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LEARNING

MODULUL 1

CURRICULUM ME2ME - CE ESTE SI CUM POATE FI FOLOSIT?

METODA DE LUCRU IN CADRUL MODULULUI: 50RE, INVATARE
DIRECTA (FATA-IN-FATA)

REZULTATE ALE INVATARII:

v" DEFINIREA CURRICULUMULUI ME2ME

v' DETINEREA DE CUNOSTINTE CU PRIVIRE LA REZULTATELE INVATARII
AFERENTE FIECARUI MODUL.

v" EXPLICAREA MODULUI IN CARE POATE FI FOLOSIT CURRICULUMUL ME2ME
PENTRU FORMARE SI EDUCATIE.

v/ INSTRUIREA TRAINERILOR CU PRIVIRE LA UTILIZAREA CURRICULUMULUI
ME2ME.

v" CAPACITATEA DE A EVALUA UTILIZAREA CURRICULUMULUI ME2ME.

Introducere

Scopul acestui modul consta in sprijinul acordat profesionistilor VET in utilizarea
curriculumul MeZ2Me pentru formare si educatie. Curriculumul ME2ZME pune un
accent deosebit pe sustinerea reputatiei, profesionalismului si a pozitiei
profesionistilor din domeniul VET, in special pentru lucrul in spatiul online, in
medii interactive.
Astfel, modulul abordeaza urmatoarele aspecte, raspunsuri la intrebarile:

v’ Care este scopul si care sunt obiectivele Curriculum-ului Me2Me?

v’ Care este continutul Curriculum-ului si cum a fost elaborat?

v' Cum se utilizeazd curriculumul ME2ME ca instrument de invatare in

formare si educatie?

Prezentarea generala a modulelor

Scopul Curriculumului ME2ME consta in sprijinirea profesionistilor din domeniul
VET care lucreaza cu microintreprinderi, dar si sprijinirea profesionistilor din
domeniul VET ca sa lucreze in medii neconventionale.

Curriculumul Me2ME a fost elaborat pe baza constatdrilor empirice produse in
faza de cercetare a proiectului, reflectata de rapoartele transnationale de audit si
cercetare. Datele au fost colectate cu ajutorul celor 8 tari partenere - Polonia,
Lituania, Regatul Unit al Marii Britanii, Ungaria, Romania, Irlanda, Cehia si
Finlanda. Pe baza constatdrilor empirice transnationale, au fost identificate cele
mai importante abilitati pentru a conduce o afacere de succes, pentru ambele



grupuri vizate: profesionistii din domeniul VET care Ilucreaza cu
microintreprinderi si reprezentantii microintreprinderilor. Astfel, procesul de
proiectare - dezvoltare - testare raspunde nevoilor de Invatare identificate atat in
faza de cercetare cat si prin evaludri periodice efectuate de forumurile locale ale
factorilor interesati.

Curriculumul pentru Dezvoltare Profesionala Continua (DPC) are 9 module, dupa
cum urmeaza: un modul cu privire la productia media, un modul referitor la
sustinerea reputatiei si profesionalismului profesionistilor VET, un modul
aferent aspectelor pegagogice si 6 module privind elementele teoretice ale
curriculumului, necesare pentru a conduce o afacere.

Continutul Curriculumului DPC este:

<

M1: Curriculumul ME2ME - CE este si CUM poate fi folosit?

M2: Ce este invatarea Peer-to-Peer ?

M3: Cum se produc resursele media si mini-resursele de invatare
M4: Antreprenoriat si management strategic

M5: Marketing si vanzari

Mé6: Finantarea si evaluarea performantei afacerii

M7: Resursa umana - activul principal al afacerii

M8: Comunicarea externa si crearea de retele in afaceri

MO: Solutionarea problemelor in Afaceri - Studiu de caz

AV NN N AN

Curriculumul DPC cuprinde 100 de ore de formare, din care 35 de ore de
instruire fata-in-fata, bazate pe modulele suport pentru dezvoltarea resurselor
media si mini-resurselor de invatare si 65 de ore de invatare individuala
online fundamentata pe elemente pedagogice si teoretice ale curriculumului.
Cele 65 de ore de invatare individuala online nu vor necesita nici un tutore /
instructor, deoarece in Curriculumul DPC vom oferi link-uri pentru resursele si
materialele existente, precum si explicatii cu privire la modul de utilizare a
acestora.

Proprietarii de afaceri se plang intotdeauna de lungimea cursului ca instrument
de invatare; de faptul ca informatiile pe care le solicita sunt “Ingropate” intr-un
curriculum stufos; ca materialele de Invatare nu sunt accesibile sau prezentate In
limbaj obisnuit, accesibil. Dezvoltarea abilitatilor de productie media a
profesionistilor din domeniul VET le permite acestora producerea de mini-
resurse de invatare de inalta calitate, captivante si accesibile pe o gama larga de
platforme fixe si mobile care reprezinta o inovatie semnificativa. Profesionistii

VET vor putea la randul lor dezvolta mini-resurse de invatare adresate nevoilor



de calificare specifice in sectorul IMM-urilor, pentru a ajuta la imbunatatirea
receptivitatii VET la nevoile afacerii.

Continutul orientativ
Curriculumul ME2ME - CE este si CUM poate fi utilizat?

Acest modul va sprijini profesionistii VET sa inteleaga, sa utilizeze si sa evalueze
utilizarea Curriculum-ului DPC Me2Me. In cadrul acestui modul vor fi abordate
urmatoarele: (1) Curriculumul MEZME - Domeniu de aplicare, obiective si
principii, (2) Continutul curriculum-ului ME2ME, (3) Utilizarea curriculum-ului
ME2ME ca instrument de invatare in formarea si educarea profesionistilor VET.

CE este invatarea Peer-to-Peer (de la egal la egal)?

Acest modul va permite profesionistilor din domeniul VET sa dobandeasca
abilitatile necesare pentru a facilita retelele de invatare de la egal la egal pentru
proprietarii de microintreprinderi. In acest sens, pe parcursul acestui modul,
cursantii vor fi instruiti cu privire la urmatoarele: (1) Notiuni de baza cu privire
la implicarea In acest proces (2) Introducere in Invatarea peer-to-peer - definitie
si continut, (4) Modele de invatare peer-to-peer, (5) Instrumente de invatare
utilizate in Invatarea peer-to-peer.

CUM se produc resursele media si mini-resursele de invatare

Modulul va sprijini dezvoltarea abilitatilor profesionistilor VET privind
producerea resurselor media si a mini-resurselor de Invatare adresate
proprietarilor de micro-intreprinderi. in cadrul acestui modul vor fi abordate
urmatoarele subiecte: (1) Introducere in teoria mini-invatarii si a educatiei
adultilor, (2) Nevoi de instruire ale proprietarilor de microintreprinderi, (3)
Dezvoltarea continutului pentru o mini-resursa de invatare, (4) ) Producerea
resurselor in format mini-invatare, (5) Prezentarea resurselor de formate pentru
mini-invatare, (6) Evaluarea resurselor de format mini-invatare.

Antreprenoriat si management strategic

Acest modul va oferi abilititi pentru gestionarea unei afaceri. In cadrul
modulului cursantii vor aborda urmatoarele subiecte: (1) Oportunitati si
provocari ale antreprenoriatului, (2) Recunoasterea oportunitatii, ideea de
afacere si fezabilitatea, (3) Segmentele de clienti, Valoarea propusa si Modelul de
afaceri Canvas (4) Construirea planului de afaceri (5) Ciclul de viata al afacerii si
matricea strategiilor de dezvoltare a afacerii, (6) Strategia afacerii si procesul de
planificare strategica.

Marketing si Vanzari

Acest modul va permite cursantilor sa dobandeasca abilitati legate de afaceri in
ceea ce priveste marketingul si vanzarea prin abordarea subiectelor dupa cum
urmeaza: (1) Introducere in marketing, (2) Noi tendinte si evolutii in marketing,



(3) Componentele mediului de marketing si procesul de analiza, (4) Analiza
pietei, (5) Selectarea segmentelor de clienti si procesul de dezvoltare a strategiei
de marketing, (6) Utilizarea instrumentelor de marketing online pentru
imbunatatirea imaginii si cresterea vanzarilor (7) Procesele de vanzari. O
prezentare generala a instrumentelor de gestionare a vanzarilor.

Finantarea si evaluarea performantei afacerii

Modulul va permite proprietarilor de microintreprinderi sa reflecteze asupra
nevoilor de finantare a afacerii, asupra planificarii si gestionarii eficiente a
resurselor financiare, precum si In legatura cu identificarea si utilizarea
diferitilor indicatori pentru analiza performantei afacerii. In cadrul acestui
modul vor fi abordate urmatoarele subiecte: (1) Importanta gestionarii banilor,
(2) Strategii de gestionare a banilor, (3) Gestionarea banilor - fluxurile de
numerar, (4) Optiuni pentru finantarea dezvoltarii unei microintreprinderi, (5)
Monitorizarea performantei financiare a unei microintreprinderi, (6) Intelegerea
performantei intreprinderii - dincolo de bani.

Resursa umana - nucleul, activul de baza al afacerii

Acest modul va imbunatati abilitatile legate de managementul resurselor umane
in cadrul afacerii. Vor fi prezentate urmatoarele subiecte: (1) Ce este Resursa
umand?, (2) Ce este comunicarea internda?, (3) Oamenii in afaceri, (4)
Instrumentele manangementului resurselor umane (5) Instrumente de
comunicare), (6) Comunicarea din partea liderului, (7) Sistemul de
recompensare, (8) Remunerarea si retentia

Comunicarea externa si retele de comunicare in afaceri

Comunicarea de afaceri si reteaua de afaceri sunt recunoscute ca fiind foarte
importante pentru succesul afacerii. Astfel, In cadrul acestui modul cursantii vor
aborda subiectele dupa cum urmeaza: (1) Retele de afaceri- abordarea partilor
interesate de afaceri, (2) Comunicare integrata folosind diferite tehnici si canale
de comunicare, (3) Procesul de comunicare externa ca si invatare fata in fata, (4)
Evaluarea eficientei canalelor de comunicare

Solutionarea problemelor in afaceri - STUDIU DE CAZ

Abilitatile de rezolvare a problemelor in contextul afacerilor sunt foarte
importante pentru intreprinzitori. In cadrul acestui modul vor fi prezentate
urmatoarele subiecte: (1) Introducere generald, (2) Probleme de afaceri
structurate si nestructurate, (3) Rezolvarea problemelor de afaceri
nestructurate, (4) Instrumente creative de rezolvare a problemelor.

