Tabel:

Conceptul desfisurarii cursului de instruire Oktrainings SRL

Denumirea | Obiectivele Continutul Metode de instruire Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandari
modulului modulului modulului ( ce vor utilizate obtinute la implementare
invita participantii. final de
Dezagrgati instruire
continutul
programului din
caietul de sarcini)
Obiectivele Continutul Instruirea este Pentru La finalul Pe Desi programul este e Pentrua
Modulul 1. | modulului modulului 1: conceputa pe baza asigurarea unei | modulului, parcursul bine structurat si asigura un
MARKETIN | snt Marketing si principiilor de Tnvatare instruiri participantii si la finalul | planificat in detaliu, impact maxim
Gsl formulate Vanziri ?ctlyaA$| exper!entlala, interactive si vor dobandi |r15trum|, ppt e>.<|sta anumite al .|nstrum| si
VANZARI f imbinand teoria cu ficient tent fiecare riscuri care ar putea atingerea
co_n Orm . L aplicabilitatea ericiente, corT1pe 'en,e participant | influenta buna obiectivelor
(16 ore principiului (Ce vorinvata imediats, cu programul va aplicabile va primi: desf3surare a programului, se
academice | STVART participantjii — flexibilitate si beneficia de imediat in instruirii. Acestea recomands
(specifice, detaliere conform | adaptabilitate a urmitoarele activitatea Prezentaril | includ: respectarea
) masurabile, prezentarii de metodelor in functie resurse: profesionald. | e urmatoarelor
realizabile, formator si de Ec)-r(?fllult:sll nevoile Concret, PowerPoin | Probleme tehnice bune practici:
: " articipantilor. . ) ; 5
relevante S1 structurii P pant . Formator cu acestia vor fi t utilizate sau de infrastructura _
- ~ Lo Metodele utilizate . o T d Organ|zarea
|ncadrate n programu|u| din includ: expenenta Capab||| sa: de — deconectarea ) '
timp) si caietul de sarcini) practica in formator, neasteptati a (gru.pfel n;:n
5 L ; i minim
urmaresc Prezentri interactive | marketing si Elaboreze o in format curentulw.elelctrlc articipanti) pe
deZVOIt%rea cu suport vizual (PPT), | vanzari, capabil | strategie de digital, sau.defectlunl a?le subgrupe c'ie
graduald a 1. Segmentarea cu exemple concrete sd combine segmentare si | structurate ech|r?amen.tuIUI lucru de 5-6
competentelo |~ 7° di ica de piats teoria cu pozitionare e fiecare | tehnic (proiector,
pietei, alegerea In practica de piata P ; ; persoane pentru
r . | din Republica realititile pietei | pentru temsd a sistem audio), care
ticibantil segmentelor-tinta ] : i exercitiile
participaniilo | = Moldova: locale; propriul modulului: | Pot afecta livrarea ’
r dela si pozitionarea pe ’ o " « practice si
" it produs/servici uentd a T
nivelul de pias Exercitii practice Sald de instruire | . Suportde | continutului; studiile de caz,
cunoastere Ce este individuale si de grup | ©ffline, curs tiparit R pentru a pastra
pana la segmentarea pietei (ex: elaborarea mixului | adecvatd Construiascs si/sau Indlsponlbllljcatea interactivitatea
aplicarea ' de marketing pentru numarului de un mix de digital, formatorului—

si de ce este




practica si
integrarea n
activitatea
curenta a
afacerii.

La nivel de
cunoastere si
intelegere:

La finalul
acestui modul,
participantii vor
putea:

Explica rolul
segmentarii
pietei, al
alegerii
segmentelor-
tinta si al
pozitiondrii in
strategia de
marketing a
unei afaceri;

Descrie
componentele
mixului de
marketing
(produs, pret,
distributie,
promovare) si

esentiala pentru
cresterea vanzarilor

Tipuri si criterii de
segmentare:
geografica,
demografica,
comportamentala,
psihografica,
tehnografica,
hibrida

