_ .

Promovarea dezvoltarii regionale prin

construirea capacitatii sistemului VET

® ® ®
Regio.Digi.Hub
Regional Development Digital

Education HUB

Co-funded by
the European Union




Identificati noile tendinte si cerintele pietei pentru a produce noi
bunuri sau servicii care sa atraga publicul {inta si modul in care

acestea va vor afecta organizatia
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Disclaimer

Sprijinul Comisiei Europene pentru producerea acestei publicatii nu constituie o aprobare a

continutului ce reflecta doar opiniile autorilor, iar Comisia nu poate fi facuta responsabila

\

pentru orice fel de utilizare a informatiilor din publicatie.
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Introducere

Traim intr-o societate in schimbare rapida, in care
este esential ca toata lumea sa aiba capacitatea de a
actiona In functie de oportunitati si idei, de a lucra cu
ceilalti, de a gestiona cariere dinamice si de a modela
viitorul pentru binele comun. Pentru a atinge aceste
obiective, avem nevoie de oameni, echipe si organizatii

cu mentalitate antreprenoriala, in fiecare aspect al

vietii.
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Ce este Piata?

O piata este un loc in care partile se pot aduna pentru
a facilita schimbul de bunuri si de servicii. Partile
implicate sunt, de obicei, cumparatori si vanzatori.
Piata poate fi fizica, precum un punct de vanzare real,
unde oamenii se Intalnesc fata in fata, sau virtuala, ca
o piata online, unde nu exista contact fizic direct intre
cumparatori si vanzatori. Exista cateva caracteristici
cheie care ajuta la definirea unei piete, inclusiv
disponibilitatea unei arene, cumparatori si vanzatori

si o martfa care poate fi cumparata si vanduta.
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* Piete fizice - Piata fizica este o configuratie In care cumparatorii pot intalni fizic vanzatorii si pot cumpara de
la acestia marfa dorita in schimbul banilor. Centrele comerciale, magazinele universale, magazinele cu
amanuntul sunt exemple de piete fizice.

* Piete non-fizice/virtuale — In astfel de piete, cumparatorii achizitioneazi bunuri si servicii prin intermediul

internetului. Pe o astfel de piata, cumparatorii si vdnzatorii nu se intalnesc, in schimb tranzactia se face prin
intermediul internetului.

* Piatadelicitatii — Intr-o piata de licitatie, vinzatorul isi vinde bunurile ofertantului care ofera cel mai mult.

* Piata penru bunuri intermediare — Astfel de piete vand materii prime (bunuri) necesare pentru productia
finala a altor bunuri.

* Piata Neagra - O piata neagra este o configuratie In care sunt vandute bunuri ilegale, cum ar fi droguri si
arme.

* Knowledge Market - Knowledge market este o institutie care se ocupa de schimbul de informatii si de produse
bazate pe cunostinte.

 Piatafinanciara - Piata care se ocupa cu schimbul de bunuri lichide (bani) se numeste piata financiara.
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Oferte si cereri
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Oferta este creati de vanzatori, in timp ce cererea este  Pentru a o spune In termeni simplificati, numarul de bunuri si
generatd de cumparatori. Pietele incearca si gaseasca un  servicii disponibile este determinat de ceea ce isi doresc oamenii si de
anumit echilibru in pret atunci cand cererea si oferta suntele  cat de dornici sunt sa cumpere. Vanzatorii maresc productia atunci
insele in echilibru. Dar acest echilibru poate fi in sine  cand cumparatorii solicita mai multe bunuri si servicii. Producatorii
perturbat de alti factori decat pretul, inclusiv veniturile,  1isi maresc apoi preturile pentru a realiza un profit. Cind cererea

asteptarile, tehnologia, costul de productie si numarul de  cumparatorului scade, companiile trebuie sa-si scada preturile si,

cumparatori si vanzatori care participa. prin urmare, numarul de bunuri si servicii pe care le aduc pe piata.
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Segmentarea pietei
9

Segmentarea demografica

Acestea sunt principalele caracteristici care definesc piata tinta. Toata lumea poate fi
identificata ca apartinand unui anumit grup de varsta, nivel de venit, sex, ocupatie si
nivel de educatie.