Pentru a afla mai multe despre curriculumul DPC Me2Me vizitati platforma de e-
learning MeZ2Me: https://me2meproject.eu/en/learn/



MODULUL 2

CE ESTE INVATAREA DE LA PERSOANA LA PERSOANA (PEER-TO-
PEER LEARNING)?

MOD DE PARCURGERE A MODULULUI: 12 ORE (3 ORE FATA-IN-FATA
/ 9 ORE ON-LINE)

REZULTATELE INVATARII:

v' CUNOASTEREA STRATEGIILOR DE INVATARE PEER-TO-PEER.
v' INTELEGEREA MODELULUI DE INVATARE PEER-TO-PEER

v EXPLICAREA MODULUI DE UTILIZARE A DIFERITELOR MODELE DE INVATARE
PEER-TO-PEER.

v INSTRUIREA FORMATORILOR PENTRU A UTILIZA MODELE DE INVATARE
PEER-TO-PEER.

v CAPABILITATEA DE A EVALUA MODELE DE INVATARE DE TIP PEER-TO-PEER.

Introducere

Acest modul urmareste sa sprijine proprietarii de micro-intreprinderi si
profesionistii din domeniul VET sa dezvolte retelele de invatare de la egal la egal.
Astfel, scopul este dezvoltarea de retele de invatare in medii reale si virtuale in
care proprietarii de microintreprinderi isi pot impartdsi cunostintele si abilitatile
cu alti proprietari de afaceri, sustinuti de profesionistii din domeniul VET.

Astfel, modulul implica urmatoarele intrebari:
v Ce este invatarea de la egal la egal (peer-to-peer)?

v’ Care sunt strategiile de invatare de la egal la egal?
v Cum pot fi utilizate diferite modele de invatare de la egal la egal?
v Cum pot fi evaluate modelele de invatare de la egal la egal?

Prezentarea generala a modulului

Scopul acestui modul este de a oferi proprietarilor de afaceri si profesionistilor
din domeniul VET wun sprijin consistent in Intelegerea strategiilor si



instrumentelor de invatare peer-to-peer ca facilitatori, dar si pentru a permite
crearea de retele de invatare de la egal la egal.

Ce este invatarea de la egal la egal (peer-to-peer learning)?

In “Share to Know: Furthering peer-to-peer and collaborative learning methods
(2017)” a fost oferitd urmdtoarea definitie a invdtdrii peer-to-peer:

"Un schimb interactiv care are loc la nivelul ochilor ("ochi-la-ochi"), care se
bazeazd pe increderea in cunostintele si experientele tuturor pdrtilor implicate.
Este un tip conotativ de invdtare care utilizeazd in mod constient procesul social
pentru a spori succesul in invdtare si se bazeazd pe nevoile celui care invata."

Astfel, este de retinut ca in primul rand, invatarea peer-to-peer este despre
interactiunea si schimbul Intre oameni (membri retelei). Astfel, participantii
sunt implicati social si profesional intr-un proces de schimb care sporeste
experienta educationala. Interactiunea sociala intre participanti creste relevanta
si eficacitatea continutului educational si, de asemenea, face ca procesul sa
devind mai puternic (Share to Know: promovarea metodelor de invatare
colaborativa, 2017). De asemenea, Andrews M. si Manning N. (2016) au sustinut
ca acest tip de invatare presupune schimbul de cunostinte si experienta intre
indivizi si difuzarea acestora in organizatiile lor pentru a asigura un impact la
scara larga.

Invitarea peer-to-peer este adesea sustinutd de instrumentele IT. Instrumentele
Web 2.0, cum ar fi blogurile, permit evaluari si comentarii si sunt foarte potrivite
pentru evaluarea inter pares (Chang et al., 2008).

In opinia lui Milojicic D. at all (2002) retelele peer-to-peer sunt retele in care
colegii coopereaza pentru a Indeplini o functie critica in mod descentralizat. Toti
colegii sunt atit consumatori cat si furnizori de resurse si pot avea acces
reciproc in mod direct fara colegi intermediari.

Colaborarea In comunitatile virtuale de invatare se caracterizeaza prin faptul ca
se bazeaza foarte mult pe interactiunea colaboratorilor (Edwards, 2002;
Bistrom, 2005). Potrivit lui Yang, S. J. H. (2006) colaboratorii pot fi instructori si
cursanti, interactiunea poate fi descoperirea de resurse, accesul si partajarea
resurselor, precum si comunicarea in grup si discutiile sau pur si simplu orice
colaborare care a avut loc Intre instructori si cursanti.

De asemenea, este important de mentionat un aspect important: colaborarea
facilitata de retelele peer-to-peer ar putea fi introdusa in interiorul si in afara
salilor de clasg, fara limitarea spatiului si a timpului, asa cum sublinia Yang, S. J.
H. (2006). Astfel, invatarea peer-to-peer poate fi in interiorul clasei, dar si In
cadrul platformelor online; se poate afirma ca retelele peer-to-peer nu au nicio



granita geografica. Oricum, de multe ori, colaborarea de la egal la egal are loc In
medii de invatare neconventionale.

Procesul de invitare de la egal la egal: despre strategii si instrumente de

lucru

Cum se obtine succesul in invatarea de la egal la egal?

v Prin incurajarea invdtdrii sociale - invitarea sociala include invatarea

v

care se produce atunci cand oamenii observa, imita si interactioneaza
unul cu celalalt. Aceasta metoda de invatare este in mare parte informala
si poate fi aplicata utilizand instrumente digitale care 1i ajuta pe angajati
sa vada ce fac si sa invete de la altii.

Ldasand cursantii sa conduca procesul invatarii - oferind cursantilor
mai multa libertate in procesul de invatare, ei devin mai stimulati pentru
a profita de pregatirea lor si au mai mult curaj pentru a face mai mult.

Combindnd lucrurile - incurajand varietatea in ceea ce priveste oamenii,
subiectele, mediul de lucru, instrumentele. Prin combinarea grupurilor
care nu lucreaza Impreuna si prin organizarea de seminarii urmate de
brainstorming si folosind o varietate de materiale video, audio, text,
webinar interactive pot difuza informatii, experiente.

Instrumente peer-to-peer

Exista multe abordari si instrumente diferite care pot fi utilizate in procesul de
invatare peer-to-peer, dupa cum urmeaza:

LA 0. X

<

mici reuniuni de grup,

sesiuni de formare,

activitati comune de la egal la egal,
crearea de retele online,

produse de cunoastere realizate de colegi,
angajamente asociate,

angajamente virtuale,

mari reuniuni de grup,

dispozitive mobile,

evaluare reciproca in cadrul grupului de experti,
implicare in telecomunicatii,
multi-reflectii de la egal 1a egal

Andrews M. si Manning N. (2016) au prezentat provocari referitoare la
invatarea de la egal la egal:
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PERSOANELE: Este important sa se identifice colegii adevarati care sa se
implice in procesul respectiv. De asemenea, este foarte important sa se
gestioneze diferentele dintre colegi (personalitati, culturi, comportament,
experienta etc.).

IMPLICAREA IN PROCESUL DE INVATARE

Construirea increderii Intre colegi este foarte importanta. De asemenea, dorinta
cursantilor de a invata unii de la altii este importanta. Utilizarea celor mai
adecvate instrumente va influenta succesul procesului de invatare peer-to-peer.

LOGISTICA INTERACTIUNII DE TIP PEER-TO-PEER

Succesul invatarii peer-to-peer este determinat de logistica utilizata pentru
partajare si schimb. Astfel, este important colegii sa aiba suficient timp sa se
implice cu alti colegi la intilnirea fata in fatd, dar si in Intilnirile online. De
asemenea, materialele / echipamentele necesare sunt importante In
sustinerea procesului. Locurile potrivite pentru implicarea fata in fata a
colegilor, dar si mediile on-line adecvate pentru implicarea reciproca fata in fata,
au un impact deosebit asupra procesului de invatare reciproca.

Pentru a Invata mai mult despre Peer-to-Peer Learning vizitati platforma de e-
learning Me2Me: https://meZ2meproject.eu/en/learn/
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MODULUL 3

CUM SE PRODUC RESURSELE MEDIA $I MINI-RESURSELE DE
INVATARE?

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI: 35 ORE (27 ORE FATA-IN-
FATA/ 8 ORE ONLINE)

REZULTATELE INVATARII:

v DEFINIREA MINI-INVATARE SI MICRO-INVATARE

v' DEZVOLTAREA REZULTATELOR INVATARII PENTRU MINI-RESURSE DE
INVATARE

v" INTELEGEREA RESURSELOR MEDIA SI A MINI-RESURSELOR DE INVATARE SI A
RELEVANTEI LOR PENTRU MICROINTREPRINDERI

v' EFECTUAREA UNUI EXERCITIU DE ANALIZA A NEVOILOR DE FORMARE SI
INFORMARE CU PRIVIRE LA DEZVOLTAREA MINI-RESURSELOR DE INVATARE

v' DEZVOLTAREA UNUI PLAN DE LECTIE PENTRU MINI-RESURSE DE INVATARE.

v" PRODUCEREA DE RESURSE MEDIA SI MINI-RESURSE DE INVATARE PENTRU
MICROINTREPRINDERI.

v' DEZVOLTAREA CADRULUI DE EVALUARE A MINI-RESURSELOR PROPRII DE
INVATARE.

