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Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”’lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionald (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de cdtre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi In Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajdriinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocdri si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul 11l ofera informatii cu privire la aspectele legate de
promovarea serviciilor creative, notiuni de marketing (online sau pe
suport tipdrit) si vanzari, imagine sau branding personal al
persoanei creative, al produselor si al companiei, perceptie vizualg,
nise, proprietate intelectuald sau drepturi de autor pentru
intelegerea si completarea aptitudinilor de management in servicii
creative.
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01. 1-Introducere

Ce este marketingul, mai exact?
Si ce instrumente ar trebui sa
utilizati pentru a construi o
strategie de marketing moderna
pentru afacerea voastra?

Consumatorii de astazi au acces la mai multe informatii si
optiuni decat oricand. Atragerea atentiei lor cu un plan de
marketing eficient poate face toata diferenta intre o
afacere mica de succes si una esuata.

Marketingul este practica de a crea interes pentru un
produs sau serviciu si de a convinge clientii potentiali sa-I
cumpere.

Termenul ,marketing” cuprinde o gama larga de strategii

menite sa identifice, sa ajunga si sa convinga potentialii
cumparatori.
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01. 2 - Strategii de Marketing

Cercetare de piata

Indiferent daca sunteti in marketing business-to-consumer
sau business-to-business, efectuarea de cercetari de piata
va poate ajuta sa va intelegeti mai bine publicul tinta.

=

dﬂ] Publicitate si promovare

Conectati-va cu consumatorii prin reclame si promovarea
unui produs sau serviciu, ori angajand o agentie de
publicitate care va crea o campanie care sa se alinieze
obiectivelor dvs.

”
N

Social Media

Ajungeti la potentialii cumparatori acolo unde isi petrec
timpul, creand conversatii despre produsul sau serviciul
dvs. pe retelele sociale.

Universitatea de
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Legatura constanta

Construiti relatii puternice cu clientii si mass-media pentru
a avea cat mai multa vizibilitate a serviciilor si a afacerii
dvs.

N Marketing tiparit

Conectati-va cu potentialii clienti prin signalistica, reviste,
carti si alte canale traditionale de distributie.

@

Marketing digital AR

Ajungeti la consumatori prin marketing pe internet prin
reclamele de pe retelele de socializare, platformele video,
motoarele de cautare, blogurile si alte canale de marketing
digital.

HHB business G



01. 3 - Marketing vs. Vanzari

iei afaceri nu este simpla,
re cele mai dificile aspecte
irii unei afaceri este crearea
unei piete de nisa.

Chiar daca aveti deja o idee de afaceri
geniala in care sunteti sigur ca poate
aduce venituri, trebuie sa restrdangeti
ideea la o anumita nisa. De asemenea,
este ideal ca afacerea dvs. de nisa sa fie
ceva care vd pasioneazd, oferindu-va
mai multa motivatie pentru a va aduce
ideea de afaceri la viatd. Nisa dvs. este
ceea ce va va diferentia afacerea de
concurentii din industrie si va va ajuta sa
iesiti in evidenta.

§ MINISTERUL EDUCATIEI
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01. 3- Marketing vs. Vanzdri

in timp ce scopul final al practicii de ,/////// | =
7

marketing este de a vinde produse sau

servicii, un plan de marketing grozav //// é:‘—.. )

N y . A . = v
inseamna mult mai mult decat acel clic %/’//,, Z 3

final sau glisare pentru a cumpara. /%

)
Marketing D)

Marketingul inseamna poveste.

Marketingul este arta (experienta si emotii).
Marketingul este exponential.

Marketingul este o strategie pe termen lung.
Marketingul inseamna generarea de potentiali clienti.

Marketingul pune produsul pe primul plan.
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Spre pozitionarea unui produs in
blicului si crearea loialitatii marcii

N relatii de durata cu clientii.
'\\\\
Vanzari
Vanzarile inseamna intrebari.
% Vanzarile sunt ca matematica (logice).
2

//// 2, Vanzarile sunt liniare.
,{é//é/%// Vanzarile sunt o strategie pe termen scurt

£Z //
= zZ Vanzarile inseamna conversia clientilor existenti.
==

- ?/

| / Vanzarile pun oamenii pe primul loc.
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01. 4- Stabileste-li nisa

Sase intrebadri care sa va ajute

1. Ce va pasioneaza?

Pentru a gasi ceva care va pasioneaza, ganditi-va la
propriile probleme si la ce ati facut pentru a le rezolva.
Ganditi-va la abilitatile dvs. si la modul in care aceste
abilitati pot ajuta alti oameni care se confrunta cu
probleme similare.

