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PRODUSUL INTELECTUAL 1: Instrument de instruire ROOTS

Acest document contine un set de instrumente care ajuta intreprinderile din
domeniul turismului de patrimoniu cultural sa-si dezvolte si sa-si prezinte
produsele si serviciile pe piata.

Acest proiect a fost finantat cu sprijinul Comisiei Europene. Autorul
Co-funded by the este singurul responsabil pentru aceasta publicatie (comunicare), iar
Erasmus+ Preramme Comisia nu fsi asuma nicio responsabilitate pentru utilizarea

of the European Union informatiilor continute in acesta.
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1. Introducere

Instrumentul de instruire ROOTSs a fost conceput pentru a ajuta consultantii si intermediarii
de afaceri (de exemplu, formatori, consilieri de sprijin pentru afaceri, antrenori de afaceri si
consultanti) sa sprijine intreprinderile mici si mijlocii (IMM-uri) in identificarea si exploatarea

oportunitatilor Tn turismul cultural patrimonial.

Instrumentul de instruire face parte din proiectul Erasmus +, Recunoscéand oportunitatile de
patrimoniu cultural pentru IMM-urile din turism. Setul de instrumente este sustinut de patru
manuale, care au fost, de asemenea, utilizate pentru a informa dezvoltarea acestui pachet

de instruire:

» Cum sa implementam turismul cultural si patrimoniul

* Manual de turism pentru patrimoniul cultural

» Cum sa promoveze turismul patrimoniului cultural

» Cum sa construiti comunitati locale de patrimoniu cultural si natural
Instrumentul de instruire cuprinde:

* Un set de exercitii pentru finalizarea IMM-urilor din domeniul turismului pentru patrimoniul

cultural

+ Un plan de furnizare a instruirii pentru a permite consilierilor de afaceri sa instruiasca si sa

sprijine IMM-urile din domeniul turismului pentru patrimoniul cultural.

Setul de instrumente acopera procesul de planificare a afacerilor, modul de dezvoltare si
prezentare a unei "povestiri" a turismului de patrimoniu cultural si a ofertei de produse si
servicii pe piata. Instrumentul de instruire este o resursa practica care poate fi, de

asemenea, adaptata pentru a fi utilizata cu o serie de intreprinderi din domeniul turismului.
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2. Zece mituri despre planurile de afaceri

lata cateva mituri comune despre planurile de afaceri:

* Toate planurile de afaceri sunt n scris

* Un bun plan de afaceri trebuie sa fie lung si detaliat

* Planurile de afaceri sunt utilizate in primul rand pentru a obtine finantare
* Scrierea unui plan de afaceri este dificila

* Este posibil sa dureze luni pentru a scrie un plan de afaceri

+ Planurile de afaceri sunt pentru contabili si bancheri, nu pentru proprietari de afaceri
» Afacerea mea este prea mica pentru a avea nevoie de un plan de afaceri
+ Afacerea mea este diferita si nu se preteaza la un plan de afaceri

* Pot plati un consultant pentru a-mi scrie planul de afaceri

« Stiu ce fac si unde ma duc, nu am nevoie de un plan de afaceri

GRESIT! GRESIT! GRESIT! - toate intreprinderile au nevoie de un plan de afaceri actual,
relevant, usor de inteles si adaptat scopului. Un plan de afaceri este o descriere a afacerii
care acopera subiecte precum obiective, strategii, vanzari, marketing si prognoze financiare.
Un plan de afaceri eficient va ajuta:

» Clarificarea ideilor de afaceri

* Identificati problemele potentiale

« Stabiliti obiectivele si planurile de atingere a obiectivelor

* Descrieti resursele necesare pentru atingerea obiectivelor planificate

» Masurati progresul si cresterea continua si imbunatatiri in performanta.

Procesul de planificare care se afla in spatele tuturor planurilor de afaceri eficiente este cu
sigurantd mai important decat planul in sine. Structura exacta si continutul planului dvs., desi
important, planificarea si procesul de gandire care au ca rezultat elaborarea planului sunt
mult mai importante si mai dificile. Planurile de afaceri sunt in mod inerent strategice; un
plan de afaceri eficient arata modul in care intreprinderea va ajunge de la punctul A la
punctul B, rezultand profituri, venituri si realizari.

Exercitiile 1 - 8 din Instrumentul de instruire au fost concepute pentru a ajuta intreprinderile
sa dezvolte un plan de afaceri pentru o singura pagina. Exercitiile 1 - 4 descriu modul de
efectuare a unei analize generale a intreprinderii care conduce la elaborarea unei declaratii
de viziune si la rafinarea propunerii unice de vanzare a intreprinderii. Exercitiile 5-8 se
concentreaza pe ajutarea intreprinderilor sa-si defineasca obiectivele, planurile si strategiile
care culmineaza intr-un plan de afaceri de o singura pagina.
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3. Gasirea si spunerea povestirii

Spre deosebire de multe alte intreprinderi implicate in realizarea, comercializarea si
vanzarea unui produs sau serviciu, IMM-urile din domeniul turismului pentru patrimoniul
cultural trebuie sa-si angajeze clientii si sa le implice intr-o experienta - trebuie sa le spuna si
sa impartaseasca o poveste convingatoare.

Intr-un loc de piata aglomerat si competitiv in care intreprinderile din domeniul turismului
cultural patrimonial trebuie s& concureze pentru vizitatori si clienti, este esential s& iesi din
anonimat. Aceasta implica definirea propunerii unice de vanzare a intreprinderii (USP). De
asemenea, implica posibilitatea de a dezvolta si de a spune o poveste unica si
convingatoare pentru a atrage potentiali vizitatori si clienti.

