avand-in vedere miliardele de oameni care folosesc
platformele sociale si cresterea continua a numarului de utilizatori si a
influentei lunare. Aceasta permite conectarea cu publicul tinta prin intermediul
retelelor sociale, comunicarea cu clientii actuali si potentiali, construirea
loialitatii fata de marca, cresterea traficului pe site-ul web si imbunatatirea
vanzarilor.

Acest modul este impartit in trei capitole, dupa cum urmeaza: in primul capitol,
sunt definite mediile sociale si sunt discutate liniile directoare si sugestiile
pentru dezvoltarea unei strategii eficiente de social media. Al doilea capitol
sugereaza pasi pentru marketingul pe platformele de social media, in timp ce
ultimul capitol ofera indrumari simple pentru intelegerea parametrilor de
marketing in social media utilizati pentru a masura performanta.

Aceasta sesiune este impartita in trei capitole, dupa cum urmeaza:

1. Dezvoltarea strategiei de social media

B Co-funded by

the European Union



https://irp.cdnwebsite.com/88f4ea84/files/uploaded/Digital%20Presence%20Tipsheet-English_FINAL.pdf
https://irp.cdnwebsite.com/88f4ea84/files/uploaded/Digital%20Presence%20Tipsheet-English_FINAL.pdf
https://mailchimp.com/resources/modern-website-design/
https://www.semrush.com/blog/online-reputation-management/
https://www.semrush.com/blog/online-reputation-management/

Articolul

Cuprins

2. Marketing pe platformele Social Media (Facebook si Instagram)
3. Analiza de Social Media Marketing

Dupa finalizarea acestei sesiuni, cursantii trebuie sa demonstreze cunostinte de
baza si sa dobandeasca abilitati pentru gestionarea eficienta a conturilor de
social media pentru intreprinderi. Tn plus, cursantii vor fi capabili s3 inteleaga
metricile si sa optimizeze campaniile.

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a explica
marketingul in social media; o matrice in care utilizatorul va trebui sa lege
activitatile de marketing in social media cu descrierile acestora; si, in final, o
alegere de sortare pentru a alege metricile pe care sa le monitorizeze in
evaluarea strategiei dvs. de social media.

Resurse suplimentare:
Resurse HubSpot=>» https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-metrics-

ceos-cares-about

https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-analytics-tools

https://blog.hubspot.com/marketing/marketing-analytics-resources

https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research

https://blog.hubspot.com/marketing/social-media-campaigns

Ghidul Facebook =»https://www.facebook.com/business/ads-guide

Filmul "The Social Network" pe Netflix
3. Chatbots

Afacerea dvs. poate creste vanzarile prin utilizarea chatbots. Punand fin
evidenta cele mai noi produse si tentandu-i pe clienti cu reduceri, robotii
convertesc utilizatorii de internet in clienti noi. In plus, robotii de chat pot ajuta
clientii dvs. sa progreseze in procesul de vanzare prin furnizarea de servicii de
asistenta, cum ar fi urmarirea livrarii.

Aceasta sesiune este impartita in trei capitole, dupa cum urmeaza:
1. De ce sunt chatbots esentiale pentru afaceri?

2. Tipologii de chatbot, functionalitate si beneficii
3. \Viitorul chatbots
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Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru a explica de ce
chatbots sunt esentiale pentru afacerea dvs.; o matrice in care utilizatorul va
trebui sa lege tipologiile de chatbot cu functionalitatile lor; si, in cele din urma,
o alegere de sortare pentru a alege metrici pentru a monitoriza imbunatatirea
clientului atunci cand utilizeaza chatbots.

Resurse suplimentare:
Un tutorial care explica cum sa va construiti propriul chatbot =»https://juji.io/

Un articol care explica functionalitatile chatbots =»
https://doi.org/10.1016/].jretconser.2023.103258

4. Procesele administrative intr-o-intreprindere digitala

Aceasta sesiune este dedicata studiului proceselor administrative care pot fi
gestionate cu ajutorul diverselor instrumente si programe informatice digitale.
Cursantul va intelege importanta proceselor administrative intr-o intreprindere
digitala; va deveni constient de modul in care instrumentele digitale si
software-ul pot fi utilizate pentru a rationaliza procesele administrative si
pentru a Tmbun&tati eficienta. In plus, el/ea va invita s& identifice provocarile
comune si cele mai bune practici pentru gestionarea proceselor administrative
in intreprinderea lor.

Continutul specific este:

1. Software de gestionare a afacerilor electronice
2. Resurse umane electronice si managerul relatiilor cu clientii (CRM)
3. Facturarea electronica

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune include 3 activitati. O alegere multipla pentru ca utilizatorul sa
afirme calitatile proceselor de afaceri; o matrice in care utilizatorul va trebui sa
relationeze termenii cu conceptele de resurse umane, CRM si facturare online.
Si, in final, o alegere de clasificare pentru a sorta cele cinci aspecte elementare
ale resurselor umane electronice.