2.Care este piata pentru aceasta nisa?

in timp ce afacerea dvs. de nis& ar trebui sa atraga un grup
restrans de oameni, piata dvs. tinta trebuie totusi sa fie
suficient de mare pentru a aduce profit. Ar trebui sa
efectuati cercetari de piata pentru a vedea daca este
nevoie de nisa stabilita.

3. Care este publicul dvs. tinta?

Pentru a raspunde la aceasta intrebare, este nevoie sa
pictati o imagine a clientului dvs. ideal. Cum arata el? Care
este varsta si sexul lui? Care sunt hobby-urile si obiectivele
lui? E nevoie sa va ganditi la comportamentele si interesele
lui, cat si locatia lui. Cand puteti identifica un anumit public
pe care afacerea dvs. il va atrage, puteti dezvolta o
strategie de marketing si un plan de afaceri mai bun.

HHB business G



01. 4- Stahileste-li nisa

Sase intrebari care sa va ajute

4. Care sunt nevoile clientului?

Dupa ce ati determinat piata tinta, trebuie sa va dati seama
exact de ce au nevoie potentialii clienti si cum ii poate
ajuta afacerea dvs. Odata ce ati identificat probleme cu
care s-ar putea confrunta clientii dvs., va puteti adapta
produsele sau serviciile pentru a le servi mai bine.

Printr-un studiu de piata puteti identifica marcile pe care
le-au sustinut in trecut, cat de des cumpara aceste produse
sau servicii si parerile lor despre acestea.

Apoi, puteti utiliza aceste informatii pentru a va prezenta
afacerea ca solutie perfecta pentru problemele lor.

5. Care este concurenta dvs.?

O analiza a concurentei va va ajuta sa evaluati punctele
forte si punctele slabe ale marcii dvs. si modul in care
acestea difera de alte afaceri din industria dvs. Va va ajuta
sa identificati oportunitatile in care afacerea dvs. se poate
remarca si pentru a stabili strategii de marketing.

Analiza concurentei este ceva pe care ar trebui sa-|
efectuati in mod regulat, deoarece industriile se regasesc
intr-o continua schmbare.

Universitatea de
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01. 4- Stahileste-li nisa

6. Care este punctul forte al afacerii?

Punctul tau forte nu trebuie sa fie ceva nebunesc, ci doar
acel ceva care va face sa iesiti in evidenta.

Acest lucru poate fi ceva la fel de simplu ca utilizarea
materialelor de inalta calitate in produsele dvs. sau a avea
preturi scazute.

Experimentati cu nisa aleasa

fnainte sa puteti continua si sa va
lansati afacerea online, este
important sa experimentati cu nisa
dvs. pentru a determina daca se
potriveste. Puteti face acest lucru
creand o pagina web pe care
potentialii clienti o pot folosi pentru a
afla mai multe despre afacerea dvs.

H‘B business @



01. 5 - Principiile Gestalt

Principiile Gestalt sunt un set de legi ale perceptiei vizuale
care explica cum creierul uman grupeaza elementele vizuale
pentru a le da un sens, organizandu-le intr-o forma
coerenta si unificata, mai degraba decat sa le perceapa

individual.
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SIMETRIE
INCHIDERE & ORDINE

FIGURA-FOND
Ele sunt fundamentale in design, deoarece ajuta la crearea
de compozitii clare, atractive, armonioase si usor de inteles,
care ghideaza privirea si transmit un mesaj eficient.
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01. 5 - Principiile Gestalt

Principiul proximitatii: Creierul tinde sa grupeze
elementele care sunt aproape unele de altele, chiar daca
acestea sunt diferite ca forma, marime sau culoare. in design,
poti folosi acest principiu pentru a organiza continutul. De
exemplu, textele si imaginile asociate trebuie plasate
aproape, pentru a semnala ca formeaza un grup logic, cum
ar fiintr-un card de produs sau o sectiune de blog.

