Manual de instruire




Introducere
Instruirea specializata in service este conceputa pentru a actiona ca un ghid pentru
profesionistii din domeniul VET care furnizeaza rezultatele dezvoltate ca o baza de
productivitate a proiectului Kre8r.
Aceasta pregatire specializata in-service va asigura ca profesionistii VET:

1. Inteleg curriculumul creativ de dezvoltare a afacerii (I01);

2. Tn’;eleg si pot utiliza pe deplin platforma de e-learning;

3. Inteleg cum sa furnizeze formarea intr-un mediu de Invatare mixt.

Este un randament intelectual cheie a Kre8r - transformarea competentelor creative in
afaceri durabile; finantate prin programul Erasmus +.

O analiza a nevoilor de instruire a fost finalizata cu ajutorul profesionistilor VET din
cele 7 tari partenere care au identificat elementele cheie care trebuie abordate in
formarea specializata in-service.

Acesta cuprinde urmatoarele elemente:
1. Prezentare generala a Curriculum-ului pentru Dezvoltarea Afacerii
Creative
2. Furnizarea Curriculum-ului pentru Antreprenorii Creativi - Sugestii i
sfaturi
3. Unitati de Curriculum de predare fapte informative:
e Formarea utilizind formatul de invatare combinat
e Introducere in antreprenoriat si infiintarea unei intreprinderi
creative
Marketing pentru afaceri creative
Dezvoltarea de retele pentru intreprinderi noi
intelegerea scalabilitatii pentru companiile creative
Consilierea noilor intreprinderi creative in accesarea si
gestionarea finantelor




1. Prezentare generala a Curriculum-ului pentru
Dezvoltarea Afacerii Creative

Curriculum-ul care a fost elaborat dintr-o analiza vasta a nevoilor de formare cu
antreprenori creativi si artisti din cele 7 tari partenere. Rezultatele analizei evidentiate
in diagrama de mai jos:
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2. Prezentarea catre antreprenorii si artistii creativi ugestu
si Sfaturi

Ce este tipul de personalitate artistica?

(Luat de la: https://www.123test.com/artistic-personality-type/ )

Un tip de personalitate artistic isi foloseste mainile si mintea pentru a crea lucruri
noi. Ei apreciaza frumusetea, activitatile nestructurate si varietatea. Ei se bucura de
oameni interesanti si neobisnuiti, de atractii, texturi si sunete. Acesti indivizi prefera sa
lucreze in situatii nestructurate si sa foloseasca creativitate si imaginatie.

Acest tip de personalitate este deosebit de sensibil la culoare, forma, sunet si
senzatie. Ei au un spirit plin de viata si o multime de entuziasm si pot adesea sa se
concentreze pe un proiect creativ si sa uite totul in jurul lor. Un tip artistic de
personalitate rezolva probleme prin crearea de ceva nou. ldeile lor nu pot
intotdeauna sa-i multumeasca pe altii, dar opozitia nu le descurajeaza pentru mult
timp.

Tipul personalitatii artistice este impulsiv si
independent

Acesti indivizi sunt creativi, impulsivi, sensibili si vizionari. Desi sunt creativi, acest
lucru este posibil sa nu fie neaparat exprimat cu vopsea si panza. Creativitatea poate
fi, de asemenea, exprimata printr-un tip de personalitate artistic cu date si sisteme. Ei
prefera sa lucreze singuri si independent, mai degraba decét in echipe sau impreuna
cu altii.

Posibile afaceri / ocupatii care se potrivesc unui tip
de personalitate artistic

Artistii vor excela la implicarea in lucrul cu forme, desene si modele. Acesti indivizi au
adesea nevoie de auto-exprimare si munca poate fi facuta fara a urma un set clar de
reguli. Unele dintre domeniile ocupationale care se potrivesc tipului de personalitate
artistica sunt:

Artistic / Creativitatea, crearea si proiectarea, combinate cu organizarea,
conventionala aranjarea, acuratetea si fiabilitatea.

Ocupatii tipice e Copywriter




Artistic /
Intreprinzator

Ocupatii tipice

Artistic / Investigative

Ocupatii tipice

Artistic / Realist

Ocupatii tipice

Avrtistic / Social

Ocupatii tipice

Scriitor

Editor
Tehnoredactor
Critic de arta
Curator de arta

Creativitatea, crearea si proiectarea, combinate cu a fi
antreprenoriale si influente.

Fotograf independent

Film, scena sau regizor asociat
Producator de programe
Producator de reclame
Arhitect

Gazetar

Designer de interior, stilist

Creativitatea, crearea si proiectarea, combinate cu cercetarea,
rezolvarea si specializarea.

Designer industrial
Designer de jocuri
Arhitect

Gazetar

Film, editor video

Creativitatea, crearea si proiectarea, combinate cu munca in aer
liber, cu animale, cu masini de lucru, cu mainile, cu calatorii si
Cu munca.

Artist

Fotograf

Window dresser — creator de reclama atractiva pt.vitrine
Muzician

Documentar

Florar

Aurar, argintar

Arhitect peisagist

Creativitatea, crearea si proiectarea, combinate cu ajutorarea
oamenilor, fiind util/serviabil.

Film, scena sau actor asociat
Céantaret

Coafura, machiaj

Dansator

Terapeut creativ




e Profesor de balet
e Fotograf

Sunt introvertiti sau extroverti?

Juriul este inca pe aceasta tema, deoarece de fapt exista artisti care sunt flamboyant,
gregari si iubitori de distractie, in timp ce altii sunt morosi, despondenti si timizi. La fel
ca in intreaga omenire, exista unii care sunt intr-un fel si exista altele care sunt

altfel. Totusi, un lucru care le uneste este ca in mod normal acestea se afla la capatul
cel mai indepartat al acestui spectru, indiferent de ce parte sunt.

De exemplu, daca sunt introvertiti, sunt intr-adevar retrasi si solitari, in timp ce daca
sunt extroverti, ei sunt intr-adevar inima petrecerilor!
https://www.inc.com/yoram-solomon/the-most-creative-types-are-introverts-and-
extroverts.html

Intelegerea artistului este uneori dificila.
https://skinnyartist.com/11-things-that-scare-creative-artists/

Cum sa predati persoanelor Introverte si Extroverte?