Prezentarea generala a modulului

Internetul a oferit oamenilor solutii nelimitate de invatare on-line, metode si
instrumente care permit educatiei sa fie posibila virtual de oriunde. Exista
diferite abordari ale procesului educational in e-learning. Printre acestea exista
mini-invatare si micro-invatare. Acestea sunt strategii de Invatare emergente
cunoscute pentru a elimina rapid diferentele Intre abilitati si cunostinte. Cu alte
cuvinte, ele privesc furnizarea de invatare electronica in doze mici, ca niste
parti minuscule de materiale de instruire pe care cursantul le poate
intelege intr-un timp scurt. Printre exemplele de practici de mini-invatare si
micro-invatare se pot mentiona: vizionarea de scurte clipuri video pe YouTube,
invatarea de pe flashcard-uri sau rezolvarea chestionarelor de instruire.
Cursantii Invatd mai mult (si pastreaza cunostintele mai bine) atunci cand
studiaza in ‘explozii’ focalizate, decat atunci cand sunt fortati sa stea In clasa
perioade lungi. Acest lucru face ca instrumentele de Invatare sa fie eficiente
pentru transmiterea cunostintelor si a competentelor in timp. Proiectul Me2Me
propune utilizarea resurselor in format mini-invatare ca instrumente de mini- si
micro-invatare adresate antreprenorilor.
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Educatia adultilor in e-learning

Educatorul de adulti are o sarcina diferita si se confrunta cu asteptari si
provocari diferite fata de cel care 1i invata pe copii. Adultii invata cel mai bine
cand Invatarea se concentreaza asupra lor, nu asupra profesorului. Procesul de
educatie pentru adulti se concentreaza mai mult pe a-i ajuta sa invete si se
numeste andragogie.

Maturitatea studentilor, rezultat al caracteristicile lor unice influenteaza rolul si
pozitia profesorului in educatia adultilor. Adultii care invata sunt, in general,
autonomi si focalizati. Ei apreciaza atunci cand le sunt oferite optiuni privind
continutul sau stilul de Invatare. Foarte des, au scopuri specifice pe care doresc
sa le obtina in educatia lor. Ei prefera sa participe la activitatile de invatare care
conduc direct la realizarea acestora. Daca simt ca asteptdrile lor nu sunt
indeplinite, nivelul lor de angajare poate scadea drastic. Adultii sunt, de
asemenea, foarte practici si prefera sa invete prin experienta. Ei doresc relevanta
personala In procesul de invatare, de aceea se asteapta sa invete cunostinte si
abilitati practice.

Unul dintre pionierii studiilor de educatie a adultilor, Malcolm Knowles, a indicat
cinci principii care 1l ajuta pe profesor sa obtina cele mai bune rezultate in
educatia adultilor:

=  Adultii care invata trebuie sa aiba o intelegere clara a scopului invatarii;
= Adultii care invata ar trebui sa aiba libertatea de a alege modul si ritmul
invatarii ;
= Profesorul ar trebui sa asculte cursantii adulti, sa ramana flexibil si
deschis;
= Profesorul trebuie sa creeze o atmosfera de invatare care sa ii ajute si sa 1i
incuraje pe cursanti;
Mini- si macro- modelele de invatare raspund perfect nevoilor de educatie a
adultilor.

Mini-resurse de invatare

Solutiile interactive de instruire cu privire la resursele media sunt reprezentate
de tot felul de materiale audio-vizuale de mini-invatare bazate pe tehnologie,
produse pentru a transmite portiuni mici de cunostinte sau informatii. Acestea
sunt concepute pentru cursantii care sunt limitati de timp si care au nevoie sa
dobandeasca cunostinte sau competente in sesiuni de scurta durata.

Analiza nevoilor de instruire este un proces structurat de identificare a
diferentei intre formarea angajatilor si nevoile de instruire aferente. Analiza
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nevoilor de formare este un pas important in producerea resurselor de invatare,
deoarece ofera unui creator o perspectiva asupra asteptarilor cursantilor
referitoare la cunostinte si competente. Analiza nevoilor de formare necesita, de
obicei, o cercetare sau un sondaj folosind chestionarul adresata potentialilor
cursanti. Scopul principal al sondajului este de a determina aptitudinile si
cunostintele necesare pentru rolurile specifice pe care cursantii le joaca in
mediul lor de lucru.

Un alt element important al resurselor de e-learning este crearea de rezultate
ale invatarii. Rolul lor este de a sprijini cursantii in intelegerea scopului
materialului prezentat.

Pregatirea resurselor de mini-invatare implica o structura specifica care permite
asigurarea calitatii. Proiectul Me2Me recomanda o structura a resurselor de
format mini-invatare care este adecvata tuturor tipurilor de resurse interactive
de invatare, independent de formatul propriu, cum ar fi video, audio, fisele de
lucru etc. Structura implica patru etape:

= Etapa 1 (Input time: 1 minut): Introducere si scop

= Etapa 2 (Input time: 3 - 5 minute): Continutul cheie de Invatare
= Etapa 3 (Inputtime: 1 - 2 minute): Reflectare si transfer

= Etapa 4 (Input time: 1 minute): Evaluare si perspective

Durata totala a resurselor audio / video nu trebuie sa depaseasca 10 minute
(durata optima este de 5-8 minute). Productia resursei necesitd crearea
scenariului pentru continutul resursei. Scenariile totale trebuie mentinute intre
450 si 700 de cuvinte. Deoarece acestea sunt resurse scurte, este important ca
scenariile sa contina numai informatii relevante si exacte.

Resursele de mini-invatare pot avea diferite forme digitale. Proiectul Me2Me
propune doua tipuri de resurse audio-vizuale de formare care raspund bine
nevoilor de invatare auto-determinata si de ritm propriu prin prezentari video si
/ sau vocale. Aceste resurse de mini-invatare sunt prezentari video si prezentari
de voce (audio).

Ultima etapa a productiei de resurse mini-invatare este evaluarea. Una dintre
metodele de evaluare a resurselor de mini-invatare este modelul de evaluare a
instruirii, al lui Kirkpatrick, pe patru niveluri. Aceasta strategie permite o analiza
obiectiva a tuturor aspectelor si a mpactului final al instruirii, incluzand patru
niveluri - reactie, Invatare, comportament si rezultate.

Pentru a afla mai multe despre productia de resurse de mini-invatare, accesati
platforma de e-learning Me2Me: https://me2meproject.eu/en/learn/ . Veti gasi
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acolo toate instrumentele si informatiile necesare pentru a produce mini-resurse
de invatare.




MODULUL 4

ANTREPRENORIAT SI MANAGEMENT STRATEGIC

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI: 8 ORE, INVATARE ON-LINE

REZULTATE ALE INVATARII:

v" DETINEREA DE CUNOSTINTE DESPRE PROCESUL ANTRPRENORIAL SI DESPRE
CARACTRERISTICILE PERSONALE ALE ANTEPRENORULUI.

v INTELEGEREA CICLULUI DE VIATA AL AFACERIL.
v' EVALUAREA OPORTUNITATILOR PENTRU INCEPEREA UNEI AFACERI

v"  CUNOASTEREA VALORII PROPUSE SI A MODULUI IN CARE SE OBTINE
VALOAREA IN RELATIE CU GRUPURILE INTERESATE(CLIENTI; FURNIZORI;
INTERMEDIARI SI ALTE CATEGORII).

v" TRANSPUNEREA IDEII DE BUSINESS INTR-UN MODEL DE AFAERI CANVAS SI IN
CADRUL UNUI PLAN DE AFACERI

v/ IDENTIFICAREA PARTENERILOR CHEIE SI A RESURSELOR CHEIE PENTRU
AFACERE

v' INTELEGEREA PROCESULUI DE PLANIFICARE STRATEGICA.

v" PROIECTAREA STRATEGIEI DE AFACERE.

Prezentarea generala a modulului

Antreprenoriatul este actul de a crea o afacere sau de a construi afaceri pentru
a genera profit In timp. Este o definitie cu caracter putin limitator. O definire mai
moderna a antreprenoriatului este legatda de transformarea lumii prin
rezolvarea unor mari probleme ca initierea schimbarilor sociale, crearea unui
produs inovator sau prezentarea unei noi solutii de schimbare a vietii. In plus,
este legat de necesitatea creerii unui mediu pentru inovare in cadrul
organizatiilor. Sistemele, instrumentele si gindirea inovatoare sunt esentiale
pentru sanatatea organizationald si viabilitatea viitoare. Inovatia de lider are
doua componente - o abordare inovatoare a conducerii si leadership pentru
inovare.

Recunoasterea oportunitatii este calea prin care antreprenorii identifica acele
cai potentiale de dezvoltare a noilor afaceri. Prin recunoasterea oportunitatilor,
antreprenorii ar trebui sa poata identifica modalitati noi si mai bune de a furniza
produse si servicii care sa raspunda asteptdrilor clientilor si de a identifica noi
oportunitati de afaceri. Exista multe tipuri de oportunitati de afaceri, inclusiv
oferte de distributie, oferte de aprovizionare, detinere de franciza, achizitii de
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site-uri web si multe altele. Intelegerea tipului de oportunitate ciutatd si
existenta catorva obiective este esentiald in determinarea acelor factori care fac
o oportunitate sa fie viabila. Este important sa priviti critic ideea dvs. de afaceri
atunci cand stabiliti daca merita sa va investiti timpul si banii. Un studiu de
fezabilitate care acopera un anumit aspect al afacerii poate ajuta la stabilirea
modului In care ideea dvs. are sanse mari de succes. Studiul de fezabilitate
trebuie sa includa o evaluare a pietei, fezabilitatea comerciala si alte consideratii.