Principiul similaritatii:

Elemente care au caracteristici similare (culoare, forma,
marime, orientare) sunt percepute ca apartinand aceluiasi
grup. Un meniu de navigare, de exemplu, foloseste acest
principiu: toate link-urile au acelasi stil vizual (culoare, font,
marime) pentru a indica faptul ca sunt parte dintr-un singur
sistem. Poti folosi variatii subtile pentru a diferentia
elemente, cum ar fi schimbarea culorii unui buton pentru
a-lscoatein evidenta.

Principiul continuitatii: Ochii nostri prefera sa urmeze o
cale neteda si neintrerupta. Cand observa o linie sau o curba,
privirea tinde sa o urmareasca, chiar daca este intrerupta de
alte elemente. Acest principiu este util pentru a ghida
privirea utilizatorului intr-o pagina web sau un design. De
exempluy, o linie verticala poate conecta logic elemente dintr-
un infografic, creand un flux vizual natural.

HHB business @



Principiulinchiderii (Closure):

Creierul are tendinta de a completa formele sau imaginile
incomplete pentru a le percepe ca pe un intreg. Un logo
iconic precum cel al lui World Wildlife Fund (ursul panda)
functioneaza pe acest principiu, lasand spatii goale pe care
creierul le completeaza automat. Acest lucru creeaza un
design inteligent si minimalist.

Principiul figura-fond (Figure-Ground):

Oamenii percep automat o scena vizuala ca avand o figura
principala (elementul central) si un fond (restul scenei).
Designerii se joaca adesea cu acest principiu pentru a crea
ambiguitate vizuala, ca in logo-ul FedEx, unde spatiul
negativ dintre E si X formeaza o sageata.

Principiul simetriei si ordinii:

Mintea umana prefera ordinea si simetria. O compozitie
echilibrata si simetrica este perceputa ca fiind armonioasa si
placuta ochiului. De aceea, multe site-uri web folosesc un
design bazat pe grid, cu aliniamente clare si spatii egale,
pentru a oferivizual stabilitate si profesionalism.

Universitatea de
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01. 6 - Cei 7P ai Marketingului

Cei 7P reprezinta un model de marketing extins, folosit
pentru a analiza si a crea strategii.

Se refera la: Produs, Pret, Plasament (distributie),
Promovare, Persoane (angajati, clienti), Proces (modul in
care sunt livrate serviciile) si Dovada fizica (ambianta,
ambalajul, etc.).

1. Produs (Product).

Produsul este elementul central al strategiei de marketing.
Acesta se refera la bunurile sau serviciile pe care le oferi
pietei. O strategie eficienta se concentreaza pe dezvoltarea
unui produs care sa satisfaca o nevoie reala a clientului, fie
ca este vorba de caracteristici, design, calitate sau garantii.
Definirea clara a produsului si a valorii pe care o aduce este
esentialainainte de a trece la celelalte etape.

2. Pret (Price).

Pretul este valoarea financiara pe care un client este dispus sa
o plateasca pentru produs. Strategia de pret trebuie sa tina
cont de mai multi factori, precum costurile de productie,
preturile concurentei si valoarea perceputa de client. Un
pret poate influenta imaginea de brand, semnaland fie o
pozitie premium, fie una orientata spre valoare.

HUB
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3. Plasament (Place). Plasamentul, sau distributia, se refera
la modul in care produsul ajunge la client. Aceasta include
deciziile legate de canalele de distributie (magazine fizice,
online, distribuitori), acoperirea geografica si logistica. Un
plasament corect asigura ca produsul este disponibil pentru
publicul tinta la momentul si locul potrivit.

s @ @

4. Promovare (Promotion). Promovarea cuprinde toate
activitatile de comunicare menite sa informeze, sa
convinga si sa aminteasca publicului despre produs. Aici
intra publicitatea, relatiile publice, vanzarile personale,
marketingul direct si cel digital. O strategie de promovare
eficienta trebuie sa aiba un mesaj clar si coerent, adaptat
pentru fiecare canal de comunicare.

5. Persoane (People). Persoanele se refera la toti cei
implicati in procesul de vanzare si livrare a unui serviciu, de la
angajatii companiei la clientii insisi. Oamenii sunt o
componenta critica, mai ales in industriile de servicii, unde
calitatea interactiunilor umane este adesea cruciala.
Personalul bine pregatit si motivat poate transforma
experienta clientuluiintr-una memorabila.