Exercitiile 9 - 12 au fost concepute pentru a ajuta intreprinderile sa exploreze si sa dezvolte
povestea lor. Toate povestile memorabile au un inceput, mijloc si sfarsit. Povestirile cele mai
impresionante sunt angajarea si contribuie la aducerea la viata a experientei turismului din
patrimoniul cultural. Exercitiul 9 invita intreprinderile sa "patrunda in pielea clientului.
Exercitiile 10 pana la 12 ii ajuta sa decida cum sa spuna si sa impartdseasca povestea.

lata cateva sfaturi de top pentru a aduce povesti la viata:

» Povestea unui unei intreprinderi din turismul cultural de patrimoniu al ar trebui sa se afle in
centrul experientei sale catre vizitatori / clienti - ar trebui spus Tn mesajele initiale de
marketing (pliante si publicitate), reflectate pe site si in experienta live, la fata locului.

« Intreprinderile TREBUIE s& utilizeze o gamé largd de metode de comunicare Tnhainte, in
timpul si dupa experienta la fata locului, deoarece aceasta va mentine clientii si vizitatorii
angajati si interesati mai mult timp si, eventual, declansarea vizitelor a doua, a treia si a
patra.

« Intreprinderile TREBUIE s fie interesate de vizitatorii si clientii sai, angajandu-se cu ei,
vorbind cu ei, ascultandu-i, impartasind idei si stiri cu ei pe parcursul calatoriei vizitatorilor /
clientilor.

« Intreprinderile TREBUIE s aiba o poveste simpla si interesanta si sd o intareasca ori de
cate ori este posibil, permitdnd oamenilor s se gandeasca de ea si sa se simta parte din
experienta.

« Intreprinderile TREBUIE s ofere oamenilor ceva de facut, nu doar ceva de citit.
Conectarea mesajului la experienta creste invatarea si bucuria, astfel incat afisele sa fie
interactive si participative, nu statice.

« Intreprinderile TREBUIE sé&-si faca povestea relevanta, personala si accesibila, eventual,
folosind oameni costumati pentru a spune povestea - apeleaza la cele cinci simturi pentru a
evoca sentimente si senzatii, in loc sa se bazeze pe vedere sau sunet.

« Intreprinderile TREBUIE sé proiecteze ecrane atractive, pliante, panouri, tururi audio,
plimbari ghidate si prezentari audio-vizuale scurte, interesante si pline de anecdote si
povesti memorabile.

« Intreprinderile trebuie sa implice persoane si sa incurajeze interactiunea in grup. Acest
lucru se poate realiza prin intrebari adresate vizitatorilor, folosind experientele lor si
incurajandu-i sa gandeasca singuri si sa exploreze si sa se distreze - intreprinderile sa evite
pur si simplu sa transmita informatii.
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« Intreprinderile TREBUIE sé foloseasca lucruri reale, sa foloseasca exemple reale, s&
povesteasca adevarate povestiri si sa vorbeasca despre personaje si povesti adevarate de
la oamenii care au trait si au lucrat acolo.

* Intreprinderile TREBUIE sa-si faca experientele incitante, distractive si sa evite expuneri si
discutii formale, grave.
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4. Marketing si promaotii

Intreprinderile de turism al patrimoniului cultural se afla in concurentd cu concurentii din
lumea divertismentului, care cunosc si inteleg cum sa foloseasca puterea marketingului si a
Internetului. Fiecare intreprindere trebuie sa inteleaga acum ca este in primul rand o
organizatie de marketing care pur si simplu se afla in sectorul turismului de patrimoniu
cultural. Succesul tuturor intreprinderilor turistice incepe si se termina cu intelegerea si

satisfacerea nevoilor clientilor si vizitatorilor sai.

Odata ce ne-am pus in pielea clientului speram ca intreprinderile vor intelege mai bine
nevoile vizitatorilor si ale clientilor. Acum, ceea ce este necesar este sa-i ajuti sa fie atenti si
sa-i atragi. Marketingul si promotiile sunt esentiale si aceasta inseamna intelegerea puterii

social media.

Exercitiile 13 - 16 sunt concepute pentru a ajuta intreprinderile sa exploateze puterea
imaginilor, a presei sociale si a promotiilor. Exercitiul 17 culmineaza in a ajuta intreprinderile
sa planifice si sa implementeze campanii sociale mediatizate si construite cu atentie, pentru

a crea constientizarea si a implica clientii potentiali si actuali si clientii.
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5. Exercitiul 1: intreprinderea dvs. - prezentare generala

Acest exercitiu este conceput pentru a va ajuta sa va ganditi la intreprinderea dvs. de
patrimoniu cultural, la ceea ce o face sa fie de succes, unde doriti sa fiti in cinci ani si ce idei
si proiecte potentiale aveti, pe care doriti sa le dezvoltati . incercati sa finalizati acest
exercitiu cu cineva din afara companiei dvs., deoarece va va ajuta sa va oferiti o perspectiva

noua.

o Descrieti-va
intreprinderea intr-o
propozitie.

e Unde te duci cu ea?

e Cum vaaratain cinci
ani?

e Ce nevoie de piata va
indeplini intreprinderea
dvs.?

e Ce esti in aceasta piata
/ sector?

e Care este pasiuneata?

e Cerealizari ati dori sa
sarbatoriti in acest an?

e Sice seintdmpla anul
viitor?

e Ce afacut compania
dvs. sa aibe succes
panain prezent?

e Ceovaface saaibe
success si n viitor?

e Ce idei de afaceri si
proiecte de afaceri
aveti pentru a va
dezvolta afacerea?

e Cevaimpiedicasale
implementati?
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6. Exercitiul 2 Analiza SWOT

Acest exercitiu vizeaza pregatirea unei analize SWOT. Diagramele sau matricele SWOT
reprezinta o parte esentiala a oricarei planificari sau analize de afaceri. SWOT inseamna
Puncte forte, Puncte slabe, Oportunitati si Amenintari.