Modelul de afaceri Canvas este un instrument de management strategic care
ajuta la dezvoltarea si documentarea noilor modele de afaceri. Este o diagrama
vizuala cu elemente care descriu propunerea de valoare a unei firme sau a unui
produs, infrastructurd, clienti si finantare. El ajuta firmele sa-si alinieze
activitatile prin ilustrarea compromisurilor potentiale. Puteti utiliza modelul
pentru a descrie, proiecta, provoca si pivota modelul dvs. de afaceri.
Functioneaza In legatura cu Propunerea de Valoare Canvas si cu alte instrumente
si procese strategice de gestionare si executie. Odata ce intelegeti infrastructura
modelului dvs. de afaceri, veti avea si o idee despre structura costurilor. Deci, cu
acest de model de afaceri puteti sa modelati intregul model de afacere intr-o
singura imagine. Acest lucru functioneaza atat pentru incepatori, cat si pentru
directori executivi.

Planul de afaceri este un document comprehensiv, clar structurat care descrie
obiectivele organizatiei si cum se pot atinge acele obiective. Un plan de afaceri
este o sinteza a diferitelor documente tehnice si financiare, analize si calcule care
stau la baza ideii de afacere si strategiei companiei. Este o forma de prezentare a
modului de implicare Intr-un proiect si de stabilire a modalitatilor de finantare
propuse.

Ciclul de viata al afacerii este progresul unei afaceri cu fazele parcurse in timp
si este cel mai frecvent Impartit in etape: lansarea, cresterea, maturitatea si
declinul. Ciclul este prezentat pe un grafic unde pe axa orizontala este timpul, iar
pe axa verticala sunt exprimate diferite valori financiare. Trei indicatori
financiari vor fi folositi pentru a descrie starea fiecarei faze a ciclului de viata al
afacerii - vanzari, profit si fluxuri de numerar.

Managementul strategic corect este o problema de mare importanta pentru o
companie. Un set de linii directoare va va ajuta sa realizati o gestionare
strategicd corectd si si faceti alegerile strategice corecte. In procesul de alegere a
optiunilor strategice trebuie si tineti cont de urmaitoarele intrebari. in primul
rand, care dintre aceste optiuni se bazeaza pe punctele forte organizatorice si va
ajuta sa depasiti slabiciunile si sa profitati de oportunitati, minimizand sau
eludand amenintdrile cu care se confrunta afacerea dvs.? Aceasta intrebare este
cunoscuta sub numele de cautarea potrivirii strategice sau adecvarii strategiei.
Cu toate acestea, este important sa se ia In considerare alte aspecte, de ex. in ce
masurad ar putea fi pusa in aplicare o strategie aleasa? Ar putea creste resursele
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financiare estimate? Va fi disponibil stocul suficient In momentul potrivit si In
locul potrivit? Exista suficient personal cu abilitatile necesare? Chiar daca aceste
criterii pot fi indeplinite, alegerea ar fi acceptabila pentru partile interesate?
Cand selectati o strategie, retineti ca exista mai multe strategii pe care le puteti
alege. Nu exista o alegere "corecta" sau "grssita", deoarece alegerile contin
intotdeauna amenintari si puncte slabe diferite.

Doua dintre deciziile esentiale pe care o firma trebuie sa le ia sunt legate de
pozitia sa in cadrul industriei, fie prin optiunea pentru un cost redus sau prin
diferentiere, cat si cu privire la dimensiunea segmentului de piata. Porter a
realizat o matrice utilizand avantajul de cost, avantajul de diferentiere cu accent
pe abordarea larga sau restransa a setului de strategii generice pe care firma le
poate urmari pentru a genera si mentine un avantaj competitiv. Prin aplicarea
acestor puncte forte intr-un domeniu larg sau restrans, cele trei strategii
generice includ: conducerea prin cost, diferentierea si concentrarea. Aceste
strategii pot fi aplicate in majoritatea cazurilor la nivelul IMM-urilor. Acestea
sunt numite strategii generice, deoarece nu sunt nici dependente de firma, nici
de industrie.

Cu toate acestea, o singura strategie generica nu este intotdeauna cel mai bun
raspuns, deoarece clientii examineaza frecvent la un produs diverse aspecte, de
exemplu un mix intre calitate, stil, utilitate si pret. In plus, exista dovezi actuale
ale firmelor care practica cu succes o strategie "hibrida" (strategie de cost redus
si de diferentiere), cu rezultate mai bune decat o strategie generica si care
rezulta intr-un avantaj competitiv durabil. Porter si-a revizuit punctul de vedere
preliminar si a acceptat ca ar putea exista strategiile de afaceri hibride.

Nu exista o definitie clara a strategiei si este foarte probabil ca aceasta nu va fi
gasita niciodata, deoarece in practica, strategiile si planurile de actiune sunt
adesea interconectate si prin urmare, se influenteaza reciproc in mod constant.
Cand va ganditi la formularea unei strategii, exista multe lucruri de care
trebuie sa tineti cont. Mediul se schimba tot timpul, deci trebuie sa reflectati,
daca compania dvs. este capabila sa faca fata unor astfel de schimbari de mediu.
Ca urmare a unor astfel de modificari, punctele forte ale organizatiei se pot
schimba iIn timp. Prin urmare, trebuie sa va ganditi daca o forta actuala va
continua si fie o fortd in circumstante diferite. In plus, trebuie si tineti cont de
partile interesate ale companiei dvs., deoarece au intotdeauna In vedere
propriile obiective. Cunoasterea acestor obiective va va ajuta sa intelegeti
modelele comportamentale si impactul acestora in ceea ce priveste conditiile
actuale si viitoare. Luand In considerare acesti factori, veti dezvolta propria
strategie de afaceri si aici trebuie sa va angajati abilitatile de management
strategic.

Managementul strategic este o metoda structurata referitoare la dezvoltarea,
executia si evaluarea strategiei. Exista trei elemente importante In
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managementul strategic care va pot ajuta ca compania sa functioneze eficient.
Aceste trei elemente sunt: Analiza Strategica, Alegerea Strategica si
Implementarea Strategiei. Ultimul pas, implementarea strategiei este definit ca
modul In care va veti traduce strategia in actiuni. Implementarea strategica
necesita o planificare atenta si o implementare adecvata a resurselor companiei
dvs., o gestionare atentd a posibilelor modificari in structura organizatiei dvs.
si o gestionare eficienta a schimbarilor

Pentru a invata mai multe despre Antreprenoriat si Management strategic va
rugam sa accesati platforma Me2Me de e-learning:
https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI : 8 ORE, INVATARE ON-LINE

MODULUL 5

MARKETING SI VANZARI

REZULTATE ALE INVATARII:

v APLICAREA CONCEPTELOR CHEIE DIN MARKETING SI VANZARI.
v' APLICAREA DIFERITELOR INSTRUMNENTE DE MARKETING ONLINE
v' INTELEGEREA COMPONENTELOR MEDIULUI DE MARKETING.

v' INTELEGEREA UTILIZARII DIFERITELOR INSTRUMENTE PENTRU ANALIZA
MEDIULUI DE MARKETING.

v' FURNIZAREA ELEMENTELOR DE BAZA ALE CERCETARILOR DE MARKETING

v' PROIECTAREA UNUI PLAN DE VANZARI SI A VANZARILOR PROFESIONALE
INTERACTIVE

Introducere:

Indiferent daca vindeti bunuri sau servicii, trebuie sa invatati sa vindeti. Obtineti
elementele de baza pentru vanzari si marketing pentru intreprinderile mici,
incluzand tutoriale, bune practici, relatii publice, preturi si studii de piata. O
afacere, isi propune sa inteleaga nevoile si dorintele unui client. Ea executa
strategia de marketing in functie de cercetarea pietei incepand de la conceptia
produsului pana la vanzari. Concentrandu-se pe nevoile si dorintele unei piete
tintda, o companie poate oferi mai multd valoare decat concurentii sai.
Marketingul este un proces de comunicare catre clienti a valorii produselor si
serviciilor . Este, de asemenea, activitatea asociata cu cumpadrarea si vanzarea
unui produs sau serviciu si include publicitatea, vanzarea si livrarea catre clientii
vizati. Conceptul de marketing este strategia pe care firmele o adopta pentru a
satisface nevoile clientilor, a creste vanzarile, a maximiza profitul si a bate

concurenta pe piatd.
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Procedand astfel, modulul va aborda urmatoarele intrebari:

= (e este marketingul in micile afaceri ?

= (Care sunt noile tendinte si evolutii In marketing si vanzari?

= (Care sunt componentele mediului de marketing?

= (are este procesul de analiza de marketing?

= Cum se pregateste analiza pietei?

= Cum sa selectati segmentele de clienti si cum sa dezvoltati o buna
strategie de marketing?

= Cum sa utilizati instrumentele de marketing online?

= Cum sa gestionati procesul de vanzari al afacerii dvs. mici?

Prezentarea general a modulului

Hepalova (2018) remarca faptul ca marketingul viitorului vine de la faptul ca
dispozitivele mobile (smartphone-uri, tablete si chiar ceasuri) vor deveni centrul
marketingului. Evolutia rapida a dispozitivelor si accesul liber la Internet din
orice loc sunt principalii factori care influenteaza formarea tendintelor de

marketing ale viitorului.

La inceputul anului 2015, traficul mobil a ocolit traficul calculatorului. Aceasta a
determinat multe companii sa analizeze diferit promovarea marcii in retea.
Astazi, magazinele online nu au doar o versiune mobila a site-ului lor, ci si ofera
aplicatii pentru smartphone-uri, astfel incat utilizatorii sa poata face rapid

achizitii.