Universitatea de
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01. 6 - Cei 7P ai Marketingului

6. Proces (Process).

Procesul se refera la sistemele si procedurile implicate in
furnizarea unui serviciu. De la momentul in care un client face
o comanda pana la livrare si suportul post-vanzare, fiecare
pas conteaza. Un proces bine optimizat duce la eficienta,
la o experienta consistenta pentru client si la cresterea
satisfactiei acestuia.

2

o [

7. Dovada fizica (Physical Evidence).

Acest element este relevant mai ales pentru serviciile
intangibile si se refera la toate elementele vizibile care
ajuta clientii sa perceapa calitatea serviciului. Poate fi vorba
de designul unui magazin, aspectul site-ului web, uniforma
angajatilor, ambalajul produsului sau documentatia.
Dovada fizica contribuie la construirea credibilitatii si a
increderiiin brand.
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01. 7- Sapte trenduri actuale
inindustria creativa

Printre tendintele actuale care modeleaza industria sunt
utilizarea inteligentei artificiale (Al) in design, grafica
2D/3D, si video, personalizarea continutului la o scara
larga, designul minimalist si axat pe experienta
utilizatorului (UX), sau sustenabilitatea ca valoare de
brand.

1. Inteligenta artificiala generativa (Al Generative).
Utilizarea Al-ului, cum ar fi Midjourney sau DALL-E,
transforma modul in care designerii creeaza concepte, idei si
continut vizual. Aceste instrumente ajuta la accelerarea
procesului creativ, oferind inspiratie rapida si prototipuri.
Rolul designerului se schimba din operator in director
creativ, care ghideaza si rafineaza rezultatele generate de
Al.

Universitatea de
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01. 7- Sapte trenduri actuale
inindustria creativa

2. Designul axat pe sustenabilitate (Sustainable Design).
Consumatorii devin tot mai constienti de impactul ecologic.
Astfel, designerii se concentreaza pe crearea de produse si
ambalaje care folosesc materiale reciclabile, pe
optimizarea proceselor de productie pentru a reduce
deseurile si pe comunicarea valorilor de mediu ale
brandurilor. Sustenabilitatea nu mai este un simplu "bonus",
ci o componenta esentiala a identitatii de brand.

3. Personalizarea la scard larga (Hyper-personalization).
Tehnologia permite acum crearea de experiente de
marketing si design unice pentru fiecare utilizator. Fie ca este
vorba de continut dinamic pe un site web, de recomandari
de produse personalizate sau de e-mailuri adaptate, acest
trend vizeaza crearea unei legaturi mai puternice cu publicul.
Designul trebuie sa fie flexibil si sa permita integrarea
datelorin timp real.

4. Estetica "Anti-design" si brutalismul. Ca reactie la
designul ultra-slefuite si minimalist, a aparut un curent care
imbratiseaza imperfectiunea, asimetria si culorile
stridente. Acest stil, inspirat din miscarea brutalista,
foloseste adesea tipografie mare, elemente grafice
"brute” si structuri neconventionale. Este o modalitate de
a iesi in evidenta si de a construi o imagine de brand
autentica si curajoasa.

H U B s business @



5. Experiente imersive si realitate augmentata (AR/VR).
Realitatea Augmentata (AR) si Realitatea Virtuala (VR) devin
instrumente tot mai accesibile pentru a crea experiente
interactive si memorabile. De la filtrele de Instagram care
permit "probarea” de produse, pana la campanii
publicitare interactive si galerii de arta virtuale, aceste
tehnologii ofera noi modalitati de a spune povesti si de a
conecta publicul cu brandul.

6. Designul "marit" si micro-animatiile. in loc de imagini
statice, se pune accentul pe elemente dinamice,
interactive. Animatiile subtile, miscarile fluide ale
elementelor de Ul si tranzitiile delicate transforma
experienta utilizatorului. Micro-animatiile nu doar ca fac un
design sa para mai viu, dar pot si ghida utilizatorul, oferind
feedback vizual.

7. Tipografia experimentala. Tipografia nu mai este doar
un mijloc de a transmite text, ci devine o forma de arta in sine.
Se folosesc fonturi personalizate, aranjamente creative
de text si combinatii neconventionale. Designerii
exploreaza limitele lizibilitatii pentru a crea un impact vizual
puternic. Acest trend este perfect pentru a da personalitate
unuibrand si pentru a-l diferentia de concurenta.
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02. BRAND $IIDENTITATE VIZUALA



02. 1- Introducere. Tipuri de Brand.