Punctele tari si punctele slabe sunt factori interni (intr-o organizatie), iar oportunitatile si
amenintarile sunt factori externi (externi unei organizatii). O analiza SWOT consta de obicei
din patru cutii, cate una pentru fiecare zona. Acestea sunt utile in special atunci cand
Thcearca sa decida daca sa se angajeze intr-o anumita strategie sau strategie prin
vizualizarea argumentelor pro si contra. Prin evidentierea in mod clar a tuturor pozitivelor si
a negativelor unui proiect, analiza SWOT face mai usor sa se decida daca sa avansezi sau
nu.

Cum se face o analiza SWOT

Pasul 1: Determinati obiectivul

Decideti-va cu privire la un proiect sau o strategie cheie de analizat si plasati-o n
partea de sus a paginii.

Pasul 2: Creati o retea si o eticheta
Desenati un patrat mare si apoi impartiti-I in patru patrate mai mici. Scrieti cuvintele
"Puncte forte" in caseta din stanga sus, "Puncte slabe" din caseta din dreapta sus,

H I

"Oportunitati" in caseta din stdnga jos si "Amenintari" in caseta din dreapta jos.

Puncte forte: Puncte slabe:

Intern

Oportunitati: Amenintari:

Extern

Step 3: Completati Matricea SWOT
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5 CULTURAL HERITAG

SFORTOURIS

Adaugati factori care afecteaza proiectul in casetele aplicabile. Componentele unei analize

SWOT pot fi calitative si anecdotice, precum si cantitative si empirice. Factorii sunt de obicei

enumerati intr-o forma de glont.

Pasul 4: Concluzionati

Analizati diagrama SWOT finalizata. Asigurati-va ca notati daca rezultatele pozitive
depasesc negativul. In caz contrar, poate fi o decizie buna de a realiza obiectivul. Daca nu,
pot fi necesare ajustari, altfel planul ar trebui pur si simplu abandonat

Exemplu de analiza SWOT

Strengths

* Providing the best travel deals, even before starting to shop

« Insightful, data-driven research

« Data sets that gather billions of flight and hotel prices

« Informing users about price changes (e.g. when it fits their budget)
+ Comparing different options from all airlines

» Saving user data to provide the best service in the future

Weaknesses

« New in the market, more marketing efforts are needed

« Small team of 10 people (not enough number of "Data Analysts")
= Lack of different language skills; especially German and French
* Mobile app version is not available yet

Opportunities

« Big amount of time spent looking for flight deals (3.7 hours)

« Current services are not personalized enough

« No big competitor in terms of handling big data properly - untrusted
services in the market

* Happy users - positive reviews received in short time period

Threats

« Not enough funds for strong marketing campaigns

« Usage of local traveling agencies, therefore difficulty of getting the
attention of these agencies to use Travelr

« Airlines sending deals directly to their existing customer base

« Difficulty of hiring international talent - visa sponsorships etc.
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7. Exercitiul 3: ITntocmirea viziunii

Acest exercitiu va va ajuta sa va ganditi la tipul de intreprindere pe care doriti sa fiti (si nu

doriti sa fiti) in ceea ce priveste produsele si serviciile dvs., clientii si mediul dvs..

Descrieti trei caracteristici ale
produsului si / sau serviciului
dvs.:

Care este produsul
sau serviciul?

Descrieti trei caracteristici ale
produsului si / sau serviciului pe
care NU il veti face:

Descrieti trei grupuri tinta ale
clientilor dvs. sau grupurile tinta
ideale de clienti:

Cine este clientul?

Descrieti trei dintre grupurile
tinta de nelipsit:

Descrieti trei caracteristici ale
intreprinderilor de succes in
domeniul turismului cultural
patrimonial pe care le admirati si
pe care ati dori sa le simulati:
Descrieti trei dintre grupurile
tinta pe care nu le-ati putea servi
mai bine:

Care este mediul de
afaceri?

Descrieti trei caracteristici ale
altor intreprinderi de turism
cultural patrimonial pe care nu
le-ati dori sa le imitati:
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Acum, folositi-va raspunsurile pentru a realiza declaratia dvs. de viziune.

Pasul 1: Creati o declaratie de viziune completadnd semnele de mai jos. Citeste-o sau mai

bine puneti pe cineva sa v-o citeasca. Cum suna?

Declaratie de viziune (primul proiect)

Tn urmatorii ......... ani, dezvoltati <introduceti numele intreprinderii> intr-o intreprindere
locala / regionala / nationala de succes <selectati corespunzator> furnizand ..........

<Inserati descrierea produselor sau serviciilor> ............. la......... <descrieti clientii dvs.

Pasul 2: Rescrieti declaratia de viziune de mai sus, modificand-o in propriile cuvinte.

Pasul 3: Acum re-scrieti aceasta afirmatie intr-o declaratie vizibila, optimista, fara limite sau

exagerari!

Exemplu de declaratie de viziune

"Tn urmatorii 2 ani, vom oferi 100.000 de tineri cu o constiinta sanatoasa cu o experienta
placuta si distractiva care aratd modul in care alimentele si ingredientele noastre organice
produse pe plan local pot fi folosite pentru a crea mese delicioase, sanatoase si hranitoare

n cadrul cafenelei Creative Cuisine bar."

Mancare creative organica
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8. Exercitiul 4: USP dvs.