43% dintre branduri conduc in mod activ comunitatile in retelele sociale, 59%
pastreaza legatura cu clientii prin microblogging (Twitter) si Instagram. Mai
mult de jumatate dintre companii (53%) platesc pentru publicitate in social

media, iar 25% folosesc publicitatea in aplicatii.

Printre tendintele marketingului pe Internet In prezent exista o tendinta de
crestere a functionalitatii retelelor sociale. 60% dintre utilizatorii de resurse
online retin stirile din retelele sociale. Prin cresterea functionalitatii interne,
retelele tind s3 concentreze atentia utilizatorului asupra lor insisi. in plus,

retelele sociale continua sa Inlocuiasca motoarele de cautare obisnuite, deoarece
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aici o persoana poate afla imediat feedback-ul altor utilizatori despre produs sau

serviciu.

Pahwa, (2018) remarca faptul ca activitatile de marketing ale afacerii sunt
afectate de mai multi factori interni si externi. In timp ce unii dintre factorii pot fi
controlati, majoritatea nu sunt, iar afacerea trebuie sa se adapteze pentru a evita
sa fie afectata de schimbarile produse de acesti factori. Factorii externi si interni
se grupeaza pentru a forma impreund un mediu de marketing in care opereaza

afacerea.

O parte esentiald a oricirui plan de afaceri este analiza pietei. In aceasta sectiune
trebuie sa demonstrati atat experienta dvs. pe piata dvs. cat si atractivitatea
pietei din punct de vedere financiar. Articolul citat analizeaza mai Intai ce anume
intelegem exact prin analiza pietei, inainte de a analiza cum sa faci un produs
pentru planul tau de afaceri. A face o analiza a pietei ar putea parea excesiv de
descurajanta si formala. De fapt este foarte important si nu este atat de complex.
Intelegerea clientilor dvs. este cheia succesului pentru orice afacere. Dacid nu
aveti o Intelegere profunda a clientilor dvs., veti avea probleme in a dezvolta
produse care se potrivesc cu adevarat nevoilor acestora si veti incerca sa
dezvoltati o strategie de marketing de succes. Analiza pietei este punctul de

plecare.

La modul general, obiectivul unei strategii de marketing este de a identifica o piata
tintd si de a dezvolta un mix de marketing care sa ajungd la potentialii clienti.
Deciziile privind mixul de marketing ideal pot fi organizate in termeni de promovare,
produs si pret. Cu toate acestea, obiectivul nu este de a veni doar cu o anumita
strategie, ci mai degrabda de a va concentra asupra furnizdrii de valoare pentru
segmentele de piata cheie. Este util s considerati planificarea strategiei de marketing
ca pe un proces de segmentare a pietelor, care sd vizeze clienti specifici si sd lucrati
pentru a va pozitiona In mod eficient oferta in cadrul competitiei. Aceastd sectiune a
modulului va evidentia modul de segmentare, orientare si pozitionare eficientd a

produsului sau serviciului dvs.
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Suntem intr-o noua era. Au disparut zilele in care va puteti permite sa ignorati
internetul. Daca doriti sa atingeti succesul, indiferent de industria dvs., este
imperativ sa aveti un plan de marketing online solid din prima zi - o strategie
care utilizeaza puterea social media, utilizeaza optimizarea motorului de cautare
pentru a genera trafic si utilizeaza bine progresele de marketing media care sunt
acolo. In aceastd parte a modulului vom enumera 10 instrumente de marketing

online de care aveti nevoie atunci cand incepeti o afacere.

8 ore din timpul petrecut in acest modul va pot schimba complet afacerea.

Speram ca merita sa va investiti timpul.

Acest modul va prezenta o serie de aspecte legate de intelegerea marketingului si
abilitatile necesare pentru a gestiona marketingul si vanzarile unei

microintreprinderi.

Pentru a afla mai multe despre marketing si vanzari vizitati platforma Me2Me
de e-learning: https://me2meproject.eu/en/learn/
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MODULUL 6

FINANTAREA SI EVALUAREA PERFORMANTEI AFACERII

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI : 8H ORE, INVATARE ON-
LINE

REZULTATELE INVATARII:

v DESCRIEREA IMPORTANTEI GESTIONARII BANILOR IN DEZVOLTAREA UNEI
MICROINTREPRINDERI

v DEFINIREA DIFERITELOR OPTIUNI PENTRU FINANTAREA DEZVOLTARII UNEI
MICROINTREPRINDERI

v EVALUAREA AVANTAJELOR SI DEZAVANTAJELOR DIFERITELOR SURSE DE
FINANTARE IN GESTIONAREA SI DEZVOLTAREA UNEI MICROINTREPRINDERI

v' IDENTIFICAREA DIFERITELOR STRATEGII PRIN CARE SE POATE FOLOSI
FINANTAREA PENTRU DEZVOLTAREA UNEI MICROINTREPRINDERI

v" IDENTIFICAREA INDICATORILOR CHEIE CARE POT FI FOLOSITI PENTRU
MONITORIZAREA PERFORMANTEI FINANCIARE A UNEI MICROINTREPRINDERI

v DEMONSTRAREA MODULUI DE MONITORIZARE A PERFORMANTEI FINANCIARE
A UNEI MICROINTREPRINDERI

v DEFINIREA MASURILOR NON FINANCIARE PENTRU PERFORMANTA
MICROINTREPRINDEII.

Introducere

Scopul general al acestui modul este de a revizui procesele si practicile implicate
in gestionarea finantelor unei microintreprinderi. Modulul va lua in considerare
acest lucru din doua perspective: functionarea zilnica a afacerii si dezvoltarea
strategica a afacerii. Procedand astfel, modulul va aborda urmatoarele intrebari:

= (Care sunt nevoile si cerintele financiare cheie ale unei
microintreprinderi?

= (Care sunt principalele surse de finantare care pot fi utilizate in
gestionarea si dezvoltarea unei micro-intreprinderi?

= (e procese si practici pot fi utilizate pentru a gestiona finantele unei
micro-intreprinderi?

= Cum poate fi revizuita performanta financiara a unei microintreprinderi?

= Cum poate fi evaluata performanta unei microintreprinderi, in special in
ceea ce priveste impactul acesteia asupra partilor interesate interne si
externe?
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Prin  urmare, modulul va  permite proprietarilor-manageri  ai
microintreprinderilor sa reflecteze asupra modului de revizuire a nevoilor
financiare ale afacerii, precum si cum sa:

= Planifice si gestioneze eficient finantele in afaceri
= Identifice si sa utilizeze diferiti indicaori ai performantei afacerii.

Prezentarea generala a modulului

Osterwalder si Pigneur (2010) constata cd, in dezvoltarea unei afaceri, este
important sa fie clar despre modelul de afaceri in ceea ce priveste:

= Valoarea propusa - valoarea afacerii in abordarea problemelor si nevoilor
clientului (clientilor)
= Activitati cheie - activitatile care sunt necesare pentru a furniza valoarea
propusa
= Parteneri cheie - partile interesate care trebuie sa dezvolte si sa livreze
valoarea propusa
= Resurse-cheie - activele necesare pentru a oferi si livra propunerea de
valoare
= Segmente de clienti - grupurile de clienti care trebuie vizate de afacere
= Relatiile cu clientii - tipul relatiilor care trebuie stabilite cu fiecare
segment client
= (Canale - oferta de valoare este oferita clientilor prin intermediul canalelor
de comunicare, distributie si vanzare.
In plus, Osterwalder si Pigneur (2010) remarci faptul ci este important s existe
claritate In ceea ce priveste structura costurilor si fluxurile de venituri ale
afacerii. Structura costurilor se refera la costurile suportate pentru livrarea
ofertei valorii catre client si se refera la salarii, platile furnizorilor, costurile
echipamentelor, chiriile si tarifele, taxele de utilitate, costurile de marketing si de
branding. Venitul, sau "banii in afaceri”, rezulta din oferirea cu succes a
propunerilor de valoare clientului.

Aceste elemente de baza ale modelului de afaceri pot fi folosite pentru a
demonstra logica modului in care o microintreprindere genereaza venituri si
care se refera la cele patru aspecte principale ale afacerii: client, oferta (sau
propunerea de valoare), infrastructura si viabilitatea financiara (Gibb si Scott,
1985; Bridge si O'Neil, 2012).

Un set de factori vor forma viabilitatea financiara a unei microintreprinderi.
Acesta include:
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Calculul a ceea ce trebuie sa fie taxat pentru serviciul sau oferta de

produse

= Intelegerea a ceea ce este necesar de finantat pentru a opera afacerea si
cum sa justifice acest lucru altor persoane, atat in interior (de exempluy,
alti directori sau parteneri de afaceri), cat si in exterior (de exempluy,
surse de finantare)

= TIntelegerea structurii costurilor afacerii si a modului in care costurile pot

fi gestionate eficient

Planificarea fluxului de numerar al afacerii.

Jarvis si Schizas (2012) remarca faptul ca, desi acestea pot parea a fi sarcini
relativ simple, multe persoane care isi dezvolta afacerile nu au intelegerea si /
sau abilitatile necesare pentru gestionarea eficienta a finantelor. Aceasta reflecta
o combinatie de aspecte legate de:

= Motivatiile si conducatorii care gestioneaza o afacere (de exemplu,
dorinta de a-si continua pasiunea, spre deosebire de a fi manager si lider)

= O teama de cifre si grafice

= Tehnicitatea unora dintre conceptele, indicatorii si formele asociate cu
gestionarea finantelor (Burns, 2010).

In timp ce existd contabili si alte organizatii care oferd consultanti si indrumare
financiard, acestea pot fi costisitoare si / sau pot intdri unele dintre provocarile
asociate cu gestionarea finantelor. In mod similar, existd o serie de pachete
software care pot fi utilizate pentru a gestiona finantele afacerii, insa este
necesara Intelegerea numerelor si a indicatorilor financiari cheie pentru
interpretarea informatiilor generate de software.