Conceptul de brand este mult mai mult decat un logo. Este
suma perceptiilor, emotiilor si experientelor pe care un
client le are cu un produs, o companie sau o persoana. in
functie de profilul pe care vrei sa il pozitionezi pe piata, exista
mai multe tipuri de marketing, astfel:

©

‘%

Brand personal
(Personal Brand).

Un brand personal este modulin care esti perceput de altii,
bazat pe expertiza, personalitatea si valorile tale. E ca o
"promisiune” pe care o faci publicului, o reputatie pe care o
construiesti activ si constient. Un brand personal puternic te
diferentiaza intr-o piata aglomerata, iti consolideaza
credibilitatea si iti deschide noi oportunitati profesionale.
Gandeste-te la un artist care isi construieste un stil vizual
unic sau la un consultant care devine o autoritate in
domeniul sau. Fiecare postare, interactiune si proiect
contribuie la crearea acesteiimagini.

Universitatea de
Arhitectura si Urbanism
»lon Mincu” — Bucuresti

B8 MINISTERUL EDUCATIEI




02. 1- Introducere. Tipuri de Brand.

Brand de produs (Product Brand).

Brandul de produs se concentreaza pe un anumit bun sau
serviciu, diferentiindu-l de concurenta. Acesta se bazeaza
pe caracteristici specifice, beneficii si o identitate vizuala
distincta. Un brand de produs de succes creeaza o
conexiune emotionala cu consumatorii, facandu-i sa
aleaga produsul respectiv in mod repetat. De exemplu, un
brand de telefon se diferentiaza nu doar prin specificatii
tehnice, ci si prin design, experienta de utilizare si valoarea
perceputa. Accentul cade pe a crea o identitate memorabila
pentru un singur articol.

Brand de serviciu (Service Brand).

Spre deosebire de un brand de produs, un brand de serviciu
se bazeaza pe intangibil: experienta, calitatea interactiunii
si promisiunea de valoare. Aici, procesul si personalul sunt
esentiale pentru a construi incredere si loialitate. Un brand
de servicii de succes creeaza un sentiment de siguranta si
profesionalism. De exemplu, un brand de hotel de lux este
definit nu doar de facilitati, ci de calitatea impecabila a
serviciilor oferite, de la momentul rezervarii pana la check-
out. Reputatia este construita pe baza fiecarei
interactiuni cu clientul.

HHB business @



Brand de companie (Corporate Brand).

Brandul de companie reprezinta intreaga organizatie, cu
toate produsele si serviciile sale. Se refera la misiunea,
valorile, cultura si modul in care compania este perceputa
de angajati, clienti si publicul larg. Un brand de companie
solid ofera o umbrela de credibilitate pentru toate sub-
brandurile sale si joaca un rol crucial in atragerea talentelor.
De exemplu, un brand auto nu este definit doar de masinile
pe care le produce, ci si de angajamentul sau pentru inovatie,
siguranta si sustenabilitate.

A,
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Alte tipuri de brand. Pe langa cele mentionate, exista si alte
tipuri de branduri, care se adapteaza nevoilor pietei.
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02. 1- Introducere. Tipuri de Brand.

Brandul de eveniment (Event Brand): Se creeaza pentru a
promova si a da identitate unui eveniment specific, cum ar fi
un festival de muzica sau o conferinta. Acesta are o
identitate vizuala distincta, o tema si o promisiune de
experienta unica, care atrage participanti. Designerii pot
avea un impact aparte prin modul in care amenajarea
spatiului gazda defineste evenimentul.

Brandul de retail (Retail Brand): Se refera la brandul unui
magazin sau al unui lant de magazine. Identitatea sa se
bazeaza pe selectia de produse, atmosfera, serviciile
oferite si preturi. Gandeste-te la cum te simti cand intri intr-
un anumit magazin si cum difera experienta de la un retailer
la altul.

Brandul geografic (Geographic Brand): Reprezinta
identitatea unui oras, a unei regiuni sau a unei tari. Acest
brand se bazeaza pe cultura, istoria, obiectivele turistice si
valorile specifice locului, avand scopul de a atrage turisti si
investitori. Pentru arhitecti si urbanisti, este util atunci cand
obiectul de arhitectura creat sau restaurat, ori zona urbana
planificata contribuie la definirea sau consolidarea
branduluilocal.

HUB ...
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02. 2- Cumvrei sa arate imaginea ta?