Segmentarea psihologica
Baza unei astfel de segmentari este stilul de viata al indivizilor. Atitudinea individului,
interesul si valoarea 1i ajuta pe vanzatori sa 1i clasifice In grupuri mai mici.

Segmentarea comportamentala
Loialitatea clientilor fata de o anumita marca 1i ajuta pe vanzatori sa-i clasifice in
grupuri mai mici, fiecare grup cuprinzand indivizi loiali fata de o anumita marca.

Segmentarea geografica

Segmentarea geografica se refera la clasificarea pietei In diferite zone geografice. Un
agent de marketing nu poate avea strategdii similare pentru persoanele care traiesc in
locuri diferite.
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Piata tinta

O piata tinta este o piata de oameni care au fost idenificati ca fiind cei mai probabili
clienti potentiali pentru un produs datorita caracteristicilor comune, cum ar fi varsta,
venitul si stilul de viata.

Cum se defineste piata tinta a produsului? O parte a crearii unui nou produs este sa va
imaginati consumatorii care il vor dori.

Un produs nou trebuie sa satisfaca o nevoie si/sau sa rezolve o problema. Probabil ca
aceasta nevoie sau problema nu este universala decat daca ajunge la nivelul instalatiilor
sanitare interioare. Mai probabil, este nevoie de un subset de consumatori, cum ar fi
vegetarienii constienti de mediu, tocilarii pasionati de stiinte sau amatorii de activitati In
aer liber. Produsul poate fi atragator unui adolescent sau unui profesionist de varsta
mijlocie, unui vanator de chilipiruri sau unui snob.

Vizionarea pietei tinta face parte din procesul de creare si rafinare a unui produs si

contureaza deciziile cu privire la ambalarea, marketingul si plasarea acestuia.
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Cercetarea piletel

Education HUB

ansamblu. Antreprenorii pot folosi cercetarile de piata pentru a lua decizii bine infgrmate, deoarece elimina o parte din

Cercetarea pietei este procesul de colectare, analiza si interpretare a datelor despre concurenti, pietele tinta sau o industrie in
r
presupunerile despre cum sa interactioneze cu clientii si ofera idei pentru proiecte care au ce} mai maﬁ potential.

Companiile folosesc cercetarile de piata in diferite stadii de crestere din diferite motive. Cercetarea de piata poate fi folosita pentru:

Identificarea noilor piete. Cercetarea de piata va poate ajuta sa descoperiti o nevoie pentru produsul dumnevoastra pe piete pe care,
pana acum, nu le luaserati in considerare.

Mentinerea la curent cu noile tendinte ale pietei. Cercetarea de piata va poate arata care sunt schimbarile care au loc in evolutia
pietei.

Determinarea cererii pentru un nou produs sau serviciu. Grupurile focus si sondajele va pot oferi o idee despre cat de util va fi
produsul dumneavoastra pentru consumartori.

Identificarea unei potriviri ideale produs- piata. Cercetarea de piata va poate ajuta sa gasiti cel mai bun moment, loc si public pentru
produsul dumneavoastra.

Consolidarea afacerii. Orice aspecte problematice din afacerea dumneavoastra pot fi identificate din timp pentru a preveni orice
impedimente costisitoare ulterioare.

Co-funded by
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Publicul tinta
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Publicul tinta

Un public tinta este un grup de persoane identificate ca fiind clienti probabili ai

unei afaceri. Segmentele tinta au trasaturi demografice similare, care includ, dar
nu se limiteaza la:

* Varsta

* Sex

* Locatie

Inovare
* Educatie

Antreprenoriat

e Statut socio- economic

Identificarea publicului tinta ca o afacere poate ajuta la elaborarea strategiilor
de marketing si la definirea clientilor dumneavoastra de baza. In loc si cheltuiti
bani si resurse incercand sa multumiti fiecare client, identificarea unui public
tinta permite o abordare mai precisa si personala a consumatorilor care, cel mai

probabil, va vor cumpara produsele sau serviciile.
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Cum colectati datele primare

* Intervievati clientii potentiali sau existenti.

* Trimiteti un sondaj general de evaluare a pietei.

* Faceti proba unui produs.

* Faceti cercetari cu privire la concurentii de pe piata.

Daca afacerea dumneavoastra are clienti existenti, puteti utiliza datele consumatorilor
privind tranzactiile anterioare, cum ar fi:

* Sondaje la achizitii, online, la evenimente etc.Surveys at purchase, online, at events, etc.