Existd mai multe metode pe care le puteti folosi pentru a obtine mai multe rezultate din
fiecare tip

Introvertii

10 idei pentru predarea introvertelor
https://blog.teacherspayteachers.com/10-ideas-teaching-introverts/

De ce este diferita predarea introvertelor ?
https://www.teachthought.com/pedagogy/teaching-introverts-is-different/

Strategii de predare pentru a sprijini introvertitele
http://www.teachhub.com/teaching-strategies-support-student-introverts

Extrovertiti

5 sfaturi pentru a invata extrovertiti
http://edu.stemjobs.com/teaching-extroverts/

Tactica speciala pentru predarea extrovertitilor




https://education.cu-portland.edu/blog/curriculum-teaching-stratéqg /hﬂh le-
extroverted-students/

Mai multe sfaturi despre predarea extrovertitilor
https://www.cfchildren.org/blog/2014/06/part-2-teaching-extroverts/

4. Predarea Curriculum-ului

In preadrea Curriculum-ului pentru dezvoltarea afacerii creative, profesionistii din
domeniul VET vor fi ajutati de fise tehnice. Fiecare fisa tehnica de livrare cuprinde:

Rezultatele invatarii

Resurse necesare

Terminologie cheie

Concepte cheie

Metodologii / activitati de livrare cheie
Bibliografie

oakhoON=

In timpul evenimentului de Formare a Personalului organizat de coordonatorul
proiectului, Boreal Innovation, in Marsilia, Franta, de la 21 ianuarie péana la
25 ianuarie 2019, profesionisti VET din tarile partenere vor beneficia de formare in
sesiuni diferite, privind fiecare fisa tehnica de lucru. Foile de informare au fost de
asemenea concepute astfel incat tutori VET sa le poata accesa in mod autonom.

Recomandat: Se recomanda ca aceasta instruire in formare profesionala sa fie
utilizatd impreuna cu continutul Curriculum-ului creativ de Dezvoltare a Afacerilor
pentru Antreprenorii Creativi Noi (I01); create ca resurse educationale deschise si
disponibile pentru utilizare gratuita si descarcare de la: http://newcourses.kre8r-

project.eu/




Fise tehnice pentru predarea
Curriculum-ului




Fisa tehnica 1 pentru predarea Curriculum-ului

Obiectivele formarii La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:
profesionale 1. Intelege diferentele dintre invatarea online,
offline si invatarea mixta

2. Fi capabili sa conduceti elevii intr-o
abordare flipped clasa

3. intelege terminologia si conceptele cheie
din cadrul unitatii.

4. Intelege metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare: Platforma e-learning

Extra link-uri de lecturi suplimentare
Unitatea de Curriculum: Metoda de invatare combinata
Terminologie cheie Definitii:

e Educatie offline / invatare traditionala in clasa

e Invatare sincrond si asincrona online

e Blended Learning

e LMS (Sistemul de management al invatarii)
Modele:

e Model de e-invatare cu ritm propriu

e Abordarea Flipped Classroom

e Webinarii pentru invatare

Concepte cheie Offline vs. invatare online
Avantajele invatarii mixte
Pregatirea necesara pentru invatarea mixta

Metodologii / activitati de Abordare experimentala
livrare cheie Lucru de grup

Lecturi suplimentare:

Definitii ale terminologiei cheie

invatare offline / invatare traditionala in clasa - Acesta este modul normal in
care functioneaza majoritatea scolilor, universitatilor si centrelor de
formare.Formarea se face intr-o maniera fata in fata, cu o clasa cu studentii si
profesorii prezenti in acelasi timp si urmand un curriculum stabilit. Ritmul clasei
pentru invatare va fi stabilit in acelasi timp de profesor si de toti membrii
clasei.Cartile si notele pe baza de text sunt resursele preferate traditionale de
invatare, cu toate ca recent multi profesori incep sa utilizeze prezentari si
videoclipuri care sunt totusi proiectate in clasa, cu toti studentii urmarind in
acelasi timp. Daca exista platforme online, acestea sunt folosite mai ales ca
depozite de note sau pentru trimiterea de teme, dar nu inlocuiesc invatatura
reala cu intamplarile din clasa, conduse de profesor.

invatare sincrona si asincroni online - Acest mod de predare se




concentreaza pe asigurarea faptului ca predarea se face onlihe Cu u twdre
de mediere. Exista platforme software care necesita ca profesorii si studentii sa
fie online in acelasi timp, in timp real (sincron), ca intr-o abordare webinar.in
aceste sali de clasa online, studentii pot participa de la distanta din locatii
foarte indepartate, iar aspectul "uman" este pastrat datorita transmiterii video si
audio de la calculatoarele lor. Profesorul conduce sesiunea si este vazut de tofi
cei din clas&, dar necesita ca atat profesorii, cat si elevii sa convina asupra
unui anumit moment pentru a tine clasa online. Sondajele live sunt foarte
frecvent utilizate, astfel incat profesorul verifica daca elevii inteleg.

Asincrona predarea online se intampla, de asemenea, prin intermediul unei
platforme de software, dar in acest caz, materialele sunt online deja, si au fost
pregatite in prealabil de catre profesor. Studentii se pot conecta la orice
moment prefera si "consuma" materialele in propriul ritm. Comunicatiile offline
cum ar fi forumurile sunt comune in acest tip de platforme, unde profesorul
incepe o discutie sau raspunde la orice intrebare pe care elevii le-ar putea
avea. Testele sunt foarte frecvente ca o modalitate de autoevaluare de catre
studenti si, de asemenea, sa ofere feedback profesorului cu privire la faptul ca
materialele sunt intelese.

https://www.mindflash.com/elearning/asynchronous-synchronous

Blended Learning - Aceasta este o metoda de invatare in care modalitatile de
invatare online si offline sunt amestecate (blended) impreuna pentru a obtine
"cele mai bune din ambele lumi". Este un mod eficient de predare si a dat
rezultate bune chiar si la nivel tertiar (universitar). Unele invatari se intampla
online pe platforme, dar alte parti se intampla personal intr-o locatie fizica.

https://en.wikipedia.org/wiki/Blended learning

LMS (Sistemul de management al invatarii) - Acestea sunt platformele
utilizate in principal pentru invatarea on-line asincrona. Ele cer elevilor sa aiba
un cont de conectare si sa treaca prin diverse lectii / unitati prin citirea
materialelor online, vizionarea de videoclipuri, teste etc. Cel mai mare LMS
open source din lume este Moodle, dar exista multe altele, cum ar fi Dokeos,
Blackboard, Course Press etc. Odata ce ati invatat cum functioneaza un LMS,
trecerea la altul nu este dificila, desi ar putea fi necesar ca, crearea
materialelor online sa fie facuta din nou (sau cel putin adaptata la noul sistem)

https://elearningindustry.com/what-is-an-Ims-learning-management-system-
basic-functions-features

Modele:

Modelul de e-learning cu ritm propriu - in acest mod de predare, se
presupune ca invatarea se desfasoara intr-un mod asincron si ¢a, prin urmare,
studentul are controlul asupra timpului si a locului in care va invata.