Deoarece coerenta vizuala este importanta, la crearea unei
identitati vizuale unice si recunoscibile, trebuie incluse
elemente particularizate brandului tau, precum paleta de
culori, tipografia, stilul grafic si tonul vocii.

Imaginea ta vizuala este oglinda brandului tau creativ. Nu se
rezuma doar la un logo frumos, ci la o identitate vizuala
completa si coerenta care transmite povestea, valorile si
personalitatea ta.

Pentru un designer, un fotograf sau un artist, acest lucru
inseamna o paleta de culori consecventa, o tipografie care
reflecta stilul tau (moderna, clasica, nonconformista), si un
stil vizual recunoscibil.

Fiecare element, de la portofoliul tau online, la postarile de
pe social media, la cartile de vizita, trebuie sa aiba o estetica
unitara. De exemplu, un fotograf de nunta va folosi probabil
o paleta de culori calde si un font elegant, in timp ce un
Hlustrator pentru jocuri video va opta pentru culori vibrante si
o tipografie maiindrazneata.

Coerenta vizuala te ajuta sa construiesti incredere si sa te
diferentiezi de concurenta, facand publicul sa te
recunoasca instantaneu.
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02. 3. Proprietate intelectuala si copyright

Proprietate intelectuala si copyright se refera la drepturile
de autor - este esential sa le respecti si, in acelasi timp, sa-ti
protejezi creatiile. Este important pentru a evita litigiile si
pentru a construi un brand etic si sustenabil.

Protejarea creatiilor tale este la fel de importanta ca si
crearea lor. Proprietatea intelectuala se refera la drepturile
legale asupra operelor tale, iar dreptul de autor (copyright)
este cel mai relevant pentru munca ta creativa. Acesta iti
ofera dreptul exclusiv de a copia, distribui, modifica si
afisa public lucrarile tale (fotografii, ilustratii, texte,
etc.).

in practica creativa, este vital sa intelegi cum functioneaza.
Atunci cand lucrezi cu un client, stabileste clar cine detine
drepturile de autor si cum pot fi utilizate lucrarile. Poti
vinde drepturi de utilizare (licentiere) sau poti ceda
drepturile complete. Protejarea muncii tale te asigura ca
esti recunoscut si platit corect pentru efortul tau. La fel de
important este sa respecti drepturile de autor ale altora.

Utilizarea neautorizata a unei imagini, font, piesa

muzicala si chiar a unui proiect, poate duce la consecinte
legale serioase.
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02. 4.Viiziune, misiune $i audienta

Prin stabilirea viziunii, misiunii si audientei se definesc
obiectivele fundamentale ale brandului. Viziunea (unde
vrei sa ajungi), Misiunea (ce faci si pentru cine) si
Audienta (cine sunt clientii tai ideali) sunt pilonii pe care se
construieste intreaga strategie de comunicare.

N,
- 1
%“ \\ ”

Viziune: Reprezinta obiectivul tau pe termen lung. Unde
vrei sa ajungi? Ce impact vrei sa ai? Viziunea ta este o
declaratie inspirationala despre viitor, cum ar fi ,sa devin un
nume recunoscut la nivel global in proiectarea de spatii de
cafenele pentru afaceri mici.”

Misiune: Descrie ce faci in prezent pentru a-t{i atinge
viziunea. Cine esti, ce oferi si de ce esti diferit? Misiunea ta
ar putea fi: ,ajut antreprenorii sa-si construiasca un brand
vizual puternic si memorabil, prin servicii de consultanta,
amenajarea sediilor sidesign personalizate.”
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02. 4.Viiziune, misiune $i audienta

Audienta: Cine sunt clientii tai ideali? Cunoasterea
publicului tau tinta este cruciala. Nu poti fi pentru toata
lumea. Defineste cine sunt clientii tai: varsta, interesele,
nevoile si problemele lor. Daca esti un designer care se
specializeaza in restaurante, publicul tau nu este format din
companiide tehnologie.

R, gk

intelegerea profunda a audientei tale te ajutd si-ti
adaptezi serviciile, portofoliul si mesajele de marketing
pentru a le atrage in mod eficient. Aceasta claritate te
ajuta sa construiesti un brand puternic, axat pe
solutionarea problemelor specifice ale clientului.
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Social media are un rol crucial in construirea si
consolidarea unui brand. De aceea, alegerea platformelor
potrivite pentru publicul tinta, crearea unui calendar de
continut relevant, interactiunea constanta cu comunitatea,
sunt esentiale pentru a construi o relatie autentica.