* Tranzactii, comenzi si comunicari anterioare.

* Recenzii si testimoniale.

* Date de la evenimentele de apreciere a clientilor, unde le-ati cerut paticipantilor sa ofere
feedback cu privire la mostrele de produse.

Utilizati datele secundare pentru a imbunatati datele primare si pentru a verifica ipotezele
dumneavoastra. Tineti minte, datele secundare sunt o resursa importanta pentru
directionarea eficienta a reclamelor. Deoarece datele secundare au fost comasate de o sursa
externa, este posibil ca ele sa nu reflecte cu acuratete publicul dumneavoastra tinta, asa ca

asigurati-va ca alegeti doar cele mai relevante informatii.
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Practica: Definirea clientului ideal

CINE este clientul dumneavoastra ideal?

Sa ne prefacem ca sunteti un scriitor de romane si ca trebuie sa descrieti

personajul principal. Descrieti-1/ -o:

* catianiare? * foloseste el/earetelele sociale?

* el/eaeste angajat-a sau la scoala? e cefel de mancare mananca el/ea?

e el/eaeste casatorit/-a? e ceaabsolvitel/ea?

* areel/eacopii? * unde lucreaza el/ea?

e catcastigael/ea? * el/easeantreneaza?

e Jaceemisiunise uitael/ea? * unde locuieste el/ea: intr-o casd/apartament, oras/sat?
e asculta el/earadioul? .

Scrieti o descriere completa a clientului dumneavoastra ideal.
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Cum sa abordati publicul
tinta?

Pasul 1: Definiti publicul tinta

Pasul 2: Creati continut util si relevant
Pasul 3: Profitati de persoanele influente
Pasul 4: Utilizati publicitatea directionata

Pasul 5: Apelati la marketing de recomandare

Pasul 6: Ajungeti la publicul tinta pe retelele sociale prin hashtag-uri
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Nisa de piata
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Nisa de piata

O piata de nisa este un segment al unei piete mai mari care poate fi
definita de propriile nevoi, preferinte unice sau identitate, care o fac

diferita de piata in general.

De exemplu, pe piata de Incaltaminte pentru femei exista multe
segmente sau nise diferite. Pantofii pentru femeile vegane ar fi o
piata de nisa, la fel ca si pantofii pentru femeile care poarta marimi

mari sau pantofii pentru asistente.

Aproape fiecare piata poate {i rafinata mai in detaliu, sau divizata, in

functie de nevoile si preferintele specifice ale constituentilor sai.

Alegerea de a se concentra pe o nisa este o decizie strategica de

afaceri pentru a servi o anumita baza de clienti mai bine decat

concurentii care vizeaza piata mai mare. Sa aruncam o privire la
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Noua exemple de piete de nisa

* Consumatorii constienti

* Sanatate si bunastare

* Proprietarii de animale de companie
* (Comunitatea LGBTQ+

* (Calatorii

e Jucatorii

* Proprietarii de case

* Angajatii care lucreaza de la distanta

e localnicii
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Cum sa gasiti o piata de nisa

Reflectati asupra pasiunilor si intereselor dvs. - Exista un hobby sau o abilitate de care sunteti
pasionat sau la care sunteti bun? Acordati-va timp pentru a reflecta asupra acelor domenii de
interes ca idei potentiale de nisa de piata.

Identificati problemele si nevoile clientilor dvs. - Acum ca aveti cateva idei de piata de nisa,
ganditi-va la problemele cu care se confrunta piata tinta. Poate pasiunea sau interesul
dumneavoastra sa raspunda nevoilor clientilor dumneavoastra? Stiti motivul lor de a cumpara?
Cercetati concurenta - Inainte de a va dedica timpul si energia dezvoltarii unei afaceri nou-noute,
cercetati potentialii concurenti. S-ar putea sa aveti o idee de produs viabila, dar cu cate alte
afaceri veti concura?

Definiti-va nisa si profitabilitatea acesteia - Daca va dedicati resursele si timpul unei noi afaceri,
aceasta ar trebui sa aiba capacitatea de a deveni profitabila.