Studentul se poate deplasa mai repede sau mai incet, dupa cum este necesar,




si ar putea fi obligat sa treaca un test inainte de trecerea la Unhitatea
urmatoare. Studentul va putea repeta unitatile, daca este necesar, pentru a
intelege mai bine sau pentru a obtine o nota mai buna pentru a avansa cursul.
Aceasta este, uneori, mentionata si ca o abordare centrat pe cursant.

https://www.easy-Ims.com/knowledge-center/Ims-knowledge-center/self-paced-
learning-definition/item10384

Abordarea Flipped Classroom - Aceasta este o metodologie de punere in
aplicare a invatarii combinate intr-un mod eficient prin invartirea (schimbarea)
accentului de invatare si cursuri. in abordarea traditionald de invatare,
invatarea se intampla in clasa, in timp ce cursul / temele se intdmpla in mod
individual, cel mai probabil la domiciliu. In clasa rasturnata, elevul incepe sa
urmareasca materialele de invatare acasa, iar apoi cursul se face impreuna in
clasa cu profesorul prezent in stil de workshop. Avantajul acestei metode este
ca profesorul este fizic acolo cand studentii lucreaza si pun la dispozitie
materialele invatate.

https://facultyinnovate.utexas.edu/flipped-classroom

https://www.teachthought.com/learning/the-definition-of-the-flipped-classroom/
Webinarii pentru invatare - Aceasta abordare schimba clasa traditionala in
clasa electronica, permitand cadrelor didactice sa aiba o zona de captare mai
larga pentru studentii care ar putea fi chiar din tari diferite. Toate invatarile se
intampla impreuna cu toti elevii prezenti, prin internet impreuna cu profesorul,
iar mediile virtuale ale clasei sunt utilizate cu difuzarea audio si video pentru
profesori si studenti. Ritmul este acelasi, deoarece imita o sala de clasa
adevarata dar este totusi posibil ca profesorul sa inregistreze sesiunile si
studentii vor putea re-viziona sesiunea si la o data ulterioara (sau pentru cei
care nu au reusit sa participe la curs la ora pre-stabilita)

https://ec.europa.eu/epale/en/blog/webinars-and-virtual-classrooms

Concepte cheie

Invatarea offline vs. online
https://cpduk.co.uk/news-articles/the-key-differences-between-online-learning-and-

offline-learning

Avantajele invatarii mixte

https://www.teachthought.com/technology/the-benefits-of-blended-learning/

Pregatirea necesara pentru invatarea mixta

https://elearningindustry.com/7-tips-plan-effective-blended-learning




Fisa tehnica 2 de predare a Curriculum-ului

Obiectivele formarii
profesionale

La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:

1. Fi familiarizati cu planul unitatii curriculum-ului.

2. Ficapabili sa acceseze unitatea de pe
platforma de e-learning

3. Intelege terminologia si conceptele cheie din
cadrul unitatii.

4. intelege metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare:

Planul de sesiune pentru unitate
PPT

Video

Platforma de e-learning

Unitate de Curriculum:

Introducere in antreprenoriatul creativ si "cum sa
creati o afacere creativa?"

Terminologie cheie

Definitii:

e Model de afaceri
Propunere de valoare
Viabilitatea financiara
Canale de distributie

L]
[ ]
[ ]
e Segmente ale clientilor

Concepte cheie

Model de afaceri Canvas

Analiza comerciala

Analiza SWOT

Deschiderea unei afaceri in tara dvs.

Metodologii / activitati de
livrare cheie

Curs / Discutii
Brainstorming
Munca individuala
Lucru de grup

Lecturi suplimentare:

Definitii ale terminologiei cheie

Model de afaceri - Un model de afaceri este un plan al companiei pentru
modul in care va genera venituri siface un a profit . Ea explica ce produse
sau servicii planifica sa produca si comercializeze afacerea si cum
intentioneaza sa faca acest lucru, inclusiv ce cheltuieli va suporta.
https://www.investopedia.com/terms/b/businessmodel.asp

Propunere de valoare - O propunere de valoare este o promisiune de valoare
care trebuie livrata. Acesta este principalul motiv pentru care un client viitor
trebuie sa cumpere de la dvs. Pe scurt, o propunere de valoare este o afirmatie




clara, care:

e explica modul in care produsul dvs. rezolva problemele clientilor sau le
imbunatateste situatia (relevanta),

e ofera beneficii specifice (valoare cuantificata),

e spune clientului ideal de ce ar trebui sa cumpere de la dvs. si nu de la
competitie (diferentierea unica).

https://conversionxl.com/blog/value-proposition-examples-how-to-create/

Viabilitatea financiara - Aceasta se refera la sanatatea financiara a unei
organizatii. Include capacitatea de a genera venituri suficiente pentru a
satisface platile de functionare, angajamentele legate de datorii si, daca este
cazul, pentru a permite o crestere economica, mentinand in acelasi timp nivelul
serviciilor. Evaluarea viabilitatii financiare este un proces integrat care implica o
revizuire a situatiilor financiare auditate ale unei organizatii, a rapoartelor
privind performanta financiara, a planului de afaceri si a altor informatii care
sustin analiza financiara.

http://www.consultcrimsoni.com/project-financial-viability.htm

Canale de distributie - aceasta este o parte importantd a modelului de afaceri
si include un lant de intreprinderi sau intermediari prin care un bun sau serviciu
trece pana cand ajunge la consumatorul final. Acesta poate include angrosisti,
comercianti cu amanuntul, distribuitori si chiar si internetul.

https://www.marketing91.com/distribution-strategies/

Segmente de clienti - Segmentarea clientilor reprezinta practica divizarii unei
baze de clienti in grupuri de persoane care sunt similare in moduri specifice
pentru marketing, cum ar fi varsta, sexul, interesele si obiceiurile de cheltuieli.
https://searchsalesforce.techtarget.com/definition/customer-segmentation

Concepte cheie

Analiza comerciala

O analiza comerciala este o analizad aprofundata a unei organizatii sau a unei
afaceri pentru a face previziuni despre viitorul acesteia. O buna analiza ofera
sugestii cu privire la modul in care organizatia isi poate imbunatati modelul sau
practicile de afaceri.

Instrumente de afaceri pentru a va ajuta sa intelegeti astazi afacerea dvs. si cum
sa va conduceti mai bine afacerea: http://www.businessmakeover.eu

Analiza SWOT

Un instrument care analizeaza punctele tari, punctele slabe, oportunitatile si
amenintarile in jurul unei afaceri, astfel incat sa ofere idei antreprenorului cum sa-|
imbunatateasca.




Aflati cum sa elaborati o analiza SWOT aici:
https://www.businessmakeover.eu/platform/envision/tool-detailed-
view?id=f6aledce7ea84edex-515e165ex1580afbbf8dx-7268

Model de afaceri Canvas
Elaborati online:
https://strategyzer.com/canvas/business-model-canvas

Mai multe informatii:
https://en.wikipedia.org/wiki/Business Model Canvas

Deschiderea unei afaceri in tara dvs.

Fiecare stat membru al UE are propriile reguli si proceduri privind deschiderea
unei afaceri, impreuna cu mai multe tipuri de entitati juridice pe care le-ar putea
alege.

Cu toate acestea, exista un singur punct de contact al UE care va poate ajuta sa
navigati in diferitele procese:
https://ec.europa.eu/growth/single-market/services/services-directive/in-
practice/contact en




Fisa tehnica 3 de predare a Curriculum-ului

Obiectivele formarii La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:

profesionale 1. Fi familiarizati cu planul unitatii curriculum-ului.