Pentru managerii din intreprinderi cu o experienta limitata de administrare a
finantelor, Mazzarol (2014) constata ca este usor sa faceti judecati rapide cu
privire la informatiile prezentate in situatiile financiare. In unele cazuri,
proprietarii-manageri pot face aceste judecati numai dupa o scurta privire la
cifrele si la calcularea unor masuri de profit. Aceste lacune in intelegerea
modului de gestionare a finantelor si a competentelor asociate pot avea un
impact asupra durabilitatii afacerii pe termen scurt sau pe termen mediu.
Mazzarol (2014) arata ca:

Firmele vor avea adesea in primii ani de la infiintare o lipsd de capital
de lucru, in special dacd cresterea este puternicd. Gestionarea eficientd
a fluxului de numerar si a capitalului de lucru este, prin urmare,
esentiald pentru supravietuire. De asemenea, acestea contribuie la
cresterea rentabilitdtii, iar acest lucru poate, la randul sdu, sd faciliteze
cresterea economicd. Proprietarii-manageri care se confruntd cu o
crestere sau cu stres financiar trebuie sd caute asistentd in afard. Cu
toate acestea, acestia trebuie sd investeascd mai mult in invdtarea
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despre gestiunea financiard si sistemele pe care le solicitd pentru a-si
desfdsura activitatea in mod eficient.

A fi capabil sa gestionati finantele unei afaceri nu inseamna sa deveniti contabil.
Este vorba de a fi curios si de a urmari cifrele. De exemplu, In cadrul unei situatii
financiare, este posibil sa existe un numar sau o tendinta neobisnuita. Este
important sa investigdm acest numar sau tendintd si sa adresam Intrebari
precum:

= Este intr-adevar o tendinta sau este rezultatul unor modificari ale
procedurilor contabile in afaceri ?

= (Cand a inceput aceasta conditie ?

= (Ce cauzeaza aceasta?

= (Conditia este unicda pentru afacere sau se Intampla si la alte
microintreprinderi ?

Aproximativ 60% din intreprinderile mici din intreaga Uniune Europeana nu au
ajuns la cel de-al cincilea an de activitate, iar motivul principal pentru aceasta
situatie este faptul ca afacerea nu are bani. Chiar daca se constata ca afacerea
este profitabila pur si simplu nu exista suficienti bani In banca pentru a-si
indeplini obligatiile zilnice. Prin wurmare, este important ca cei -care
administreaza microintreprinderile sa aiba o intelegere solida cu privire la
gestionarea banilor in cadrul afacerii. Aceasta Inseamnad Intelegerea si
gestionarea banilor generati in cadrul afacerii prin vanzarile catre clienti si, de
asemenea, intelegerea modului de accesare a banilor generati extern care ar
putea sprijini dezvoltarea afacerii. In timp ce existi o serie de surse de generare
a veniturilor externe prin accesarea finantarilor din partea institutiilor financiare
si a organismelor publice, microintreprinderile declara in mod repetat ca accesul
la finantare este una dintre principalele obstacole cu care se confruntd, atat in
momentul infiintarii, cat si In incercarea de a ajunge durabilitate.

Acest modul va prezenta o serie de probleme legate de intelegerea cifrelor si
abilitatilor necesare pentru gestionarea si revizuirea finantelor si a performantei
unei microintreprinderi.

Pentru a afla mai multe despre finantare si evaluarea performantelor financiare
accesati platforma Me2Me de e-learning: https://me2meproject.eu/en/learn/

Cuvinte cheie:

Finante, facilitati bancare, venituri, cheltuieli, fluxuri de numerar, profit si
pierdere
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SEIRAPRIRIY AR

RESURSA UMANA - ACTIVUL PRINCIPAL AL AFACERII

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI: 8 ORE, INVATARE ON-LINE

REZULTATE ALE INVATARII:

v EXPLICAREA IMPORTANTEI RESURSEI UMANE IN BUSINESS SI DEZVOLTAREA
AFACERII

v CAPABILITATEA DE A APLICA PRACTICILE CURENTE IN SELECTAREA SI
ANGAJAREA PERSONALULUI

v' INTELEGEREA FOLOSIRII INSTRUMENTELOR SI METODELOR DE EVALUARE A
PERFORMANTEI

v" EXPLICAREA CADRULUI CONSTITUIRII SISTEMELOR DE COMPENSARE

v' INTELEGEREA COMUNICARII INTERNE SI A NEVOILOR DE INFORMARE IN
RELATIA CU ANGAJATII

v"  COMUNICAREA DECIZIILOR MANAGERIALE IN SCRIS. REVIZUIREA POLITICII
PRIVIND MANAGEMENTUL MUNCII ST PREZENTARILE ORALE

Activitatea 1: Resursa umana in afaceri

Simon Sinek, un consultant renumit de marketing, un vorbitor motivational si cel
mai bine vandut autor, a spus “Clientii nu vor iubi niciodatd o companie dacd mai
intdi nu este pldcutd de angajati”. Acest lucru Inseamna ca angajatii trebuie sa
meargd mult dincolo de respectarea programului pentru care primesc un salariu.
Ei trebuie sa aduca pasiunea pentru a servi clientul si trebuie sa fie imputerniciti
sa faca ceea ce se cuvine In numele clientului.

Cine sunt angajatii din afacerea dvs.? Identificati-le importanta si
responsabilitatile in cadrul companiei. Fiecare companie este diferita, dar ar
trebui sa va gasiti cea mai buna structura si oamenii potriviti.

Aveti echipa potrivita? Aceasta poate fi una dintre cele mai dificile conversatii cu
orice proprietar de afaceri. Multi 1si vor construi afacerile cu un nucleu de
indivizi cheie, care nu sunt adesea doar colegi, ci prieteni - adesea membri ai
familiei. Exista o loialitate extraordinara in ambele sensuri, iar in cazul
membrilor familiei exista puternice legaturi emotionale.In situatia in care una
sau mai multe echipe nu are abilitati sau profilul sa nu fie parte a noii structuri,
poate fi incredibil de dificil si este nevoie de curaj in abordare - dar, in cele din
urma, afacerea dvs. depinde de luarea deciziei corecte. Schimbarea nu este
usoara.
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Activitatea 2: Ce este resursa umana?

Procesul de angajare si dezvoltare a angajatilor astfel incat sa devina mai valoros
pentru organizatie.

Managementul resurselor umane include efectuarea de analize a locurilor de
muncd, planificarea nevoilor de personal, recrutarea persoanelor potrivite
pentru locul de munca, orientarea si instruirea, gestionarea salariilor, acordarea
de beneficii si stimulente, evaluarea performantelor, rezolvarea disputelor si
comunicarea cu toti angajatii de la toate nivelurile. Exemple de calitati esentiale
ale managementului resurselor umane sunt cunostinte extinse in domeniul
industriei, conducerii si abilitatile eficiente in negociere. Anterior a fost denumit
managementul personalului.

Glosarul Managementul Resurselor Umane (vezi in MLFR)
Activitatea 3: Instrumentele resurselor umane

Acestea sunt personalul, compensarea angajatilor si beneficiile si definirea /
proiectarea muncii. Toate procesele aferente resursei de personal se incadreaza
in aceste trei domenii, incluzdnd angajarea,salarizarea, urmarirea utilizarii
timpului, instruirea, retentia, compensatia si multe altele.

Exemple de instrumente Resurse Umane (RU): Gusto Software, Zoho, Trello,
Bamboo HR, Slack, Timetastic, Sera, Skillsoft, Google Suite, Feedback 360,
TinyPulse, LinkedIn, si anume HR, Tallyfy, Bonus.ly, Trakstar, nGUVU, etc.

Activitatea 4: Ce este comunicarea interna

Comunicarea internd, adesea perceputa ca sinonim pentru comunicarea intra-
organizationald, este adesea echivalata cu comunicarea cu angajatii. Exista o
nevoie urgenta de a defini sau de a redefini granitele unei organizatii, care poate,
de asemenea, sa redefineasca parametrii comunicarii interne. In afara de aceasta,
comunicarea internd ar trebui sa motiveze angajatii si astfel sa creeze valoare
pentru companie. Procesul de scriere a publicatiilor pentru angajatii interni.
Astazi, managerul de informatii este mai mult un mediator intre conducere si
angajati, fiind, de asemenea, un antrenor intern pentru management. Alinierea
obiectivelor individuale ale angajatilor la obiectivele organizationale este, de
asemenea, vazutd ca o sarcind pentru comunicarea interna. O astfel de aliniere
ajuta organizatiile sa creeze culturi puternice. Comunicarea internda este
aspiratia (pornind de la viziune si procedand la declaratia de politica si misiune
si, eventual, la strategie) de a realiza o analiza si distribuire sistematica a
informatiilor pe toate straturile, simultan coordonate in cel mai eficient mod
posibil.

Comunicarea corporatista este o functie de conducere care ofera un cadru si un
vocabular pentru coordonarea eficienta a tuturor mijloacelor de comunicare cu
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scopul general de a stabili si mentine reputatia favorabila cu grupurile de parti
interesate de care depinde organizatia.

Activitatea 5: Instrumente de comunicare (in cazul comunicarii interne)

Cat de bine este comunicat un mesaj este la fel de important ca mesajul insusi.
Cand vine vorba de comunicarile interne, acest lucru este adevarat. Cultura
companiei poate oferi organizatiei dvs. un avantaj strategic major in aceste
vremuri in schimbare. Ceea ce este continutul culturii dvs. - scopuri, valori si
practici - trebuie sa fie transmis efectiv pentru ca angajatii sa inteleaga si sa
actioneze in consens cu aceasta. Prin urmare, este esential sa nu va concentrati
doar pe ceea ce comunicati, ci si pe modul in care il comunicati.