Testati-va produsul sau serviciul - Creati un site web sau o pagina de destinatie simpla pentru
afacerea dumneavoastra, astfel incat clientii sa va poata gasi. Oferiti o perioada de proba a

i sau oferiti mostre gratuite clientilor tinta. Aceasta perioada de testare initiala nu ar

Co-funded by
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Tendintele pietei
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Ceesteo tendinyé? °

Tendinta este o dezvoltare generala sau o schimbare intr-o anumita situatie sau In -

modul In care oamenii se comporta. .

Avand In vedere ca psihologia pietelor influenteaza de fapt pietele, putem recunoaste

ca psihologia dezvolta si pune capat tendintelor.

O tendinta este directia generala a pretului unei piete, al unui activ sau al unei valori.

. .. ] . A o o000 Innovation
Multi comercianti aleg sa tranzactioneze in aceeasi directie cu tendinta, incercand sa. 7 (j {j »

profite de pe urma continuarii acelei tendinte. § /¢ Entrepreneurshlp
Actiunea pretului, liniile de tendinta si indicatorii tehnici sunt toate instrumente care

pot ajuta la identificarea tendintei si avertizeaza cand aceasta se modifica. ﬁ
I

Pietele sunt formate din mai multe tipuri diferite de tendinte si recunoasterea acestor
tendinte va determina In mare masura succesul sau esecul investitiilor

dumneavoastra pe termen lung si scurt.
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Tendintele pietei

Pietele primare
Bull and bear markets sunt cunoscute si ca piete primare; istoria ne-a aratat ca durata acestor piete se intinde, in
dgeneral, de la unu la trei ani.

Tendinte seculare

O tendinta seculara, una care poate dura intre unul si trei decenii, detine In parametrii sai multe tendinte primare si,
In cea mai mare parte, este usor de recunoscut datorita intervalului de timp. Graficul pret-actiune, pentru o perioada
de aproximativ 25 de ani, ar parea a fi nimic mai mult decat un numar de linii drepte care se misca treptat in sus sau In
jos.

Tendinte intermediare

Modificarile bruste si schimbarile directionale alcatuiesc tendintele intermediare si, In cea mai mare parte, sunt
rezultatele unui fel de actiune economica sau politica si reactia ei ulterioara.

Istoria ne spune ca fluctuatiile de pe bull markets sunt puternice si ca reactiile sunt oarecum slabe. Reversul monedei
ne arata ca reactiile de pe bear markets sunt puternice si ca fluctuatiile sunt scurte. De asemenea, o analiza

retrospectiva ne arata ca fiecare bull and bear market va avea cel putin trei cicluri intermediare. e ciclu

intermediar poate dura doar doua saptamani sau pana la sase, chiar opt saptamani.
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Avantajele identificarii
tendintelor?

Existd 3 avantaje importante ale identificarii tendintelor in analiza
tehnica:

Va ajuta sa identificati imediat si In mod decisiv tendintele evidente

ale pietel in orice interval de timp si sa tranzactionati In consecinta.

Identificarea tendintelor va ofera o perspectiva puternica despre

daca si cum inversarile de tendinta pot fi utilizate pentru castiguri

pe termen scurt.

Intelegerea tendintei de baza a pietei va ajutd si anticipati

suporturile si nivelurile de rezistenta cu o mai mare claritate si
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8 tendinte de marketing pe care ar
trebui sa le folositi pentru cercetare

1) Semrush Market Explorer (.Trends) - Instrumentul Market Explorer creeaza o imagine de
ansamblu vizuala a pietei actuale din tara selectata.

2) Semrush Traffic Analytics (.Trends) - Instrumentul Traffic Analytics le permite
companiilor sa obtina o perspectiva asupra traficului si a activitatii concurentilor.

3) Tendinte Google - Google Trends este un instrument gratuit care poate ajuta la
identificarea subiectelor pentru a ramane in fruntea curbei. Cercetarea cuvintelor cheie
este o parte esentiala a crearii de continut pentru site-uri web si platforme sociale.

4) YouTube Trending Topics - Desi pagina de pornire YouTube va varia, aceasta va poate
ajuta totusi sa Intelegeti tendintele. De asemenea, puteti urmari cei mai apropiati
concurenti, celebritati sau persoane influente care lucreaza cu un brand concurent sau
chiar YouTuber-i complet noi si diversi care stabilesc tendintele actuale. Cu toate
acestea, puteti face un pas mai departe In cercetarea tendintelor obtinand date despre
continutul de tendinte din instrumentul de tendinte YouTube.