2. Fi capabili sa acceseze unitatea de pe
platforma de e-learning

3. intelege terminologia si conceptele cheie din
cadrul unitatii.

4. intelegeti metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare: Planul de sesiune pentru unitate
PPT

Video

Platforma de e-learning

Unitatea de Curriculum: in;elegerea marketingului pentru intreprinderile
creative &
Cum se construieste o strategie de marketing

Terminologie cheie Definitii:

e Marketing

e Strategie de marketing
e Mix de marketing

Modele:
e 4p-T7p-4c
e Modelul AIDA

Concepte cheie Pozitionarea / strategia de marketing
Relatii cu clientii

Canale de marketing

Obiectivele SMART

Metodologii / activitati de Curs / Discutie
livrare cheie Brainstorming
Munca individuala
Lucru de grup

Lecturi suplimentare:
Definitii ale terminologiei cheie

Marketing - Marketingul este procesul de management responsabil pentru
identificarea, anticiparea si satisfacerea cerintelor clientului in mod profitabil.
intreprinzatorii creativi trebuie sa-si vanda bunurile sau serviciile si au nevoie de
cineva sa le cumpere. Ele trebuie, de asemenea, sa fie vazute si auzite pe o piata
zgomotoasa si aglomerata. Tehnicile de care au nevoie pentru a se asigura ca
vinde bine, profitabil si pentru clientii potriviti sunt aceleasi. Este important sa nu




impartasiti povestea lor, ci sa oferiti continut care sa-i incurajeze pe altir sePsi
impartaseasca povestea cu contactele lor si in retelele lor sociale, extinzandu-si
acoperirea si conectand in mod semnificativ cu o baza mai larga de clienti.

Strategia de marketing - Strategia de marketing este un plan general de joc al unei
companii pentru a ajunge la oameni si de a le transforma in clienti ai produsului
sau serviciului furnizat de companie. ... Strategia de marketing informeaza planul
de marketing, care este un document care stabileste tipurile si

calendarul activitatilor de marketing .

Mix de marketing - Mixul de marketing se refera la setul de actiuni sau tactici pe
care o companie le foloseste pentru a-si promova marca sau produsul pe piata.
Cele 4P formeaza un mix tipic de marketing - pret, produs, promovare si loc. ...
Stabilirea preturilor poate fi folosita, de asemenea, pentru a diferentia si imbunatati
imaginea unui produs.

Modele 4P-7P-4C

Acest link explica in detaliu modelele: https://marketingmix.co.uk/

https://www.bbc.com/bitesize/guides/zw987ty/video
Definitii ale conceptelor cheie
Strategia de pozitionare a strategiei de marketing - acest link contine informatii

despre marketing pentru antreprenorii creativi
http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/marketing/

Canalele clientilor (Comunicarea cu clientii)

Canale de marketing - canalele de marketing sunt modalitatile prin care bunurile
si serviciile sunt puse la dispozitie de consumatori. ... Traseul pe care produsul il
preia de la productie la consumator este important, deoarece un marketer trebuie
sa decida care dintre cai sau canale este cel mai bun pentru produsul sau
particular.

Dupa ce au stabilit fapte despre produsul lor si despre pietele relevante,
intreprinzatorii creativi trebuie sa ia in considerare modul, de a-si face cunoscute
afacerile si produsul. Nu orice metoda de comunicare va fi potrivitd pentru
afacerea lor. Si metodele pe care le utilizeaza se pot schimba pe masura
dezvoltarii afacerii dvs.

Inainte de a incepe orice activitate promotionala, antreprenorii creativi trebuie sa
aiba o viziune clara, despre:

- Ce mesaj doresc sa comunice?

- Cine este publicul?

- Care este cel mai bun mod de a comunica cu ei?

- Ce buget au?




- Ce masuri vor utiliza pentru a afla daca au reusit?

Ca o afacere start-up, trebuie sa utilizeze cat mai bine resursele financiare si
resursele necesare pentru a se conecta cu clientii lor. Unele activitati promotionale
sunt costisitoare si ar trebui luate in considerare doar pentru anumite produse sau
public si in anumite momente ale ciclului de viata al produsului. Nu ar fi prea
indicat sa cheltuieasca mii de lire sterline pe publicitate intr-o revista lucioasa daca
clientii lor tind sa foloseasca medii sociale si sa cumpere produsul online. Prin
urmare, reclamele trebuie sa vizeze activitatea care produce cel mai bun

efect. Inainte de a incepe, luati in considerare urmétoarele aspecte in care clientii
cunosc produsul sau marca.

Cele sase instrumente principale pentru promovarea afacerii, a produselor sau a
serviciilor sunt:

- Relatii publice

- Publicitate

- Marketing online si social

- Marketing direct

- Promovarea vanzarilor

- Vanzarea personala.

Model AIDA - AIDA este un acronim care reprezinta Atentie, Interes, Dorinta si
Actiune. ... Avand in vedere ca multi consumatori devin constienti de marci prin
intermediul spoturilor publicitare sau comunicarii de marketing, modelul

AIDA ajuta la explicarea modului in care un mesaj de comunicare de marketing si
publicitate se angajeaza si ajuta consumatorii in alegerea marcii.

Obiectivele SMART - SMART inseamna specific, masurabil, aspirational, realist si
legat de timp:

e Specific: Scopul dvs. trebuie sa se concentreze asupra unei metrici clar
definite.

e Masurabil: trebuie sa aveti o modalitate de a masura continutul pe care il
publicati impotriva acestei valori.

e Aspirational: Scopul dvs. trebuie sa va impinga dincolo de rezultatele pe
care continutul dvs. le va genera in mod natural sau organic in raport cu
acea valoare.

e Realist : Mentineti-va aspiratia in contradictie cu ceea ce puteti completa in
mod rezonabil cu resursele care sunt (sau vor fi) disponibile pentru dvs.

e Termen limita : obiectivul dvs. trebuie sa aiba o data de incheiere la care
veti atinge acea valoare.




Fisa tehnica 4 de predare a Curriculum-ului

Obiectivele formarii La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:

profesionale 1. Fi familiarizati cu planul unitatii curriculum-ului.

2. Fi capabili sa acceseze unitatea de pe
platforma de e-learning

3. intelege terminologia si conceptele cheie din
cadrul unitatii.