O propunere unica de vanzare, care defineste pozitia unica a companiei dvs. pe piata, este

0 parte importanta a crearii puterii de stabilire a preturilor si a unei experiente de care clientii

sa se bucure. O propunere puternica de vanzare unica va permite sa va departati de

competitori si sa va concentrati energic asupra crearii de lucruri care sa va satisfaca un grup

ideal de clienti.

Exemple de declaratii USP:

* M & M: "Ciocolata de lapte se topeste in gura, nu in mana"

« inchirieri masgini AVIS: "Suntem numarul doi. Incercdm mai mult"
* Disney: "Cel mai fericit loc de pe pamant"

« Tara: "Bhutan, fericirea este un loc"

* Zoo Chessington: "O lume a aventurii".

Creaza-ti propriul USP:

Pasul 1: Descrieti publicul
tinta

Tnainte de a putea incepe sa va comercializati serviciile, trebuie s&
stiti publicul tinta. Tn acest pas, vrei s fii cat mai specific posibil si
sa construiesti idei si informatii de la completarea altor exercitii
ROOTS

Pasul 2: Explicati problema
pe care o rezolvati sau
experienta pe care o oferiti

Din perspectiva potentialului client, care este problema pe care o
rezolvi sau experienta pe care o oferiti?

Pasul 3: Listati cele mai
mari beneficii distinctive

Afiseaza 3 - 5 din cele mai mari beneficii pe care un client le obtine
de la alegerea experientei sau a produselor turistice legate de
patrimoniul cultural.
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Pasul 4: definiti-va
promisiunea

Notati promisiunile pe care le faceti clientilor dvs.

Pasul 5: Combinati si
remodelati

Pe baza raspunsurilor din etapele 1-4, combinati ideile intr-un

singur paragraf simplu.

Pasul 6: Finalizati

Conectati paragraful dvs. intr-o singura propozitie - acesta este

acum USP dvs.!

Acum, incercati produsul USP cu cel putin 10 persoane pentru a evalua reactia acestora si
apoi efectuati rafinari daca este necesar.
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9. Exercitiul 5: Ce functioneaza bine in intreprinderea ta?

Este la fel de important sa stiti ce functioneaza bine si ce nu n intreprinderea dvs. Utilizati
lista de cuvinte cheie din partea de jos a acestei pagini pentru a va ajuta sa va creati idei

despre ceea functioneaza si ce nu nu functioneaza asa cum va doriti.

Ce functioneaza in prezent in compania
mea?

Ce nu functioneaza bine in afacerea mea

chiar acum?

Solicitari de cuvinte cheie:

Cum putem sa imbunatatim si sa construim
acest aspect?

Cum putem rezolva si imbunatati ceea ce
nu functioneaza?

e Managementul e Beneficiile Venituri din Marketing si
angajatilor angajatului vanzari promotii
e Procesecheiede | e Gestionarea Profitabilitate si Website si
afaceri controlului marje de operare marketing digital
o Facilitati si atractii stocurilor Randamentul Numar de clienti /
e Controale interne investitiilor vizitatori
e Controlul Calitatea
cheltuielilor produsului
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Examinarea problemelor critice

Selectati trei dintre lucrurile care NU functioneaza bine si care limiteaza cresterea,

rentabilitatea sau eficienta intreprinderii dvs. Acest exercitiu va va ajuta sa faceti diferenta

intre simptome si cauze radicale, astfel incat sa puteti vedea mai clar ce trebuie sa se

intdmple pentru a obtine o schimbare permanenta si eficienta.

Listati 3 probleme
sau simptome

Care este cauza
principala a acestui
fapt?

Ce trebuie
schimbat?

Cum se vor masura
rezultatele?

Exemplu

Numarul de vizitatori
este cu 20% mai mic
decat anul trecut

Noile atractii ale
concurentilor au deschis
in acest an o concurenta
sporita pentru vizitatori

Cresteti gradul de
constientizare a pietei de
atractiile noastre si de ce
oamenii ar trebui sa
viziteze Tntreprinderea
noastra

Implementati un nou site
web sustinut de o
campanie agresiva de
social media, rezultand
10 000 de noi adepti
Facebook
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Construirea de strategii semnificative

Din exercitiul de mai sus, selectati domeniile care sunt esentiale pentru dezvoltarea afacerii
dvs. si elaborati o declaratie de strategie pentru fiecare dintre acestea de mai jos pe care 0

veti dezvolta si veti implementa.

VERIFICATI: Descriu aceste strategii:
- Cum va fi dezvoltata si gestionata afacerea in viitor?
- Cum veti valorifica oportunitatile de piata?

- Cum veti rezolva problemele critice care au impact asupra intreprinderii dvs.?
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10. Exercitiul 6: Planificarea obiectivelor

Acest exercitiu este despre cum sa planificati si sa revizuiti obiectivele de afaceri ale
intreprinderilor. Obiectivele clarifica ceea ce incercati sa realizati intr-un mod specific si
masurabil, incluzand stabilirea unui calendar clar pentru momentul in care trebuie indeplinit
fiecare obiectiv. Pentru ca un obiectiv sa fie eficient, trebuie sa fie bine definit cu elemente
cuantificabile care pot fi masurate. In mod ideal, obiectivele dvs. ar trebui s& se lege direct

de viziunea dvs. pentru intreprindere.

Exemple de obiective

Aceste obiective nu sunt eficiente sau SMART

Develop a sustainable business minimising peaks

and troughs

Nespecific, nici o modalitate de

masurare

Dezvoltati o alianta strategica de marketing cu

parteneri cheie

Nespecific, care parteneri, pentru a

realiza ce?