:***** Co-funded by
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8 instrumente privind tendintele de
marketing pe care ar trebui sa le utilizati
pentru cercetare

5) Google Trends pentru YouTube - La fel ca o cautare obisnuita in Google Trends, puteti
vizualiza date la nivel mondial, categorii si date ale unor anumite tari referitoare la
tendintele YouTube. De asemenea, Google va permite sa filtrati In functie de
performanta.

6) Tendinte Pinterest - Cand viziteaza site-ul Pinterest, utilizatorii pot cauta tendintele
saptamanii. Aceste tendinte includ, de obicei, cele mai populare imagini din timpul
saptamanii. Companiile pot folosi aceasta functie pentru a descoperi oportunitati de a-si
expune produsele si serviciile acolo unde altfel nu ar face-o.

7) Tendinte Instagram - Exista o modalitate simpla si rapida de a urmari tendintele care
domina platforma: pur si simplu cautati un hashtag care are legatura cu afacerea
dumnmeavoastra.

8) Subiecte In tendinte pe Twitter - Utilizdnd optiunea ,Cautare avansata’, utilizatorii pot
aprofunda In timp real tendintele care apar in Intreaga lume.
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Cinci tendinte esentiale de marketing ~0):

* Cumparaturile pe retelele sociale - Forbes raporteaza ca 72% dintre utilizatorii
Instagram au cumparat ceva atunci cand au folosit aplicatia si 70% dintre
utilizatorii Pinterest folosesc platforma pentru a gasi produse noi si interesante.
Companiile pot acum sa creeze postari care sa permita utilizatorilor sa faca
cumparaturi direct pe retelele sociale in loc de site-urile proprii ale companiilor.
Acest lucru permite comerciantilor cu amanuntul sa ajunga la clientii lor mai rapid |, Innovation
$i mai ugor. Entrepreneurship

* Concentrarea pe experienta clientilor - Cand un client vine la compania
dumneavoastra., doriti sa le fie cat mai usor posibil sa gaseasca ceea ce are nevoie si
sa va cumpere produsele. PricewaterhouseCoopers raporteaza ca 73% dintre
oameni spun ca experienta clientilor este un factor important atunci cand iau o
decizie de cumparare. Si cand spun ,experienta clientului”, ei apreciaza cel mai
mult eficienta, serviciul prietenos cu clientii si bine informat si optiunile de plata

usoare. Companiile care pot oferi o experienta buna pentru clienti isi pastreaza
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Cinci tendinte esentiale de
marketing

* Personalizarea- Acest lucru este posibil prin datele pe care oamenii le genereaza

prin cautarile lor pe internet, obiceiurile de cumparaturi online si utilizarea
retelelor sociale. Recomandarile de produse online, reclamele si chiar designul
mesajului de marketing In sine este adaptat la interesele si preferintele ) Innovation

consumatorilor individuali. Potrivit unui raport, desi 86% dintre oameni au fost Entrepreneurship
Ingrijorati de problemele de confidentialitate, 90% au fost bucurosi sa
Impartaseasca date despre comportamentul lor daca aceasta insemna o experienta
de cumparaturi mai usoara si mai ieftina. In acelasi sondaj, 72% dintre consumatori
au spus ca vor interactiona doar cu mesaje de marketing personalizate in functie de

interesele lor.

Co-funded by
the European Union




Reglo Digi. Hub

Cinci tendinte esentiale de
marketing

* Continut video - Potrivit Forbes, 91% dintre consumatori spun ca prefera sa

vizioneze continut interactiv si vizual decat sa citeasca o informatie traditionala

despre un produs. $i consumatorii au sanse cu 85% mai mari sa va cumpere

produsul dupa ce vizioneaza un videoclip referitor la acesta. Daca o reclama este ) Innovation
interesanta, amuzanta sau unica, oamenii o vor cauta online i o vor Impartasi Entrepreneurship
prietenilor lor.