4. intelege metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare: Planul de sesiune pentru unitate
PPT

Video

Platforma de e-learning

Unitate de Curriculum: Sprijinirea noilor companii pentru a-si dezvolta
reteaua

Terminologie cheie e Retele

e Colaborare

e Partile interesate
e Dezvoltarea retelei

Concepte cheie Regula Pareto 80/20

Analiza partilor interesate
Dezvoltarea unei retele de afaceri
Administrare retea

Retele sociale

Recomandari

Metodologii / activitati de Curs / Discutie

livrare cheie Brainstorming / Discutie
Munca individuala

Lucru de grup

Invatarea bazata pe jocuri
Joc de rol

Lecturi suplimentare:
Definitii ale terminologiei cheie

Networking - Reteaua este o activitate de afaceri vitala prin care profesionistii din
domeniul afacerilor si antreprenorii se intdlneasc pentru a forma relatii de afaceri
Si sa recunoasca, sa creeze sau sa actioneze in functie de oportunitatile de
afaceri. Pentru industriile creative si in special pentru cele care provin din medii
mai artistice, este probabil una dintre cele mai importante modalitati de a face
cunoscut ceea ce fac, prezentand pasiunile lor si gasind indivizi care, fie ca
furnizori, parteneri sau clienti, vor ajuta antreprenorul creativ sa ajunga la succes.
Pentru networking este nevoie de mult mai mult timp, decat bani. Cu toate




acestea, este totusi o investitie (in timp) pe care antreprenorul treblie s il
considerare mai ales la inceputul afacerii, atunci cand este practic necunoscut.
Aceasta investitie in timp, ar putea fi o provocare pentru oamenii care sunt mai
timizi / introvertiti, in timp ce le vine usor indivizilor gregari.

Colaborare - Colaborarea cu alti antreprenori, intreprinderi sau persoane fizice
pentru a atinge un obiectiv comun (de afaceri) care ar putea fi pe termen scurt sau
lung, inchis sau deschis. Multe companii creative tind sa colaboreze impreuna in
clustere, deoarece in acest fel, este mai usor sa aiba un impact si o "greutate" mai
mare. Colaborarea poate fi ad-hoc sau poate fi formalizata prin contracte in care
diferite intreprinderi enumera obiectivele comune si angajamentele lor in vederea
realizarii acestora, impreuna cu modul de impartire a veniturilor.

Parti interesate (Stakeholders) - Toate persoanele si entitatile care sunt afectate
de sau care afecteaza o afacere sunt denumite parti interesate. Exemple ar putea
fi actionarii, conducerea, angajatii, clientii, utilizatorii finali si chiar guvernul,
autoritatile locale si publicul larg. Fiecare companie (si uneori fiecare serviciu /
produs) va avea un set foarte diferit de parti interesate si este important sa le luam
in considerare atunci cand vine vorba de decizii de afaceri. De asemenea,
colaborarea cu diferite tipuri de parti interesate ne ajuta sa intelegem mai bine ce
avem.

Dezvoltarea retelei - imbunatatirea retelei de afaceri si adaugarea de noduri si
rute la aceasta, care ar permite companiei sa dezvolte oportunitati suplimentare si
sa le indeplineasca. Dezvoltarea retelei este actiunea constanta pe care un
intreprinzator sau un manager de afaceri trebuie sa o faca pentru a se asigura ca
reteaua sa de afaceri ramane in viata. Acest lucru se poate face online (pe retele
sociale precum LinkedIn) sau Tn persoana (prin conferinte, ateliere, evenimente,
cluburi de afaceri etc.)

Link-uri relevante:

Reteaua de afaceri pentru persoane introvere si extroverte
https://www.udemy.com/networking101/

Parteneri de afaceri Cursuri scurte
https://study.com/academy/lesson/what-is-a-stakeholder-in-business-definition-
examples-quiz.html

Modalitati de imbunatatire a abilitatilor dvs. Tn domeniul retelelor de afaceri
https://www.bdc.ca/en/articles-tools/entrepreneurial-skills/improve-
networking/pages/business-networking-tips-entrepreneurs.aspx

Concepte cheie

Regula Pareto 80/20 - Regula 80 - 20 este o regula de afaceri care afirma ca
80 % din rezultate pot fi atribuite la 20 % din toate cauzele unui anumit




eveniment. In afaceri, regula 80 -20 este adesea folositd pe su st
lucru 80 % din veniturile unei companii sunt generate de 20 % din totalul
clientilor sai.

https://en.wikipedia.org/wiki/Pareto principle

Analiza partilor interesate - este o tehnica importanta pentru identificarea
partilor interesate si analizarea nevoilor acestora. Acesta este utilizat pentru a
identifica toate partile interesate cheie (primare si secundare) care au un interes
in problemele la care se refera proiectul.

https://project-management.com/what-is-stakeholder-analysis/

Dezvoltarea unei retele de afaceri / Gestionarea retelei

Reteaua de afaceri este cea mai eficienta tehnica de a crea referinte si de a
construi o afacere durabila si de succes. ... Urmarirea acestor referinte si
transformarea lor in clienti face ca obiectivele dvs.de afaceri sa fie mai usor de
realizat. Referintele din retea sunt deseori mult mai creative decéat formele de
marketing

https://www.youtube.com/watch?v=FgC8amJKWOM

Retele sociale

Retelele sociale sau mass-media sociala reprezinta un termen colectiv care
inseamna toate tipurile de canale de comunicatii online dedicate intrarilor,
interactiunilor, partajarii continutului si colaborarii bazate pe comunitate. Site-urile
si aplicatiile dedicate forumurilor, microblogging-ului, retelelor sociale,
bookmarking-ului social, curatie sociala si wiki-uri se numara printre diferitele tipuri
de social media.

lata cele mai mari exemple de social media:

Facebook este un popular site gratuit de social networking care permite
utilizatorilor inregistrati sa creeze profiluri, sa incarce fotografii si videoclipuri, sa
trimite mesaje si sa tina legatura cu prietenii, familia si colegii. Potrivit statisticilor
grupului Nielsen, utilizatorii de Internet petrec mai mult timp pe Facebook decéat
orice alt site web.

Twitter este un serviciu de microblogging gratuit care permite membrilor
inregistrati sa difuzeze posturi scurte numite tweets. Membrii Twitter pot difuza
tweet-uri si pot urma tweet-urile celorlalti utilizatori utilizand mai multe platforme si
dispozitive.

Google+ (pronuntat Google plus) este proiectul Google pentru retele sociale,
conceput pentru a reproduce modul in care oamenii interactioneaza offline mai
mult decat este cazul in alte servicii de retele sociale. Sloganul proiectului este




(“Real-life sharing rethought for the web.”) “Partajarea vietii reale reinve
pentru web".

Wikipedia este o enciclopedie online gratuita cu continut deschis, creata prin
efortul colaborativ al unei comunitati de utilizatori cunoscuti sub numele de
Wikipedians. Oricine este inregistrat pe site poate crea un articol pentru publicare;
inregistrarea nu este necesara pentru editarea articolelor. Wikipedia a fost
infiintata in ianuarie 2001.

LinkedIn este un site de social networking creat special pentru comunitatea de
afaceri. Scopul site-ului este de a permite membirilor inregistrati sa infiinteze si sa
documenteze retelele ale persoanelor pe care le cunosc si in care au incredere
din punct de vedere profesionist.