Social media nu sunt doar platforme de comunicare, ci o

unealta strategica esentiala pentru orice brand creativ.
Reprezinta un mediu dinamic care iti permite sa
construiesti o comunitate, sa-i arati publicului procesul tau
de creatie si sa te conectezi direct cu potentialii clienti.

Pentru un creator, un brand de produs, o companie, prezenta
online este un portofoliu viu, o sursa de inspiratie si un
canal de vanzari. O strategie bine pusa la punct te ajuta sa-ti
pui in valoare viziunea si sa-ti cresti notorietatea,
transformand publicul pasiv in sustinatori loiali.
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03.1. Alegerea platformelor potrivite.

Nu trebuie sa fii prezent pe fiecare platforma de social
media. O strategie eficienta incepe cu alegerea acelor
canale care se aliniaza cel mai bine cu audienta si tipul tau
de continut si servicii.

Daca esti arhitect, peisagist, fotograf sau ilustrator,
platforme vizuale precum Instagram si Pinterest sunt
esentiale. Un arhitect poate posta continut pe mai multe
platforme in functie de publicul tinta si de subiectul
postarii. Un designer de produse poate folosi TikTok,
YouTube ori alte platforme de stream pentru a arata
procesul de productie intr-un mod dinamic.

O agentie de design B2B poate folosi LinkedIn pentru a
se conecta cu potentiali clienti si a-si consolida pozitia de
expert. Pentru un urbanist de exemplu, sau un arhitect cu
portofoliu mai avansat, poate fi mai eficient sa se conecteze
pe acest portal de profesionisti si clienti cu profil corporate.

Cerceteaza unde se afla publicul tau tinta si
concentreaza-ti eforturile pe acele platforme. Calitatea
continutului si interactiunile autentice sunt mai
importante decat o prezenta superficiala pe multiple canale.
Fiecare platforma are propriul limbaj, iar adaptarea
continutuluila specificul fiecareia este cheia succesului.

%98 MINISTERUL EDUCATIEI
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03.2. Crearea unui calendar de continut.

Un plan structurat este crucial pentru a mentine o
prezenta constanta si relevanta. Un calendar de continut
te ajuta sa planifici postarile din timp si sa le aliniezi cu
obiectivele tale de marketing.

Continutul poate fi impartit in mai multe categorii:

- de la postari de tip portofoliu (imagini cu lucrari finalizate)
- la continut "behind the scenes" (procesul de creatie),

- context-rezultat “before and after” (problema vs. solutia)
- postari educative (sfaturi, tutoriale) si

- continut interactiv (sondaje, sesiuniintrebari-raspunsuri),

- testimoniale sau interviuri clienti,
- podcasturi tematice pe subiecte cu cautarein nisa ta.

O combinatie echilibrata de continut te ajuta sa oferi valoare
publicului tau si sa-l tii angajat. Programarea postarilor te
elibereaza de presiunea de a crea continut in ultimul
moment si iti permite sa te concentrezi pe activitatea ta
creativa principala.
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03.3. Interactiunea cu comunitatea.

Social media este un spatiu de comunicare, nu un
monolog. Interactiunea cu audienta este vitala pentru a
construi o comunitate loiala. Raspunde la comentarii, la
mesaje private si participa la conversatii relevante in nisa ta.
Poti folosi intrebarile si feedback-ul publicului ca sursa
de inspiratie pentru continut viitor.

Cand clientii se simt ascultati si apreciati, ei devin avocati
ai brandului tau. De asemenea, poti colabora cu alti
creativi sau cu influenceri din domeniu pentru a-{i extinde
audienta.

) &) [

O abordare autentica si personala in comunicare te ajuta sa
creezi conexiuni reale, care transforma simplii urmaritori in
clienti si fani dedicati.

Atentie! Comunicarea in online are si parti negative!
Daca discutia devine negativa sau a fost deturnata
dincolo de brandul tau in teme societale polarizatoare,
poti apela la un specialistin comunicare de criza.
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03.4. Tipuri de continut ) )
pentru hrandurile creative.

Continutul vizual este rege pentru un brand creativ. Nu te
limita la postarea lucrarilor finale. Oamenii sunt curiosi sa
vada ce seintampla in spatele cortinei.