Dezvoltati si introduceti produse noi pentru a

creste afacerea

Vaga fara produse specificate si nu
are nicio declaratie de impact

financiar

Imbunatatiti profitabilitatea si fluxul de numerar

pentru a sprijini cresterea afacerilor

Necesita mai multe detalii si trebuie

sa fie calificata

Reduceti nivelul de inventar

Neclar fara o perioada de timp si

exclude indicatori masurabili

These are Stronger Examples of SMART Objectives

Cresteti vanzarile cu 25% pana la 1 milion EUR in
2019 si 1,25 milioane EUR in 2020

Specifica si masurabila

Cresteti productia de la 10.000 de unitati la
15.000 pe luna, incepand cu iunie 2019

Clar si foarte specific

Imbunatatiti marja de produs globala cu 40%
reducand reducerile la produsele cu volum redus
la 3% si impunand o marja minima de 45% pentru

toate produsele noi

Un obiectiv clar si modul in care

acesta va fi atins

Reduceti inventarul cu 5 000 EUR péna la
sfarsitul lunii iunie 2020

Clara, masurabila cu o durata

convenita
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Utilizati acest exercitiu pentru a va defini obiectivele in fiecare domeniu de activitate al

cursului: Financiar; Marketing si vanzari; Operatiuni; Resurse umane; Cercetare &

Dezvoltare; si altul.

Descrierea activitatii
necesare

Ce se va intampla si cand?

Care este impactul financiar?

1. Tipul de obiectiv: <inserat

>

2. Tipul de obiectiv: <inserat

>

3. Tipul de obiectiv: <inserat

>

4. Tipul de obiectiv: <inserat

>

5. Tipul de obiectiv: <inserat

>

6. Tipul de obiectiv: <inserat

>

Exemplu pentru produse alimentare organice creative: marketing

Cresterea numarului de
vizitatori la 100K pe an pana in
2020

Strategii de marketing mai
agresive care arata noile
noastre atractii

Cheltuieli de 5K € pe trimestru
pentru marketing digital plus un
nou site web
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Construirea obiectivelor

1. Folosind ideile de mai sus, proiectati un set de obiective SMART (adica, specifice,
masurabile, realizabile, realiste, legate de timp), asigurandu-va ca primele doua
obiective se refera la vanzari si rentabilitate. Obiectivele dvs. ar trebui sa fie o propozitie,
usor de inteles si SMART.

2. Obiectivul vanzarilor:

3. Obiectivul de profitabilitate: <inserati>

4. <inserati numele > Obiectiv:

5. <inserati numele > Obiectiv:

6. <inserati numele > Obiectiv:

7. <inserati numele > Obiectiv:

8. <inserati numele > Obiectiv:

Exemplu pentru produse alimentare organice creative: marketing

"Sa lanseze o strategie de marketing sustinuta de un nou site web si o campanie de
marketing digital care sa duca la urmatorii 10K abonati Facebook si 100.000 de vizitatori la
Creative Organic Foods pana in 2020."
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11. Exercitiul 7: Proiecte de Tmbunatatire a afacerii

Este important sa puteti transforma ideile de imbunatatire in proiecte minutioase, concepute

pentru a oferi imbunatatiri si impact asupra performantei pe care o cautati. Acest exercitiu

vizeaza transformarea strategiilor in planuri.

Strategie sau
obiectiv:

Nume proiect:

Ce impact ar
avea acest
proiect?

Cum veti
masura
rezultatele?

Care sunt
urmatorii 3 -5
pasi pe care
trebuie sa ii
faceti?
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Integrarea obiectivelor, strategiilor si planurilor

Alegeti cinci proiecte din pagina precedenta si completati graficul de mai jos.

Obiectiv sau Proiectul ce urmeaza | Persoana Data termen
strategie sa fie finalizat responsabila
Plan 1
Plan 2
Plan 3
Plan 4
Exemplu

Cresterea numarului
de vizitatori cu 20%

Un nou site web si o

campanie social media

Anne-Marie Jones

June 2020
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12. Exercitiul 8: Planul de o pagina (One Page)

Acest exercitiu vizeaza tragerea tuturor ideilor si notelor dvs. din manualul de exercitii
ROOTSs intr-un plan de afaceri cu o singura pagina. Completand fiecare dintre exercitiile
ROOT, veti rafina si dezvolta viziunea intreprinderii dvs., precum si elaborarea unui set de
obiective pe care I-ati sprijinit printr-un set de strategii clare. De asemenea, elabora un set
de proiecte de imbunatatire a afacerii care includ un set de planuri si actiuni SMART.

Desi acest lucru este denumit un plan de afaceri pe o singura pagina, acesta poate fi,
desigur, impartit pe mai multe pagini, ceea ce reflecta dimensiunea si complexitatea
intreprinderii dvs. - cel mai bun sfat este sa-| pastrati scurt si simplu.

Odata ce ati elaborat planul, prezentati si discutati planul cu partile interesate, cu angajatii si
cu managerii. Verificati daca planul este realist si realizabil tindnd cont de resursele dvs. si
de cotele de timp pe care le-ati stabilit.

Odata ce sunteti multumit de planul final, impartasiti-| si comunicati- cat mai mult posibil.
Consultati planul saptamanal, daca nu zilnic. Utilizati planul dvs. de afaceri "One-Page
Business" ca ghidul dvs de orientare. Atunci cand dvs. si echipa dvs., pregatiti planuri
operationale si obiective, asigurati-va ca acestea sunt in concordanta cu planul de afaceri
One-Page.