Utilizati instrumentele cele mai potrivite pentru compania dvs.:
Fata-in-fata - nu online

Online - Offline

Sincron - asincron

Scris - Vorbit

O singura cale - bilateral

Exemple de instrumente: video, intranet, aplicatii mobile, screensavere,
gestionarea comenzilor (cum ar fi Trello, Basecamp), forumuri, sondaje,
gamificari, bloguri, podcasturi, colaborari (cum ar fi Slack, HipChat) Facebook
Workplace).

Activitatea 6: Comunicarea liderului

Conducerea implica abilitatea de a stabili obiective, de a compune viziuni, de a
prioritiza strategia si de a descoperi valoarea companiei. Toate acestea trebuie sa
aiba loc intr-un mediu care este deschis schimbarii, procesului organizational si
supus riscurilor evenimentelor emergente.

Lidershipul poate fi incorporat in firma din spatele scenei Intr-o capacitate
importanta de ingrijire sau, de asemenea, poate sa para proeminent ca raspuns la
gestionarea crizelor.

O atentie deosebita este acordata limbii, abilitatii de a convinge, precum si de a
se Imprieteni si de a sprijini angajatii companiei, inclusiv suporterii in arena
publica mai larga.

Exista patru stiluri de conducere pe scara larga acceptate. Sunt:
Stilul dictatorial

Stilul autoritar

Stilul consultativ

Stilul echipei participative
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Comunicarea dvs. de lider trebuie sa reflecte stilul de conducere ales. Gasiti
instrumentele eficiente pentru comunicarea de lider in stilul pe care il utilizati ca
lider.

Activitatea 7: Sistemul de compensatii

Termenul "compensatie” se refera la combinarea salariului si a beneficiilor pe
care un salariat le primeste in schimbul muncii. Compensatiile pot include
salariile pe ora sau salariul anual, plus platile ca bonus, stimulente si beneficii,
cum ar fi asigurarea de sanatate a grupului, asigurarea de invaliditate pe termen
scurt si contributiile la un cont de economii la pensie. Un pachet total de
compensare poate avea mai multe componente. Un "sistem de compensare a
angajatilor” se refera in mod colectiv la toate componentele, pe 1anga modul in
care se plateste compensatia si In ce scop angajatii primesc bonusuri, cresteri
salariale si stimulente.

Asigurarea faptului ca salariile sunt competitive este un beneficiu major al
sistemelor de gestionare a compensatiilor. Datele de compensare care sunt in
acord cu piata ofera managerilor de angajare date critice de care au nevoie
atunci cand fac o oferta unui candidat. Acest lucru se aplica si cresterilor si
bonusurilor acordate fortei de munca existente. Angajatii au astazi oportunitati
de a afla despre salariile si beneficiile colegilor lor. Un sistem bun de gestionare a
compensatiilor este atent la piata, iar acest lucru poate ajuta la motivarea
angajatilor si la reducerea cifrei de afaceri.

Gestionarea compensadrii necesita utilizarea datelor externe. Managerii aduna
datele privind salariile pe ramuri de activitate, marimea companiei, rolul
locurilor de munca si geografia. Acestia pot utiliza datele guvernamentale,
informatii din site-urile publicului care includ datele despre salariile raportate
de utilizatori, precum si datele de achizitie de la firme terte care efectueaza
sondaje si analize privind salariile si beneficiile.

Activitatea 8: Recrutarea si pastrarea angajatilor

Strategia bazata pe implicarea angajatilor dezvolta un sentiment puternic de
legatura Intre angajat si companie, facandu-i sa se simta bine cu privire la munca
lor, imputerniciti in pozitia lor si incantati de viitorul afacerii. Exista o multime
de tactici si idei pentru imbunatatirea angajamentului angajatilor - implicand
totul, de la complimente pentru angajati pana la pranzuri gratuite sau exercitii
distractive de team building.

O strategie de Iimbunatatire a echilibrului dintre viata profesionala si cea privata
urmareste sa ajute angajatii sa-si gestioneze viata in afara muncii. Un echilibru
intre viata profesionala si viata personala poate acoperi lucrurile de la concediul
de maternitate si zilele bolnavului pana la asigurarea unui serviciu gratuit de
spalatorie pentru a ajuta angajatii dvs. sa reduca timpul petrecut la domiciliu.
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Daca afacerea dvs. se lupta cu lipsa angajatilor, aceasta este o oportunitate
excelenta de a deveni creativi.

Succesul eforturilor dvs. de pastrare a angajatilor va impune sa va ganditi la
lucruri legate de echipa. Toti angajatii sunt desigur diferiti si fiecare are dorinte
si obiective unice. Dar este un pariu sigur de a presupune ca toti vor sa stie ca
sunt platiti la sau peste ratele pietei si au beneficii bune. Vor sa simta ca sunt
apreciati de angajator si ca sunt tratati corect. Vor sa fie provocati dar si
multumiti de activitatea pe care o realizeaza.
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MODULUL 8

COMUNICAREA EXTERNA SI NETWORKING IN AFACERI

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI : 8 ORE, INVATARE ON-LINE

REZULTATELE INVATARII:

v" DETINEREA DE CUNOSTINTE CU PRIVIRE LA ASPECTELE CHEIE ALE RETELEI
DE AFACERI SI COMUNICAREA EXTERNA

v’ CAPABILITATEA DE A IDENTIFICA STAKEHOLDERII EXTERNI (PARTILE
INTERESATE)

v' CAPABILITATEA DE A GESTIONA RETEAUA DE AFACERI

v' INTELEGEREA INPORTANTEI LANTULUI DE COMUNICARE EXTERNA IN
RELATIA CU STAKEHOLDERII EXTERNI (PARTILE INTERESATE)

v' CAPABILITATEA DE A GESTIONA INSTRUMENTELE DE COMUNICARE ON_LINE

v CAPABILITATEA DE A INTELEGE ASPECTELE MANAGEMENTULUI AFACERII
PRIN PRISMA DATELOR COMMUNICATE SI A RETELEI DE AFACERI

CAPABILITATEA DE A ANALIZA SI EVALUA IMPACTUL COMUNICARII EXTERNE.
INTELEGEREA PROBLEMELOR-CHEIE IMPLICATE IN CONTROLUL
INFORMATIILOR SI IMAGINII ORGANIZATIEI

AN

Introducere
Acest modul urmareste sa sprijine proprietarii de micro-intreprinderi si profesionistii
din domeniul VET si dezvolte comunicarea extern si crearea de retele. Intrebarile
care apar sunt:

- Care sunt aspectele legate de crearea de retele de afaceri si de comunicarea

externd?

- Cum sa identificati stakeholderii externi (partile interesate)

- Cum sa gestionati retelele de afaceri

- Cum sa gestionati instrumente de comunicare on-line

- Cum sa folositi canalele de comunicare externa

- Cum sa evaludm impactul comunicarii externe
Lucrul in retea in afaceri
Retelele in afaceri reprezinta o modalitate valoroasd si eficientd de a invata de la
ceilalti, de a va extinde cunostintele, de a obtine mai multd capacitate, de a obtine noi
clienti si de a le spune altora despre dvs. si afacerea dvs.
Reteaua nu vine de la sine. Crearea si dezvoltarea acesteia necesitd motivatie si
dorintd de a coopera. Fiecare antreprenor a facut legitura intr-un fel. Este o cooperare
cu furnizorii, subcontractantii sau alti Intreprinzatori.
Retelele reprezintd un instrument deosebit deimportant pentru persoanele care

g e
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Beneficiile retelei sunt:
* Noi contacte si recomandari
* Vizibilitate
» Starea curenta
* Rezolvarea problemelor
* Schimbul de cunostinte si experienta

Comunicarea integrata folosind diferite tehnici si canale de comunicare si
comunicarea interna

In opinia lui Ryan Potvin (hzp.//printtek.com/the-4-cs-of-integrated-communication/)
comunicarea eficient integratd necesita patru elemente: mesajele trebuie sa fie
-coerente

-consistente

- continue

- complementare

Prin utilizarea celor 4 C-uri ale comunicarii integrate de marketing, companiile se pot
asigura cd mesajele lor lucreazd impreuna pentru a transforma perspectivele in clienti.
Atunci cand comunicarea este eficientd, clientii castigd interes si incep sa acorde
atentie.

Primul pas pentru integrarea comunicarii este de a stabili canalele existente si de a
intelege punctele forte si caracteristicile canalelor disponibile.

Toate comunicdrile care apar In interiorul organizatiei sunt comunicdri interne si
trebuie luate in considerare atunci cand se planificd o strategie de comunicare
integrata.

Atunci cand se creeazd o strategie integratd de comunicare, apar urmatoarele
intrebari:

* Cui comunicam acum?
* Ce comunicam noi?

* Ce canale folosim?

* Ce functioneaza sau nu?

Procesul de comunicare externa

Comunicarea externd si crearea de retele reprezintd o parte importantd a afacerilor.
Obiectivul comunicarii externe este raspandirea informatiilor despre afaceri catre
clienti, clienti potentiali, partile interesate si public. Comunicarea externa activa ajuta
la construirea increderii intre organizatie si partile interesate. In acelasi timp, prin
comunicarea externd, creati o imagine publica a companiei dvs. care are importanta
atunci cand construiti retele.

Comunicarea externa:

* este informatia pe care compania o distribuie publicului

* promoveaza compania si ajuta la cresterea vanzarilor

* este o parte importanta a marketingului

Organizatiile trebuie sa gaseascd un echilibru corect in utilizarea tuturor
instrumentelor de care dispun pentru a crea o imagine corporativa pozitiva.
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Fiecare companie are nevoie de o prezentd sociald in mass-media. Acest lucru este
mai mult decat aruncarea pe o pagind Facebook sau LinkedIn sau trimiterea de auto-
promovare Tweets ocazional. Social media permite intercattiunea grupurilor vizate.
Canalele de comunicare sunt multe:

* Canale de social media

*  Facebook, Twitter, LinkedIn

* Alte platforme de retele sociale mai mici sau mai multe

* Buletine de stiri prin e-mail

*  Site-ul si blogul

* Revista sau buletin informativ
Primele impresii conteazd si consumatorii de astdzi nu vor ezita sd meargd mai
departe daca nu gasesc rapid ceea ce cautd sau daca nu le place ceea ce gasesc. Site-ul
dvs. poate fi prima impresie pe care un potential client o are cu organizatia dvs. Site-
ul dvs. Web trebuie sd fie dinamic, sa contind stiri din industrie actualizate sau
informatii despre companie si sd includa orice feeduri sau bloguri relevante pentru
continut.