Alegerea
segmentelor-tinta
si pozitionarea
produsului/serviciul
ui pe piata

2. Mixul de
marketing.
Strategii de
produs, pret,
distributie si
comunicare

Cei 4P ai
marketingului:
Produs, Pret,
Plasament
(distributie),
Promovare

Ce este produsul —
definitie, avantaje,

propriul
produs/serviciu);

Studii de caz concrete
(ex: alegerea metodei
optime de cercetare a
pietei pentru lansarea
unui produs nou);

Sesiuni de
brainstorming si
schimb de experienta
intre participanti;

Lucru pe subgrupe mici
in cadrul grupei de
instruire, pentru a
pastra interactivitatea
si la grupe numeroase;

Mini-prelegeri
tematice, introducerea
conceptelor esentiale
intr-un format scurt si
aplicat;

Discutii ghidate si
feedback in timp real
din partea
formatorului;

Chestionare de
evaluare pre- si post-
instruire, pentru
masurarea progresului
fiecarui participant.

participanti
(minim 45
persoane
conform
cerintei ODA),
cu iluminare
corespunzatoar
e, sistem de
aerisire/aer
conditionat si
acces facil
pentru
persoanele cu
dizabilitati;

Videoproiector
de Tnalta
rezolutie, ecran
de proiectie,
sistem audio,
flipchart cu foi si
markere
colorate;

Materiale
auxiliare: hartie
A4, pixuri,
ecusoane,
blocnotesuri,
materiale de
suport pentru
formator;

Suport de curs
tiparit si/sau
digital (PDF)

marketing
coerent
(produs, pret,
distributie,
promovare);

Aleagad
metoda de
cercetare de
marketing
adecvata
situatiei lor de
afaceri;

Construiasca
profilul
clientului si sa
adapteze
discursul de
vanzare la
nevoile
acestuia;

Utilizeze
palnia de
vanzari pentru
a creste rata
de conversie a
clientilor
potentiali;

Aplice
instrumentele
de digital
marketing
(SEO, social

conform
structurii
cerute
(titlul
temei,
obiective,
continut,
exercitii,
resurse,
sarcini
practice);

Chestionar
de
evaluare
initiala
(pre-
instruire) si
chestionar
de
evaluare
finala
(post-
instruire);

Fise de
exercitii si
studii de
caz
aplicate
(mixul de
marketing,
alegerea
metodei
de
cercetare,

situatii neprevazute
(boala sau alte
urgente),
gestionabile prin
reprogramarea
sesiunii sau
inlocuirea temporara
cu un alt formator
din echip3;

Mentinerea
interactivitatii la
grupe numeroase —
grupa fiind formata
din minim 45 de
participanti conform
cerintei ODA, exista
riscul ca implicarea
individuala si
feedbackul
personalizat sa fie
mai dificil de asigurat
pentru fiecare
participant in parte;

Diferente mari de
nivel si experienta
intre participanti
(antreprenorila
inceput de drum si
antreprenori cu
experienta), care pot
crea dificultati in
livrarea unui

si implicarea
individualg;

Pregatirea din
timp asaliisia
logisticii tehnice,
adaptata
numarului de
participanti si cu
acces facil
pentru
persoanele cu
dizabilitati;

Selectarea si
gruparea
participantilor,
pe cat posibil, in
functie de
nivelul de
experienta,
pentru un
continut
echilibrat si
relevant pentru
toti;

Adaptarea
exemplelor si
studiilor de caz
la domeniile de
activitate ale
participantilor,
pentru a asigura
aplicabilitatea




interactiunea
dintre acestea;

Diferentia
tipurile de
cercetari de
marketing
(cantitative/cali
tative, de
teren/de birou)
sirolul lorin
fundamentarea
deciziilor;

Recunoaste
tipurile de
vanzari
(directe/indirec
te, B2B/B2C) si
etapele palniei
de vanzari;

Identifice
principalele
canalesi
instrumente de
digital
marketing (SEO,
social media,
content
marketing,
video
marketing,
email

nevoi satisfacute
(Philip Kotler)

Exercitiu aplicat:
elaborarea mixului
de marketing
pentru propriul
produs/serviciu

3. Cercetari de
marketing.
Elaborare,
tipologie, alegerea
metodelor
adecvate

Cercetarea de teren
(field research) vs.
cercetarea de birou
(desk research)