Acordati-va timp cel putin lunar, daca nu saptamanal, pentru a revizui si actualiza Planul
dvs. de o singura pagina, deoarece acest lucru il va mentine actual si in viata - planurile de
afaceri ar trebui sa fie un plan viu, in evolutie si NU un document stocat intr-o tava si scos o
data pe an!

Page | 23



Planul meu de o pagina

<Nume companie> + Logo

Data Start: Date Finalizare:

Viziune:

<Viziune companie>

Obiective si strategii:

< Introduceti obiectivele si strategiile companiei >

Proiecte si planuri de imbunatatire a afacerii:

<Inserati proiectele si planurile intreprinderii>
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13. Exercitiul 9: Intra Tn pielea clientului tau!

Este probabil ca multi dintre clientii dvs. sa fie "vizitatori pentru prima data" in intreprinderea
dvs. de patrimoniu cultural. Imaginati-va ca Peter si Sarah v-au vizitat recent afacerea si ca
le spun unora dintre prietenii lor despre atractia patrimoniului cultural. Ce ar putea sa spuna?
Care ar fi amintirile mor cele mai frumoase sau experienta vizitarii afacerii dvs.? Cat de

entuziasmati ar putea fi in legatura cu experienta lor?

Pentru a finaliza acest exercitiu, trebuie ganditi ca un client. Retineti raspunsurile dvs. si luati
in considerare ce credeti ca ar putea spune si cum se compara acest lucru cu ceea ce doriti

sa spuna!

Cum ati putea sa valorificati lucrurile pozitive pe care le-au spus si cum ati putea sa faceti

imbunatatiri in ceea ce priveste lucrurile mai putin bune dintre cele mentionate?
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14. Exercitiul 10: Descoperirea istoriei patrimoniului cultural

Aveti o poveste de spus despre intreprinderea dvs. de patrimoniu cultural? Oamenii iubesc
sa auda istoria si oamenii care au lucrat sau au trait in si in jurul site-urilor de patrimoniu
cultural - povestile contribuie la aducerea la viata a site-urilor si implicarea oamenilor in

experienta, emotie si mostenire. Care este povestea ta?

Care este semnificatia locala sau istorica a site-ului dvs.?

De ce intreprinderea dvs. de patrimoniu cultural exista astazi? Cum a ajuns

aici?

Cine a trait sau a lucrat pe site-ul dvs.? Care este povestea lor si ce
adversitati sau provocari au trebuit sa depaseasca?

Cum profiti in prezent de povestea ta?
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15. Exercitiul 11: Creati povestea dvs. si impartasiti-o!

Toate povestile au un inceput, un mijloc si un sfarsit. Povestea ta TREBUIE sa inceapa cu
un inceput PUTERNIC care atrage si entuziasma oamenii despre experienta pe care vor sa
0 aiba - trebuie sa construiesti ENTUZIASM si SUSPANS.

Cum va puteti incanta vizitatorii la sosire, pentru a dori sa invete si sa afle mai
multe despre povestea dvs. de patrimoniu cultural?

Exista posibilitatea de a-i intriga la sosire, in parcare sau in timp ce cumparati
biletele, astfel incat experienta lor sa fi inceput deja?

Aveti ocazia sa intrigati sau sa-i surprindeti chiar de la inceput?

Cum poti sa incepi sa-ti spui povestea?

Cum puteti implica vizitatorii facand exponatele si comunicarile dvs. mai
interactive?

Cum iti aduci povestea la viata ... prin exponate, semne, brosuri, clipuri video,
animatii, persoane sau afisari interactive?
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Mijlocul povestirii tale este locul unde iti aduci povestea la viata si declansezi curiozitatea,

bucuria si interesul vizitatorului.

2n

Puteti utiliza experiente, arome, sunete si "recuzita de scena" pentru a transporta
vizitatorii inapoi in timp? Puteti folosi mirosuri, zgomote si senzatii sa atingeti cele
cinci simturi: vederea, simtul, gustul, auzul si mirosul?

Puteti folosi afisaje animate, studii de caz sau persoane imbracate in costum de
epoca pentru a-ti spune povestea? Aveti fotografii ale unor personaje din timp sau
ale cladirilor asa cum au fost - ce puteti face pentru a aduce experienta la viata?

Exista un caracter din trecut pe care il puteti folosi in istorioara voastra? Care sunt
miturile si legendele pe care le puteti impartasi?

Sférsitul povestii tale este FOARTE IMPORTANT - clientii fericiti, satisfacuti impartasesc si
le spun altora despre experienta lor — vor IMPRASTIA VESTEA! Amintiti-va ca oamenii
doresc sa invete, sa se simta parte din experienta si sa se conecteze cu povestea ta.

Care este semnificatia povestirii tale? Ce a schimbat in istorie? De ce a fost
important si cum poti sa-| faci memorabil?

Sunt unele aspecte ale obiceiurilor, traditiilor si localitatii de astazi influentate sau
afectate de ceea ce sa intamplat?

Explicati modul in care povestea dvs. este inca relevanta pentru ziua de azi si ce
sa intamplat cu persoanele implicate in povestea dvs. - au inventat ceva, au murit
0 moarte eroica, au lasat mostenire?

Cum iti poti incheia povestea si experienta de patrimoniu cultural intr-un mod
memorabil si interesant? Exista o surpriza sau o descoperire pe care ati putea sa o
includeti la sfarsitul vizitei?

Daca experienta dvs. se incheie cu un magazin de cadouri sau o cafenea, cum
folositi ocazia de a va construi povestea, cum ar fi utilizarea retetelor autentice
pentru mancaruri din meniul dvs. sau vanzarea unor ingrediente sau meniuri
neobisnuite?
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16. Exercitiul 12: Planul de actiune a povestii dvs.