Evaluarea canalelor de comunicare
Un comunicator eficient isi exprima punctul de vedere in timp ce mentine o relatie
productiva cu cealalta parte. Acest lucru este extrem de important daca intentionati sa
conduceti o afacere mica. Modul in care comunicati cu clientii, angajatii si alte parti
interesate poate avea un efect semnificativ asupra succesului general al companiei
dvs. Mentineti in minte cateva concepte cheie in timp ce masurati dacd comunicati
eficient.
Evaluati modul in care afacerea dvs. ajunge 1n prezent la partile interesate. Intreaba-te
pe tine insuti:

* Ce instrumente de comunicare folosim?

* Ce mesaje impartagim?

» (Cat de eficiente sunt aceste comunicari?

Utilizati auditul ca o oportunitate de a implica direct partile interesate. Ei pot fi
intrebati cum se simt cu privire la mesajele companiei dvs. si ce scopuri sunt cele mai
importante pentru ei.

De asemenea, puteti efectua mai multe cercetdri generale in sectorul dvs. de activitate

si puteti folosi aceste informatii pentru a va proiecta planul.

Un indicator cheie al performantei este acea valoare masurabild care demonstreaza !
cat de eficient o companie atinge obiectivele cheie ale afacerii. :
Urmarirea progresului nu doar justifica altora toatd munca dvs., ci va ajuta s@
mentineti motivat si sd va concentrati asupra obiectivelor strategice. —

/ \
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MODULUL 9

REZOLVAREA PROBLEMELOR iN AFACERI - STUDIU DE CAZ

MODUL DE PARCURGERE A MODULULUI : 8 ORE, INVATARE ON-LINE

REZULTATELE INVATARII:

v" INTELEGEREA CONTINUTULUI SI A NATURII PROBLEMEI AFACERII

v DEFINIREA DIFERITELOR TIPURI DE PROBLEME IN BUSINESS - STRUCTURATE
SI NESTRUCTURATE

v' INTELEGEREA ABORDARILOR DE BAZA IN GESTIONAREA SUCCESULUI SI
REZOLVAREA PROBLEMELOR IN AFACERI

v" INFORMATII SINTEZATE CRITIC SI ANALIZE PENTRU SOLUTIONAREA
PROBLEMELOR IN SITUATIILE DE AFACERI.

v' INTELEGEREA IMPORTANTEI GANDIRII CONVERGENTE SI DIVERGENTE
PENTRU SOLUTIONAREA PROBLEMELOR.

v' INTELEGEREA METODOLOGIEI DE REZOLVARE A DIFERITELOR PROBLEME.

v' INTELEGEREA INSTRUMENTELOR VARIATE PENTRU IDENTIFICAREA
PROBLEMELOR SI PENTRU GENERAREA DE ALTERNATIVE

v" FOLOSIREA INSTRUMENTELOR DE REZOLVARE A PROBLEMELOR PENTRU
EVALUAREA SOLUTIILOR SI LUAREA DECIZIILOR

v' INTELEGEREA IMPORTANTEI METODEI STUDIULUI DE CAZ IN EDUCAREA
ADULTILOR

v' INTELEGEREA MODULUI IN CARE SE CREAZA UN STUDIU DE CAZ

v' INTELEGEREA MODULUI DE EVALUARE SI SOLUTIONARE A PROBLEMELOR

Prezentarea modulului

De la start-up-uri la IMM-uri si corporatii multinationale, fiecare afacere se
confruntd cu probleme. Nu numai managerii, ci fiecare membru al organizatiei se
confrunta cu probleme in munca lor de zi cu zi. Abilitadtile lor de rezolvare a
problemelor pot decide asupra starii actuale a afacerilor la nivelurile cele mai de
baza ale companiei. Mediul de afaceri din ultima vreme a suferit o transformare
revolutionara de la un proces previzibil si usor de controlat la unul imprevizibil,
complex si mereu in schimbare. In astfel de conditii, competentele de rezolvare a
problemelor ridicate au devenit una dintre cele mai importante si valoroase
calitati ale antreprenorilor. Problema este definita ca un decalaj perceput intre
starea de lucruri existente si cele dorite. De asemenea, poate fi considerata o
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deviere de la 0 norma sau un standard. Exista diferite tipuri de probleme. Luand
in considerare complexitatea situatiei problematice si nivelul dificultatii de
gasire a solutiei, exista probleme structurate si nestructurate.

Rezolvarea problemelor nestructurate ale afacerilor

Rezolvarea cu succes a problemei necesitd din partea unui antreprenor sa
lucreze prin parcurgerea unui numar de pasi inainte de a fi capabil sa rezolve
problema:

» Definirea problemei

= Analiza problemei

= Identificarea de solutii posibile

= Selectarea si implementarea solutiei.

Prima faza a solutionarii problemelor nestructurate implica doua aspecte:
identificarea unei probleme si definirea ei. Desi primul element poate sa
apara ca o declaratie evidentd, unii antreprenori se confrunta cu o multime de
dificultati in recunoasterea problemelor la inceputul lor. Odata identificata o
problemad, urmatorul pas este definirea acesteia. O definire corecta a unei
probleme conduce la o mai buna intelegere a acesteia si la un rezultat la alegerea
celei mai potrivite solutii

Urmatorul pas in procesul de rezolvare a problemei de afaceri nestructurate este
analiza sa. Procesul de analiza a problemelor implica un set de sarcini analitice
care vizeaza examinarea unei situatii de dezechilibru pentru a oferi o perspectiva
mai buna si a ajuta la gasirea celei mai bune solutii disponibile. Scopul principal
al analizei problemelor de afaceri nestructurate este colectarea de informatii. Se
pot folosi diferite instrumente pentru a facilita analiza In procesul de rezolvare a
problemelor in mediul de afaceri. Printre acestea se numara:

Analiza Pareto

Acest instrument poate servi ca un punct de plecare important care ofera o
perspectiva timpurie asupra cauzelor si efectelor problemei fara a fi nevoie de o
analiza intensa sau complexa. Analiza Pareto este de asemenea mentionata drept
regula 80:20, deoarece prevede ca 80% dintre efecte sau consecinte sunt
rezultatul a doar 20% din cauze. Conform regulii Pareto, identificarea si
rezolvarea a 20% din problemele afacerii poate duce la un avantaj de 80% in
performanta generala. Acest instrument vizeaza o selectie limitata de probleme
care au un efect semnificativ asupra organizatiei, prin identificarea modelelor
repetate de probleme care interfereaza cu progresul muncii. Partea cea mai
importanta a acestei analize este identificarea clara a acestor cauze de 20% si
concentrarea tuturor eforturilor asupra eliminarii acestora.
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Ciclul planifica-dezvolta-verifica-actioneaza

Acest instrument implica patru etape: identificarea problemei si a cauzelor
(planificd), implementarea Imbunatatirii si testarea (dezvoltd), verificarea
progresului (verifica) si standardizarea solutiei sau repetarea ciclului pentru
solutia noua (actioneaza). Acest instrument poate fi aplicat la tot felul de
probleme din orice organizatie.

Studiu de caz

Unul dintre cele mai eficiente instrumente de rezolvare a problemelor care pot fi
utilizate cu succes in educatia adultilor in mediul de afaceri este studiul de caz.
Studiile de caz sunt studii documentate privind o situatie specifica din viata reala
sau un scenariu imaginar, folosit ca instrument de formare. Conceptul obisnuit al
studiului de caz in afaceri este de a prezenta problemele si provocarile cu care se
confrunta o organizatie. Cursantii trebuie sa-si foloseasca abilitatile analitice
pentru a selecta informatiile disponibile si pentru a gasi solutia cea mai eficienta.
Studiile de caz pot veni In mai multe formate, de la o simpla intrebare deschisa la
o descriere bazata pe scenariul unei situatii cu date de insotire pentru analiza.

Procesul de creare a unui studiu de caz poate fi complex si consumator de timp
deoarece trebuie depuse multe eforturi pentru a se asigura ca problema de
afaceri prezentati a fost investigati si examinati corespunzitor. In caz contrar,
un student nu va fi capabil sa-1 identifice si sa propuna solutiile, care este un
obiectiv central al acestui instrument creativ de rezolvare a problemelor.

Procesul de creare a studiului de caz implica doua etape - pregatirea combinata
cu intelegerea studiului de caz si scrierea acestuia. Pentru a facilita acest proces,
profesorii ar trebui sa urmeze aceasta schema:

= Determinarea scopului studiului de caz
= Alegerea subiectului studiului de caz

= Efectuarea analizei pe aceasta tema

= Descoperirea solutiilor posibile

= Redactarea studiului de caz

Unul dintre aspectele cele mai importante in aplicarea metodei studiului de caz
in formarea adultilor este procesul de evaluare. Deoarece acest instrument poate
fi utilizat in predarea atat a continutului cursului, cat si a abilitatilor
antreprenoriale, aceste aspecte diferite ar trebui evaluate separat.
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Pentru a afla mai multe despre diferitele tehnici de rezolvare a problemelor
creative si despre crearea unui studiu de caz in scopul educatiei adultilor, vizitati
platforma de e-learning Me2Me: https://meZ2meproject.eu/en/learn/
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