Pinterest este un site de curatie sociala pentru partajarea si clasificarea imaginilor
gasite online. Pinterestul necesita descrieri scurte, dar obiectivul principal al site-
ului este vizual. Daca faceti clic pe o imagine, veti ajunge la sursa originala, de
exemplu, daca faceti clic pe o imagine a unei perechi de incaltaminte, este posibil
sa va duceti la un site unde sa ii puteti achizitiona. O imagine de clatite de afine va
poate duce la reteta; o imagine a unei colivii capricioase va poate duce la
instructiunile de creare a acestuia.

LinkedIn este o retea sociala conceputa special pentru profesionisti si oameni de
afaceri care se conecteaza. Peste 550 de milioane de profesionisti utilizeaza
LinkedIn pentru a-si imbunatatii cariera si afacerile. Spre deosebire de alte retele
sociale in care ati putea deveni "prieteni" cu oricine si cu toata lumea, LinkedIn are
in vedere construirea relatiilor strategice.

Snapchat este o aplicatie mobila pentru dispozitive Android si iOS. Unul dintre
conceptele esentiale ale aplicatiei este ca orice imagine, video sau mesaj pe care
il trimiteti - implicit - este pus la dispozitia destinatarului pentru o perioada scurta
de timp Tnainte ca acesta sa devina inaccesibil. Aceasta natura temporara a
aplicatiei a fost conceputa initial pentru a incuraja un flux mai natural de
interactiune.

Construiti o retea de afaceri puternica fara a parasi biroul
https://www.forbes.com/sites/kellyhoey/2018/08/22/20-ways-to-build-a-strong-
business-network-without-leaving-your-desk/#2fb99fd13ac?

19 Sfaturi pentru marketingul social media pentru intreprinderile mici
https://www.youtube.com/watch?v=wv8KZq6XRYE

Referinte - Referintele sunt o metoda de promovare a produselor sau serviciilor
catre clienti noi prin intermediul recomandarilor, de obicei, pe cale orala. Astfel
de referinte se intmpla adesea spontan, dar intreprinderile pot influenta acest
lucru prin strategii adecvate.




25 Moduri de a solicita referinte fara a parea disperat

https://www.entrepreneur.com/article/292645




Fisa tehnica 5 pentru predarea Curriculum-ului

Obiectivele formarii
profesionale

La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:

1. Fi familiarizati cu planul unitatii curriculum-ului.

2. Fi capabili sa acceseze unitatea de pe
platforma de e-learning

3. intelege terminologia si conceptele cheie din
cadrul unitatii.

4. intelege metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare:

Planul de sesiune pentru unitate
PPT

Video

Platforma de e-learning

Unitate de Curriculum:

Intelegerea scalabilitatii pentru companiile creative

Terminologie cheie

Scalabilitate

Concepte cheie

Scaling Plan
Tehnici de scalare
5 chei pentru a construi o afacere scalabila

Metodologii / activitati de
livrare cheie

Curs / Discutie
Brainstorming
Munca individuala
Lucru de grup
Studii de caz

Resurse tutore / Lecturi suplimentare

Definitii ale terminologiei cheie

Scara - adaugand rapid venituri, pastrand in acelasi timp costuri scazute.
Multe intreprinderi incep ca intreprinderi mici, dar trebuie sa se extinda daca vor

sa fie durabile.

S-ar putea sa fie nevoiti sa creasca volumele pentru a reduce costurile unitare si
pentru a putea concura pe piata. Ori, ar putea sa schimbe de la part-time la full-

time.

Scalarea poate fi o provocare. Exista o mare diferenta intre elementul 1 construit
la comanda si productia de 10.000 care sunt identice. Scalarea necesita o
conversatie despre modelele de afaceri, influenta si finantele.

Scalabilitate - Potentialul unei afaceri sau al unui aspect al unei afaceri de a
continua sa functioneze eficient, pe masura ce marimea acesteia creste .




Definitii ale conceptelor cheie
Tehnici de scalare .
Balante nominale

Balantele nominale sunt cele mai usor de utilizat, dar ofera cel mai mic nivel de
masurare. Spre deosebire de alte tehnici, ele nu exprima relatii sau valori intre
variabile. Cercetatorii le folosesc pentru a determina numarul de frecvente, cum ar
fi numarul de barbati si femei care prefera o anumita culoare sau dimensiune a
produsului. De exemplu, puteti sa intrebati respondentii daca au par negru, brun,
blond sau gri. Daca vindeti produse de ingrijire a parului, aceste informatii va vor
oferi informatii despre piata tinta. Presupunand ca majoritatea clientilor dvs. au par
gri, ati putea dezvolta un produs care ajuta la acoperirea firelor de par gri si
restabileste culoarea naturala.

Scala intervalului

Intervalele de scala sunt frecvent utilizate in cercetarea comerciala de
marketing. Acestea indica ordinea, precum si diferentele dintre variabile. O
caracteristica distinctiva a acestei metode este ca nu exista niciun punct absolut
zero. Exemplele includ scale de opinie si scale de atitudine.

Scala ordinala

Aceasta tehnica de scalare ajuta la masurarea conceptelor non-numerice, cum ar
fi confortul, satisfactia, experienta generala si multe altele. Un bun exemplu ar fi:
Nesatisfacut, Satisfacut, Cumva satisfacut sau Extrem de satisfacut. Respondentii
vor bifa caseta care reflecta cel mai bine nivelul lor de satisfactie.

Scalele ordinale va permit sa clasificati variabilele pe care le masurati si care au
mai putin sau mai mult din calitatea pe care o reprezinta. Ele nu indica amploarea
diferentei, ci doar pozitia relativa a elementelor.

Scala comparativa

Dupa cum sugereaza si numele, aceste scari permit respondentilor sa compare
diferite produse sau servicii. Acestea sunt utilizate pe scara larga in cercetarea de
piata, oferind informatii valoroase despre preferintele clientilor. De exemplu, daca
intentionati sa lansati o noua bautura energetica, puteti sa intrebati daca ar prefera
aroma de vanilie, citrice sau fructe salbatice.

Tehnicile comparative de scalare masoara modul in care respondentii
interactioneaza cu elementele, precum si diferenta individuala in tendintele de
raspuns. Companiile pot folosi aceste date pentru a-si defini mai bine audienta si
pentru a crea produse care sa le raspunda nevoilor si dorintelor.

Ratele de raport

Ratioanele rapoartelor sunt cele mai cuprinzatoare dintre toate tehnicile de
scalare, deoarece masoara valoarea exacta a raspunsurilor. In plus, ele au o
origine fixa sau puncte zero. Respondentii pot furniza informatii convingatoare,




cum ar fi venitul anual al gospodariei, suma cheltuita la ultima achiZitie, ul
petrecut zilnic Tn vizionarea televiziunii si multe altele. De aici, cercetatorii pot
aplica diverse statistici cum ar fi modul, frecventa, intervalul, abaterea standard si
varianta.

Existd multe alte tehnici de scalare utilizate in cercetarea pietei. De exemplu,
puteti utiliza tehnica unitatii-suma-castig atunci cand lansati noi produse sau
servicii. Companiile pot lucra si cu scale non-comparative, cum ar fi scale de
marcare a liniei, scari de evaluare continua si scale de referinta. Fiecare are un
scop diferit si 0 metoda unica de masurare.