Reflectand asupra Exercitiilor 1 - 3, acum ar trebui sa fi identificat punctele forte si lipsurile
sau zonele de imbunatatire a povestirii tale si cum le spui. Ce schimbari puteti face si ce
actiuni puteti pune in aplicare pentru a imbunatati prezentarea istoricului patrimoniului dvs.

cultural?

Utilizati tabelele urmatoare pentru a identifica un set de modificari si imbunatatiri pe care
doriti sa le implementati in urmatoarele 12 luni. S-ar putea sa fiti de ajutor sa va ganditi la

idei si sa implicati alti membri, cum ar fi membrii echipei, pentru a va dezvolta planurile.
Exemple de actiuni:

* Re-scrieti si dezvoltati povestea

» Cercetarea elementelor din povestea dvs. (de exemplu, personaje cheie, mituri si legende)
* Noi fotografii si panouri de afisare

* Revizuirea si actualizarea brosurilor si brosurilor care reflectd povestea ta

- Re-géndirea unde si cum promovati intreprinderea dvs. la nivel local si regional

- Tnlocuire de/sau semnalizari noi, in special in zonele de asteptare pentru a informa si
atrage vizitatorii

- Instruire in domeniul relatiilor cu clientii in special in legatura cu povestea ta
- Crearea personajelor de povestiri cu costume care sa actioneze ca ghiduri de vizitatori

- Meniu cu alimente noi, cu mancaruri special numite si retete traditionale asociate cu
povestea ta

- Punerea in functiune a afisarilor interactive pentru a va aduce la viata povestea

- Redecorarea si curatarea profunda a site-ului dvs. pentru a reimprospata aspectul sau
vizualizat prin ochii vizitatorilor dvs.

- Noile linii de produse din magazinul de cadouri reflectd povestea dvs., acordand o atentie
deosebita cadourilor si cadourilor pentru copii

- Introducerea unui traseu de vizite sau a unor chestionare legate de povestea ta

- Introducerea unei brosuri de suveniruri si / sau a unor produse memorabile (de exemplu,
inele de chei de marca, stilouri, carti postale si agende)

Fiti creativi si implicati membrii echipei, prieteni, familia - puteti chiar sa va inspirati vizitand
si vorbind cu alte intreprinderi din patrimoniul cultural despre modul in care isi dezvolta si
prezinta povestea.
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Planul meu de actiune pentru imbunatatirea povestii

Utilizati urmatorul tabel pentru a planifica si monitoriza implementarea ideilor dvs. de
imbunatatire.

Actiune (Ce anume) Cine Cand Resurse si Progress

buget
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17. Exercitiul 13: Spune-mi despre compania ta de turism din
patrimoniul cultural

Vizitatorii potentiali trebuie sa stie si sa inteleaga de ce ar trebui sa viziteze compania dvs.

de turism cultural patrimonial. Ce vor experimenta, castiga sau invata din vizita?

Ce este important sau semnificativ in ceea ce priveste experienta dvs. privind patrimoniul
cultural?

Cum puteti construi aceasta semnificatie pentru a infrumuseta experienta si placerea
vizitatorului dvs.?

Exemple de beneficii si de invatare pe care vizitatorii le vor castiga de la vizitarea experientei
dvs. de turism cultural de patrimoniu.

Cum veti comunica si impartasi semnificatia experientei dvs. in turismul patrimoniului
cultural vizitatorilor potentiali?

Page | 31



18. Exercitiul 14: Imaginile pe care le utilizati pentru a va

promova afacerea

In acest exercitiu, veti examina toate imaginile si marcajele pe care le utilizati in prezent pe

site-ul web al intreprinderii dvs., brosuri, pachete de informatii, prospecte si afisaje. Utilizati

acest exercitiu pentru a verifica daca utilizati cele mai bune imagini.

Oameni:

(de exemplu, costume, fete
zambitoare, expresii, culori,
atractive)

Implicati "a face™:

(de exemplu, arata angajamentul si
experienta)

Arata trecutul vs. prezent:
(de exemplu, cum a fost in trecut si
cum este acum?)

angajarea:

(de exemplu, oamenii arata ca se
bucura si se implica in activitati si
experienta?)

Branding:

(de exemplu, coerenta in utilizarea
logourilor, culorilor si fonturilor)

Vibrant / colorat / distractie:

(de exemplu, sunt resurse captivante

si interesante)

Site-ul:
(de ex. este usor de utilizat,

captivant, interesant, toate legaturile

sunt interactive?)

pliante:

(de ex., conforme cu regulile de
branding, usor de citit, atractiv,
interesant)

Panouri si afisaje:

(de ex., conforme cu regulile de
branding, usor de citit, atractiv,
interesant)

Puncte de vanzare:

(de ex., conforme cu regulile de
branding, usor de citit, atractiv,
interesant)

Alte puncte de luat in considerare:
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19. Exercitiul 15: Definiti mesajele de marketing

Ganditi-va la intreprinderea-cheie a patrimoniului cultural, care sunt mesajele cheie de
promovare pe care trebuie sa le comunicati vizitatorilor dvs., care ii vor entuziasma si ii vor
motiva sa viziteze si sa se angajeze in experienta turismului de patrimoniu cultural?

Scrieti trei experiente cheie pe care le furnizati, care ii vor face pe vizitatori sa se simta din
nou ca niste exploratori

Proiectati trei mesaje pentru fiecare dintre experientele dvs. pe care le puteti utiliza in
promotiile dvs., ceea ce va face ca vizitatorii sa doreasca sa viziteze compania dvs.
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20. Exercitiul 16: Planul de actiune pentru marketing

Reflectand asupra Exercitiilor 1-7, ar trebui acum sa identificati punctele forte si lipsurile sau
zonele de imbunatatire a modului in care comercializati intreprinderea dvs. culturala pentru
intreprinderi de turism. Ce schimbari puteti face si ce actiuni puteti pune n aplicare pentru a

Tmbunatati marketingul intreprinderii dvs. de turism cultural patrimonial?