* SEO (Search Engine Optimization) — SEO se refera la strategiile pe care companiile
le folosesc pentru a ajunge in fruntea listelor de rezultate ale motoarelor de cautare
precum Google, Bing, Yahoo si altele. Deoarece internetul joaca un rol din ce in ce
mai central in marketing si vanzare, este vital pentru compania dumneavoastra ca
aceasta sa apara in rezultatele cautarii atunci cand cineva efectueaza o cautare

~"2ilarg,
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Inovari/ bunuri noi
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Dezvoltarea produsului

Dezvoltarea produsului - numita si managementul noilor produse - este o serie de pasi care includ
conceptualizarea, proiectarea, dezvoltarea si comercializarea bunurilor sau serviciilor nou create sau
rebrandate. Dezvoltarea produsului include intreaga calatorie a unui produs - de la ideea initiala

pana la etapa care urmeaza dupa lansarea sa pe piata.

Obiectivul dezvoltarii produsului din punct de vedere al afacerii este de a cultiva, mentine si creste
cota de piata a unei companii prin satisfacerea cererii consumatorilor. Din punctul de vedere al
clientului, obiectivul este de a asigura valoare produsului ca bun sau serviciu de calitate.

Nu orice produs va atrage fiecare client sau baza de clienti, asa ca definirea pietei tinta pentru un
produs este un pas critic care trebuie sa aiba loc la inceputul procesului de dezvoltare a produsului.
Organizatiile ar trebui sa efectueze cercetari cantitative de piata in toate fazele procesului de
proiectare, inclusiv inainte ca produsul sau serviciul sa fie conceput, in timp ce produsul este

proiectat si dupa ce produsul a fost lansat.

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

Regio.Digi.Hub

Regional Development Digital



Reglo Digi. Hub

Regional Development Digital
Education HUB

Etape 1n crearea unui plan de dezvoltare a unui
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* Identificati necesitatea unui produs si un caz de afaceri. Folosind practici precum marketingul de testare si sondaje, organizatiile pot

evalua interesul fata de un produs. Acest lucru va ajuta sa va asigurati ca produsul are un motiv puternic pentru a fi creat.
* Creati o viziune asupra produsului. Aceasta include definirea domeniului proiectului, scopul produsului, ce face acesta, cui 1i este

destinat si designul produsului, si, In acelasi timp, elaborati principiile directoare pentru lucrarile viitoare.

Creati o foaie de parcurs. Evaluati proiectul ca un concept mai intai pentru a asigura o buna lucrare de proiectare, apoi incepeti sa
creati foaia de parcurs. Foaia de parcurs ajuta la identificarea obiectivelor care ar trebui dezvoltate mai intai. Echipele de
implementare creeaza programe, descompun parti semnificative ale proiectului In sprinturi si genereaza iteratii ale produsului.

. Tncepei;i implementarea foii de parcurs. Echipele pot incepe apoi implementarea proiectului, urmand foaia de parcurs. Se pot face
iteratii asupra produsului, care ,ulterior, vor fi revizuite si imbunatatite. Acest lucru ajuta la identificarea zonelor slabe ale produsului
si permite echipelor de dezvoltare sa repare si sa iImbunatateasca produsul.

* Continuati cu dezvoltarea si evaluarile. Echipele de dezvoltare pot lucra la imbunétatiri si modificari ale produsului. In aceasta etapa,

feedback-ul poate fi adunat de la clienti pentru a schimba produsul in functie de nevoile clientilor.
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Etape 1n dezvoltarea unui nou produs

Procesul de dezvoltare a unui produs nou consta in urmatoarele componente:

* Generareadeidei * Promovare

* Screening-ul deidei * Locatie

* Dezvoltarea si testarea conceptului * Analiza sau studiul de fezabilitate

* Strategia de piata si analiza afacerii * Proiectarea tehnica a produsului si foaia de parcurs al produst
* Produs * Marketing de test sau testarea pietei

* Pret * Intrarea pe piata si comercializarea
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Cadrul european de competente
pentru antreprenoriat
EntreComp

Comisia Europeana a dezvoltat EntreComp: Cadrul european de competente pentru
antreprenoriat ca cadru de referinta pentru a explica ce se Intelege prin mentalitate
antreprenoriala.

EntreComp ofera o descriere cuprinzatoare a cunostintelor, abilitatilor si atitudinilor de
care oamenii au nevoie pentru a fi antreprenori si pentru a crea valoare financiara, culturala

sau sociala pentru altii.