Acest link video explica tehnicile de scalare:
https://www.youtube.com/watch?v=KIBZUk39ncl

Aceasta prezentare a partajarii de diapozitive explica tehnicile de masurare si
scalare:
https://www.slideshare.net/ujimishral/measurement-and-scaling-techniques
Acest articol explica pe deplin cele 5 chei pentru a construi o afacere scalabila:
https://www.infusionsoft.com/business-success-blog/growth/planning-
strategy/what-is-scalability-in-business

https://tallyfy.com/scaling-your-business/

Fisa tehnica 6 pentru predarea Curriculum-ului

Obiectivele formarii La sfarsitul acestei instruiri, profesionistii VET vor:

profesionale 1. Fifamiliarizati cu planul unitatii curriculum-ului.

2. Fi capabili sa acceseze unitatea de pe
platforma de e-learning

3. Intelege terminologia si conceptele cheie din
cadrul unitatii.

4. intelege metodologiile / activitatile cheie de
livrare utilizate in unitate.

Resurse necesare: Planul de sesiune pentru unitate
PPT

Video

Platforma de e-learning

Unitate de Curriculum: Consilierea intreprinderilor noi de reclame la
accesarea si gestionarea finantelor

Terminologie cheie Resurse financiare
Bilant




Profit si pierdere
Fluxul de numerar

Concepte cheie Plan financiar

e Costuri de operare
e Vanzari

e Profit

Resurse financiare
e Bancile
e Subventii
e Alte resurse

Preturi
TVA

Metodologii / activitati de Curs / Discutie
livrare cheie Brainstorming
Munca individuala
Lucru de grup
Studii de caz

Resurse suplimentare de instruire si Bibliografie
Definitii cheie de terminologie - lecturi suplimentare:

http://www.businessdictionary.com/definition

Bilantul contabil - o declaratie sumara care arata pozitia financiara a unei entitati
la o data specificata (de obicei ultima zi a unei perioade contabile).

Pe langa alte informatii, un bilant precizeaza (1) ce active detine entitatea, (2)
modul in care a platit pentru ele, (3) ce da (datoriile sale) si (4) care este suma
ramasa dupa satisfacerea datoriilor. Datele din bilant se bazeaza pe o ecuatie
contabila fundamentala (active = datorii si capitaluri proprii ale proprietarilor) si
sunt clasificate la subpozitii cum ar fi activele curente, activele imobilizate, datoriile
curente, datoriile pe termen lung. Cu situatia veniturilor si a situatiei fluxurilor de
trezorerie, aceasta cuprinde setul de documente indispensabile pentru
desfasurarea unei afaceri.

Profit si pierdere - Raportul de profit Si pierdere este o situatie financiara care
rezuma veniturile, costurile si cheltuielile suportate intr-o perioada specificata, de
obicei un trimestru sau un an fiscal. Declaratia P & L este sinonima cu

situatia veniturilor si cheltuielilor . Aceste inregistrari furnizeaza informatii despre
capacitatea sau incapacitatea unei companii de a genera profit prin cresterea
veniturilor, reducerea costurilor sau ambele. Unele se refera la declaratia de profit
si pierdere ca o situatie a profitului si a pierderii, situatia veniturilor, situatia




operatiunilor, situatia rezultatelor financiare sau veniturile, situ
declaratia de cheltuieli.

Fluxul de numerar - intrarile si iesirile de numerar, reprezentand activitatile de
exploatare ale unei organizatii.

In contabilitate, fluxul de numerar este diferenta dintre suma disponibila la
inceputul perioadei (soldul initial) si suma la sfarsitul perioadei respective (soldul
de inchidere). Se numeste pozitiv daca soldul de inchidere este mai mare decéat
soldul de deschidere, numit altfel negativ. Fluxul de numerar este marit prin (1)
vanzarea mai multor bunuri sau servicii, (2) vanzarea unui activ, (3) reducerea
costurilor, (4) cresterea pretului de vanzare, (5) colectarea mai rapida, aducerea
mai multor capitaluri proprii sau (8) luarea unui imprumut .

Ce arata buna gestionare a numerarului?

O buna gestionare a numerarului inseamna ca aveti suficiente fonduri in banca
pentru a va plati costurile atunci cand sunt datorate. Afacerea dvs. poate fi
profitabila, dar daca nu va puteti plati datoriile atunci cand sunt datorate, atunci nu
veti supravietui.

Gestionarea numerarului este numita adesea "fluxul de numerar", adica cat de
mult este fluxul de numerar in si din afacerea dvs. si soldul bancar rezultat. Acesta
este motivul pentru care este mai usor sa gestionati numerarul daca aveti un cont
bancar specific pentru afacerea dvs.

Motivele obisnuite ale problemelor legate de numerar includ:
o Clientii platiti lent
e Timp mai lung decét se astepta pentru a construi afacerea
e Costuri mai mari decét cele preconizate si conditiile de creditare slabe cu
furnizorii

e Bani legati din stocul nevandut

Fearless Financials " Top cinci sfaturi pentru a va imbunatati fluxul de numerar:

e Elaborati o prognoza privind fluxul de numerar - acesta
este un instrument comun folosit pentru a estima
cantitatea de bani pe care va asteptati sa o incorporati in
si din afacerea dvs. Va ajuta sa anticipati cand banii vor fi
stransi si atunci cand veti avea nevoie de finantare
suplimentara, de exemplu, o descoperire de cont sau un
imprumut bancar

e Asiguratio metoda de plata usoara pentru clientii dvs. -
aceasta include facturarea prompta si corecta, plati
online, cum ar fi debitele directe, PayPal , etc si utilizarea




de depozite si/ sau rate pentru a raspandi COst [
Si va vor ajuta sa castigati in avans

e Urmairiti platitorii lenti - monitorizati cand plata este
datorata de clienti si contactati platitorii tarzii rapid.

e Negociati termenii cu furnizorii dvs. - explorati modul in
care va puteti imbunatati termenii de creditare si daca
exista modalitati de a reduce cantitatea de bani pe care ati
legat-o in stoc, de exemplu plata furnizorului la vanzarea
de bunuri (vanzare sau returnare)

e Cheltuielile cu cheia de distributie de peste un an sau mai
mult - de exemplu, asigurarile si utilitatile pot fi adesea
platite lunar prin debit direct. Echipamentele scumpe pot fi
inchiriate sau platite prin cumparare pe termen
indelungat

Definitii ale conceptelor cheie:

Investitia initiala - investitia initiala sau banii utilizati pentru a incepe o afacere.
Fondurile sau capitalul pot proveni dintr-un imprumut bancar, dintr-o subventie
guvernamentala, din afara investitorilor sau din economiile personale ale
proprietarului intreprinderii. Banii sunt utilizati pentru a acoperi costurile de pornire
cum ar fi cumpararea cladirilor, achizitionarea de echipamente si consumabile si
angajarea personalului.