Utilizati tabelele urmatoare pentru a identifica un set de modificari si imbunatatiri pe care
doriti sa le implementati in urmatoarele 12 luni. S-ar putea sa fiti de ajutor sa va ganditi la

idei si sa implicati alti membri, cum ar fi membrii echipei, pentru a va dezvolta planurile.

Exemple de actiuni (ce?)

- Redactarea si dezvoltarea planului dvs. de marketing
- cercetare si studii de piata

. Tnfiintarea de noi si / sau actualizari de fotografii, marcaje, pliante, brosuri, panouri de
semnalizare si afisare

- Realizarea vizitelor vizitatorilor si a clientilor pentru a obtine feedback cu privire la
elementele pozitive ale experientei si a domeniilor pentru imbunétatire

- Re-géndirea unde si cum promovati intreprinderea dvs. la nivel local si regional
- Strategia de social media si activitatile de marketing digital

- Marketingul de retea cu alte agentii si organizatii locale (de exemplu, consiliile de turism,
organismele de membru si autoritatile locale)

- Revizuirea schemelor de tarifare si de actualizare
- Strategia de relatii publice si publicitate

- Punerea in functiune si achizitionarea de brosuri si / sau suveniruri noi / actualizate (de
exemplu, inele de chei de marca, stilouri, carti postale si agende)

Fiti creativi si implicati membrii echipei, prietenii, familia - puteti chiar sa va inspirati vizitand
si vorbind cu alte intreprinderi din patrimoniul cultural despre modul in care isi
comercializeaza afacerea.

Planul meu de actiune pentru marketing
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Utilizati urmatorul tabel pentru a planifica si monitoriza implementarea planului dvs. de
marketing.

Actiune (ce?) Cine Cand Resurse si Progres

buget
alocat
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21. Exercitiul 17: Instrumentul de planificare media sociala

Acest exercitiu va va ajuta sa planificati si s& programati continuturi individuale pentru social
media, cum ar fi postari de blog pentru a va sustine planul de marketing si mesajele cheie de
marketing. Instrumentul de programare include sectiuni pentru a completa titlul fiecarui
element, autorul, domeniul tematic pe care il acopera si termenul limita, precum si data si

ora publicarii anticipate.

Instrumentul ofera un format usor de utilizat pentru a planifica forma generala si continutul
unei campanii media sociale. Folosit ca instrument de planificare, acesta poate fi populat
rapid si usor cu postari si articole care reflecta mesajele si promotiile de marketing cheie ale

companiei.

Step 1Populati Planificatorul social media

Media Autor Topic Termen  Publicare Timp Observatii
limita

Saptamana 1

Saptamana 2

Saptamana 3

Saptamana 4

Pasul 2: Proiectati copia

In loc sa redactati copia dupa cum este necesar, este recomandabil s& redactati continutul
cu mult timp Tn avans. Prin redactarea continutului de mai multe luni intr-o singura miscare,
se asigura continuitatea stilului si a mesajelor-cheie pe tot parcursul campaniei. De

asemenea, este mai eficient sa setati cateva ore pentru a redacta continutul dintr-o data.
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Pasul 3: Utilizarea unui
instrument de

planificare

Instrumentele de
programare on-line, cum
ar fi Meet Edgar, permit
postarilor, articolelor si
blogurilor sa fie adaugate
ntr-o biblioteca de
materiale si sa fie
programate pentru lansare
la o anumita data si ora.
Aceste active media
sociale pot fi apoi
reutilizate, iar activele vor
fi trimise Tn mod automat
la anumite date si

momente prestabilite,

ueue

Schedule

Sent At

‘Wed, Oct 10
2018 at 8:30am
=

Mon, Oct 8 2013
at 10:01am
E

Mon, Oct 8 2013
at 10:01am
E

Mon, Oct 8 2018
=t 8:30am
=

Thu, Oct 4 2018
=t 4:30pm
=

Wed, Oct 3 2018
at 8:30am
E

Mon, Oct 1 2018
at 10:01am
=

Mon, Oct 1 2018
st 10:01am
=

Import
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E Exponential Training

[ Exponential Training

] Exponential Training
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E John Moore
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Category
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selected vis Random

Inspirational Quote
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M&L + CEM + Consulting |

selectad vis Random

&L + C&M + Consulting |
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selected via Random

Inspirational Quote

Inspirational Quote

asigurandu-se astfel postarile obisnuite de social media - un instrument masiv de

economisire a timpului!

Daca o poveste sau o postare este utilizata "o singura data
pentru utilizarea "o singura data

verzi"

, atunci poate fi marcatéa ca si

Astfel de instrumente pot fi utilizate pentru a programa postari pe Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn si asa mai departe. Unul dintre avantajele puternice ale utilizarii unui astfel

de instrument este valoarea pe care o pot oferi in generarea de rapoarte analitice pentru a

monitoriza acoperirea posturilor si eficienta acestora.

Consultati acest scurt

pentru a programa postarile sale de social media.

Categories Accounts History Jehn 9

si nu va fi repetata. Alte active media sociale vor fi "mereu
, prin urmare, sunt potrivite pentru reutilizare in mod repetat.

despre modul in care o intreprindere utilizeaza Meet Edgar
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https://www.youtube.com/watch?v=yDhNfhagRyo