Cercetari
cantitative vs.
calitative —
caracteristici si
instrumente

Cercetdri interne
(realizate de firma)
vs. cercetari
externe (firme
specializate)

Studiu de caz
aplicat: alegerea

pentru fiecare
participant;

Chestionare de
evaluare initiala
(pre-instruire) si
finala (post-
instruire);

Pauze de cafea
(2 pauze: ceai,
cafea, biscuiti),
conform
cerintelor
caietului de
sarcini.

media,
content
marketing,
video
marketing,
email
marketing)
pentru
promovarea
afacerii;

Analizeze
indicatorii de
analitica web
(trafic, rata de
conversie,
rata de
respingere)
pentru
optimizarea
bugetului de
marketing.

construire
a palniei
de
vanzari);

Lista de
prezenta
semnata
olograf de
participant

Il

Poze de la
sesiunile
de
instruire,
transmise
electronic
catre ODA
conform
cerintelor
de
raportare.

continut echilibrat
pentru toti;

Nivel scazut de
implicare din partea
unor participanti —
lipsa de motivatie
sau participare
formal3, care pot
reduce eficienta
invatarii.

imediata a celor
invatate;

Furnizarea
materialelor de
curs in format
tiparit si digital,
pentru revizuire
ulterioara de
catre
participanti;

Monitorizarea
progresului prin
chestionarele de
evaluare pre- si
post-instruire,
pentru a masura
impactul real al
formarii.




marketing, PR
online).

La nivel de
aplicare:

Participantii vor
fi capabili sa:

Segmenteze
piata si sa
aleaga
segmentele-
tinta potrivite
pentru propriul
produs/serviciu;

Elaboreze un
mix de
marketing
coerent
(produs, pret,
distributie,
promovare)
pentru un
produs/serviciu
concret;

Aleaga si aplice
metoda de
cercetare de
marketing
adecvata unei

metodei optime de
cercetare a pietei
pentru un produs
nou

4. Tipurile de
vanzari

Vanzari directe vs.
vanzari indirecte
(prin
intermediari/distrib
uitori)

Particularitatile
vanzarilor B2B si
B2C

5. Profilul clientului

Comportamentul
consumatorului:
etapele deciziei de
cumparare
(recunoasterea
nevoii, cautarea
informatiei,
evaluarea
variantelor,
cumpadrarea,
evaluarea post-
achizitie)




situatii de
afaceri date;

Construiasca
profilul
clientului si sa
adapteze
discursul de
vanzare la acest
profil;

Utilizeze
instrumentele
de digital
marketing si de
analitica web
pentru a
optimiza
bugetul de
promovare si
rezultatele de
vanzari.

La nivel de
integrare:

Dupa finalizarea
modulului,
participantii vor
putea:

Integreze
segmentarea,
mixul de
marketing si

Construirea
profilului clientului
ideal pentru
produsul/serviciul
oferit

6. Palnia vanzarilor

Etapele palniei de
vanzari si indicatori
de conversie in
fiecare etapa

Monitorizarea si
optimizarea
conversiei clientilor
de lainteres Ia
achizitie

7. Digital
marketing

7.1. Marketingul
digital: platforme,
instrumente,
campanii de
promovare, bugete
si metrici (SEO,
Google Ads/PPC,
social media
marketing, content
marketing, video
marketing, email




digital
marketingul
intr-o strategie
unitara de
promovare si
vanzare;

Monitorizeze si
ajusteze
bugetul de
marketing pe
baza
indicatorilor de
analitica web;

Contribuie la
cresterea
sustenabild a
vanzarilor prin
aplicarea
integrata a
instrumentelor
clasice si
digitale de
marketing.

marketing,
chatbot/messenger

)

7.2.
Comportamentul
consumatorului
online

7.3. PR online

7.4. Social media &
PR

7.5. Planificarea si
managementul PR

7.6. Optimizarea
bugetului de
marketing

7.7. Analitica web
pentru afaceri
(trafic site, rata de
conversie, rata de
respingere, vizite
de intoarcere)
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