Costuri de exploatare - Costul pe unitate al unui produs sau serviciu sau costul
anual suportat pentru un proces continuu. Costurile de operare nu includ
cheltuielile de capital sau costurile suportate in etapele de proiectare si
implementare ale unui nou proces.

Vénzare - contract care implica transferul posesiei si al dreptului de proprietate
(titlu) al unui bun sau proprietate sau dreptul la un serviciu, in schimbul unor bani
sau a unei valori. Elementele esentiale care trebuie sa fie prezente intr-o vanzare
valabila sunt (1) competenta cumparatorului si vanzatorului de a incheia un
contract, (2) acordul reciproc asupra conditiilor de schimb, (3) un lucru care poate
fi transferat si (4) o contraprestatie in bani (sau echivalentul acesteia) platita sau
promisa

Profit - surplusul ramas dupa ce costurile totale sunt deduse din venitul total si
baza pe care se calculeaza impozitul si se plateste dividendul. Este cea mai
cunoscuta masura de succes intr-o intreprindere.

Profitul se reflecta in reducerea pasivelor, cresterea activelor si / sau cresterea
capitalurilor proprii. Ofera resurse pentru investitii in operatiunile viitoare, iar
absenta acestuia poate duce la disparitia unei companii. Ca indicator al
performantei comparative, cu toate acestea, este mai putin valoros decéat
rentabilitatea investitiei (ROI). De asemenea, numite castiguri, sporuri sau venituri.




Resurse financiare:
Aceasta resursa contine informatii despre modul in care antreprenorii creativi isi
pot finanta afacerea. Acesta detaliaza tipurile comune de finantare si tipuri de
afaceri, inclusiv avantajele si dezavantajele fiecaruia.

Exista un pdf disponibil pentru

descarcare. http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-
services/resources/finance/

Preturi - Cum sa calculati pretul muncii Dvs.

Strategia de stabilire a preturilor

Strategia de tarifare a brandului dvs. este vitala pentru succesul comercial. Totul
incepe cu identificarea clientului si a pozitiei pe piata. Pentru a crea un produs cu
succes comercial, designerii trebuie sa stie cine este clientul si sa inteleaga
nevoile lor pentru a oferi un produs relevant si beneficii unice:

e Faceti cercetari legate de clientul dvs., uitati-va in profunzime la
marcile concurente in ceea ce priveste costurile cu amanuntul,
profilul, unde este fabricat produsul

e Pozitionarea pietei - Vreti sa va bazati pe volum si sa functionati cu
marje mai mici sau cu un pret ridicat / lux si sa functionati cu volume
mai mici, marje mai mari?

e Traseul catre consumator - Produsul dvs. va fi vandut in buticuri
specializate, in magazinele high end, in galerii sau se va vinde doar
online prin intermediul comertului electronic sau propriilor dvs. site-
uri web? Stiind unde se va vinde produsul dvs. va va ajuta sa puneti
impreuna modelul dvs. de stabilire a preturilor

o Retailerele se asteapta la o marja mai mare, deoarece trebuie sa
acopere costul chiriei, personalului si marketingului. Comerciantii cu
amanuntul online sau vanzarea directa pot insemna ca puteti vinde
pentru mai putin sau realiza mai multa marja.

o Daca stabiliti pretul produsului prea mic si nu veti obtine
profit. Stabiliti un pret mai mare fara a va justifica calitatea sau
unicitatea si riscati sa scoateti marca dvs. de pe piata.

Modele de preturi
Exista in general doua modalitati de abordare a preturilor produsului. Ambele
metode au merit, dar este general acceptat faptul ca abordarea bazata pe valori

este cea mai buna pentru un model de afaceri durabil. Cu toate acestea, este un
exercitiu util de a aborda costurile si preturile cu ajutorul metodelor.

1. Abordare bazata pe valoare




|dentificati-va clientii vizati si marcile "concurente" pentru a det c rfi
pretul corect, la vanzarea cu amanuntul, a produsului dvs. Apoi, lucrati invers,
astfel incat costul produsului poate fi determinat. Acest lucru va va permite sa
identificati costul produsului vizat. Daca nu puteti face acest lucru, atunci este
posibil ca afacerea dumneavoastra sa nu fie sustenabila.

Exemplu

RRP / pretul recomandat cu améanuntul = £ 90 Costul cu ridicata = impértirea RRP
cu 2,4 pana la 3,2 * = 30 GBP * marja de vanzare cu amanuntul este de obicei
intre 2,4 si 3,2

Costul tintéd = impértirea cu ridicata cu 2 = £ 15, adica daca produsul dvs. costa 15
lire sterline productia atunci, trebuie sé& stabiliti pretul produsului dvs. pentru
vanzarea cu amanuntul la aproximativ 90 de lire sterline

2. Abordarea bazata pe costuri

Multe branduri de designeri noi iau abordarea bazata pe costuri la stabilirea
preturilor. Costurile pentru produse se calculeaza prin adaugarea costului
materialelor, a acoperirilor si a fortei de munca, adaugand o proportie care
acopera cheltuielile generale, cum ar fi chiria, costurile de marketing si salariile,
aplicand apoi marja dorita.

Exemplu

Pretul de cost = £ 10 (Costul total al materialelor, ajustarea, forta de munca si
proportia cheltuielilor de regie) de exemplu, dacé productia produsului costa £ 10
atunci ar trebui ca pretul de comercializare sa fie intre £ 48 si £ 64 cu ridicata

de cost = costul pret x 2 = £ 20 PVR / Pretul recomandat cu amanuntul = costul cu
ridicata x 2,4 pana la 3,2 * = 48 pana la 64 GBP * marja de vanzare cu amanuntul
este de obicei intre 2,4 si 3,2

Aceasta legatura contine informatii despre greselile de stabilire a preturilor pe care
artistii independenti si antreprenorii creativi le

fac: https://www.creativelive.com/blog/top-5-pricing-mistakes-made-creative-
entrepreneurs/

Taxa pe valoarea adaugata (TVA) - Impozitarea indirecta a consumului intern de
bunuri si servicii, cu exceptia celor care au rating zero (cum ar fi produsele
alimentare si medicamentele esentiale) sau sunt scutite altfel (cum ar fi
exporturile). Se percepe in fiecare etapa a lantului de productie si de distributie de




la materii prime la vanzarea finala pe baza valorii (pretului) ad in re
etapa. Nu este un cost pentru producatori sau membrii lantului de distributie si
intrucat greutatea completa este suportata de consumatorul final, evita dubla
impozitare (impozitarea impozitelor) a unui impozit direct pe vanzari. Prezentata
de Comunitatea Economica Europeana (in prezent, Uniunea Europeana) in anii
1970.

Acest link contine informatii privind taxa pe valoare adaugata pentru antreprenorii
creativi: http://www.culturalenterpriseoffice.co.uk/our-services/resources/vat-for-
creatives/
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