Resurse suplimentare:
Video cu 7 exemple de software de facturare in functie de tipul de companie
=>»https://youtu.be/e8nW2HHL -A

Ghidul  TravelPerk pentru sarcini si  indatoriri  administrative
=>»https://www.travelperk.com/guides/administrative-tasks/

Scurta explicatie a E- Customer Relationship Management cu exemple de
implementare practica =»https://youtu.be/CZ oNQ31fXs
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5. Securitatea digitala

n cadrul acestei sesiuni, elevii vor dobandi cunostinte de baza si conceptul de
securitate digitala si vor fi capabili sa identifice pericolele atunci cand folosesc
internetul sau fac cumparaturi online.

Subiectul prezentat include informatii:

1. Ce este securitatea digitald si ce consideram ca fiind un risc de
securitate

2. Cum sa fiti in siguranta in timp ce folositi internetul

3. Cum sa faceti cumparaturionlinein siguranta.

Metode/Activitati:

Aceasta sesiune va include 3 activitati. Doua dintre ele sunt alegeri multiple.
Una dintre ele este testarea cunostintelor despre ce sunt competentele
digitale, iar a doua incearca sa ajute la modul de pastrare a parolelor in
siguranta online. Matricea arata tipurile de instrumente de utilizat pentru
crearea de continut digital.

Resurse suplimentare:
Articolul va prezenta mai multe informatii despre securitatea digitald =
https://www.simplilearn.com/what-is-digital-security-article

Revizuirea modului de a ramane in siguranta online=»
https://www.youtube.com/watch?v=EyQeUwqgCDWg

Exercitii Formatul exercitiilor pe care le veti efectua in fiecare sesiune este prezentat
mai jos. Exercitii: Activitati interactive

1. Alegere multipla
2. Alegerea matricei
3. Sortarea alegerii

Metode

Mai jos este prezentata o scurta descriere a diversitatii de metode care pot fi implementate
in timpul predarii lectiilor. Combinarea acestor metode ar putea fi, de asemenea, eficienta
pentru cursant:

Invatare de la egal la egal: oferd un mediu de invitare informal si atractiv. Beneficiile
potentiale ale Tnvatarii de la egal la egal sunt documentate in literatura educationala ca
abordari de invatare activa.
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Tnvitarea experientiald: o abordare care necesitd un mediu de invitare netraditional care
imbina tehnici de predare si de evaluare. Se recomanda ca invatarea experientiala sa fie in
centrul modulului de curs, permitand studentilor sa beneficieze de un mediu de invatare
practic, dar sigur, expunandu-i astfel la provocarile din viata reald a intreprinderilor.

Sala de clasa: stil de predare traditional

Tnvitarea online: Accesul la activitdti si experiente de invatare prin utilizarea unor
tehnologii online: Tnvatare in clasd, video, seminarii web, podcast sau alte mijloace utile

Reflectia elevilor: Practica reflectiei ar trebui sa fie comuna pentru a se asigura ca studentii
analizeaza implicarea lor in continutul si contextul cursului. De asemenea, aceasta serveste
drept ghid de referintd dupa finalizarea cursului/modulului

Facilitare: Facilitarea eficienta de catre lectori si mentori va determina o parte semnificativa
a rezultatelor invatarii. Facilitatorii ar trebui sa ghideze si sa permita discutii, dezbateri si
interactiuni intre studenti pentru a-i ajuta sa atinga obiectivele de invatare.

Tnvitarea autodirijata: Tnvatare cu orar in care elevii, cu indrumarea profesorului, decid ce
si cum vor invata. Se poate face individual sauTn grup, dar conceptul general este ca elevii Tsi
asuma responsabilitatea pentru invatarea lor.

Gamificarea: Jocurile au fost considerate in mod frecvent ca fiind o modalitate valoroasa de
implicare a tinerilor. Acestea au potentialul de a deveni medii de dezvoltare a abilitatilor si
de participare sociald, prin crearea unor spatii in joc si in afara jocului, Tn care sunt activate
procesele de creare a sensurilor, sunt Tmpartasite cunostinte si participantii se simt
recunoscuti si premiati. in plus, majoritatea jocurilor oferd un sistem de joc imersiv in care
sunt incurajate explorarea, definirea si rezolvarea problemelor, stimuldnd creativitatea,
persistenta, gandirea sistemica si alte competente asociate nvatarii. Jocurile serioase (de
exemplu, jocurile cu un scop si un continut educational explicit) au in special potentialul de a
stimula Tnvatarea prin oferirea unor cadre simulate autentice si prin imitarea scenariilor din
lumea reald care integreaza aspecte economice si tehnologice. In plus, jocurile serioase pot
genera evenimente semnificative, imprevizibile si incontrolabile pentru a implica utilizatorii
in mod holistic si pentru a determina adaptarea acestora in scenarii de joc simulate. In
special, jocurile serioase cu mai multi jucatori pot implica utilizatorii Tn Tnvatarea si actiunea
colectiva, promovand participarea.
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