EntreComp este un cadru de referinta comun care identifica 15 competente in trei domenii
cheie care descriu ce inseamna a fi antreprenorial.
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EntreComp

EntreComp are potentialul de a fi utilizat intr-o varietate de moduri,
inclusiv:

-sprijinirea politicilor si practicilor pentru dezvoltarea abilitatilor

antreprenoriale

-evaluarea aptitudinilor antreprenoriale E n t re C O I I I p

-sprijinirea formarii educatorilor, formatorilor si profesorilor pentru

a forma competente antreprenoriale

-proiectarea de programe si oportunitati de invatare

-recunoasterea si certificarea abilitatilor

EntreComp poate fi utilizat In toate sectoarele si poate fi un sprijin

cheie pentru colaborarea si munca de dezvoltare efectuata de catre

educatori, formatori, angajatori, organisme profesionale si factori de
de [ °
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Cele mai importante competente care sunt luate In considerare prin EntreComp legate de identificarea noilor tendinte si
cerintele pietei pentru a produce noi bunuri sau servicii care atrag publicul t{inta si modul in care acestea vor afecta organizatia
dumneavoastra sunt:

Creativitatea (Gandirea creativa si rezolvarea de probleme) — Dezvoltarea mai multor idei si oportunitati de a crea valoare,
inclusiv solutii mai bune la provocarile existente si noi; Cercetarea si experimentarea cu abordari inovatoare; Combinarea

cunostintelor si a resurselor pentru a obtine efecte valoroase.

Creativitatea Viziunea Valorificarea ideilor

* Dezvoltati orice idee utila * Lucrati pentru viziunea * Profitati la maximum de
* Fiti curiosi si deschisi dumneavoastra asupra idei si oportunitati

* Dezvoltati ideea viitorului

* Definiti problemele * Imaginati-va

* Atribuiti valoare * Ganditi strategic

* Fiti inovatori * Proiectati actiunile
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Identificarea oportunitatilor include identificarea si exploatarea oportunitatilor de a crea valoare prin explorarea aspectelor
sociale, de mediu si economice ale pietei, precum si identificarea nevoilor si provocarilor care trebuie indeplinite. In plus,
include capacitatea de a crea noi conexiuni si reuneste elemente disparate de piata pentru a crea oportunitati de creare de

valoare.

Folositi-va imaginatia si abilitatile pentru a identifica oportunitatile de a crea valoare.

* Identificati, imbunatatiti si profitati de oportunitati

e Concentrati-va pe provocari The European Competence
’ Entrepreneurship Framework
* Descoperiti nevoile > e > ° .
o ® ?

* Analizati contextul
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Exemple de buna practica
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Compania Coca Cola

COCA-COLA ZERO ZAHAR, ZERO COFEINA

Coca-Cola a lansat o noua campanie sociala pentru a
promova lansarea celui mai recent produs al sau, Coca-
Cola Zero Zahar Zero Cofeina, pozitionandu-se ca o
alternativa facila de seara la alte bauturi Coca-Cola.

Promovata sub platforma de brand ‘Nu este niciodata
prea tarziu pentru un pic de bucurie!’, noua campanie a
fost lansata cu ceea ce gigantul bauturilor racoritoare

pretinde ca este ‘primul musical Insta’, intitulat ‘Acel

moment cand’.

IT°S NEVER m
TOO LATE FOR

A BIT OF JOY
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Dropbox

Dropbox reuneste totul — fisiere traditionale, continut in cloud si
comenzi rapide web — intr-un singur loc. In 2007, imbunétatirea muncii
pentru oameni Insemna proiectarea unui mod mai simplu de a mentine
fisierele sincronizate. Astazi, inseamna sa proiectati produse care reduc
volumul de munca, astfel incat sa va puteti concentra pe sarcinile de lucru
care conteaza.

Majoritatea ,instrumentelor de productivitate” va stau in cale. Ele va
notifica In mod constant, distrag atentia si perturba fluxul echipei
dumneavoastra, asa ca va petreceti zilele comutand intre aplicatii si
urmarind feedback-ul. Este o munca repetitiva, nu lucruri semnificative.

Dropbox a vrut sa schimbe acest lucru.

Dropbox crede ca exista un mod mai eficient de a lucra. Dropbox ii ajuta
pe oameni sa fie organizati, sa ramana concentrati si sa se sincronizeze cu

echipele lor.
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