Poti folosi video-uri scurte (Reels, Shorts, TikTok) pentru a
arata procesul de sketching, animatii time-lapse sau chiar
mici tutoriale, sau elemente “inainte/dupa”.

Poti crea carusele cu imagini care explica un concept de
design sau arata evolutia unui proiect de la idee la produs
final. Foloseste Stories pentru a pune intrebari, a face
sondaje si a oferi o privire autenticain viata ta de creator.

. T

De asemenea, continutul generat de utilizatori (UGC)
este extrem de valoros, un potential client poate aprecia
pozitivinteractiunea unui client existent cu brandul tau.

Cand clientii tai posteaza despre produsele sau serviciile tale,
distribuie continutul lor pentru a le arata ca i apreciezi si
pentru a construi o dovada sociala puternica.
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03.5. Masurarea performantei
si optimizarea.

Pentru a sti daca strategia ta functioneaza, trebuie sa masori
rezultatele. Nu te limita la numarul de aprecieri si de
urmaritori. Urmareste metrici precum:

- rata de engagement (cat de mult interactioneaza
oamenii cu continutul tau),

- rata de click (cati oameni ajung pe site-ul tau din
social media) si

- conversia (cati dintre ei devin clienti).

Cele mai multe platforme ofera instrumente analitice
care te ajuta sa intelegi ce tip de continut rezoneaza cel
mai bine cu audienta ta.

Analizeaza aceste date in mod regulat pentru a identifica
ce functioneaza si ce nu, si pentru a-ti ajusta strategia.
Optimizarea constanta te ajuta sa-ti imbunatatesti
prezenta online si sa obtii rezultate mai bunein timp.
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04. CLIENTUL CREATIVULUI



04. CLIENTUL CREATIV

Un alt aspect esential este modul in care tu, profesionist din
industriile creative (arhitect, urbanist, designer, peisagist,
artist, fotograf, creator de continut 2D/3D) ar trebui sa iti
gestionezi relatia cu clientii. Sunt multe teme care pot fi
abordate, dar cele mai importante subiecte sunt:

- stabilirea clara a asteptarilor,

- comunicarea eficients,

- crearea de brief-uri (tema) de proiect si

- gestionarea feedback-ului,

- educarea clientului (directionare catre design de calitate)

Acestea sunt esentiale pentru a asigura un proces de
lucru fluid si rezultate de succes pentru ambele parti.

Gestionarea relatiei cu clientii este o arta in sine, la fel de
importanta ca procesul de creatie. Pentru un arhitect,
peisagist sau urbanist, clientul nu este doar un cumparator, ci
un partener esential in procesul de creatie. Succesul unui
proiect depinde in mare masura de o comunicare
eficienta, de intelegerea nevoilor si de stabilirea uno
asteptari clare. Un proiect creativ este un proces de
colaborare, in care expertiza ta se imbina cu viziunea si
dorintele clientului. O relatie profesionala solida, bazata
pe incredere si respect reciproc, transforma un simplu
serviciu intr-o experienta de succes pentru ambele parti.
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04.1. Brief-ul de proiect - Fundamentul _
colahorarii

Un brief de proiect bine definit este punctul de plecare al
oricarui proiect de succes. Acesta nu este doar o lista de
cerinte, ci un document strategic care stabileste
obiectivele, constrangerile si viziunea clientului. intocmit
bine de la inceput creste sansele nu doar ale unui proiect
reusit, ci si al unei relatii de durata cu un client care poate
devenirecurent.

Pentru un arhitect, brief-ul ar trebui sa includa nu doar
numarul de camere, ci si stilul de viata al familiei, preferintele
estetice si bugetul disponibil - si poate si detalii despre ce nu
rezoneaza cu clientii.

Un peisagist va avea nevoie de detalii despre cum este
folosit spatiul, ce atmosfera isi doreste clientul si ce plante
prefera.

Un urbanist va analiza obiectivele pe termen lung ale unei
comunitati.

Prin punerea intrebarilor potrivite si ascultarea activa,
transformi cerintele clientului intr-o foaie de parcurs
concreta, prevenind neintelegerile ulterioare si
asigurandu-te ca viziunea ta creativa se aliniaza cu
asteptarile clientului.
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04.2. Stahilirea asteptarilor i a limitelor

Este crucial sa stabilesti de la inceput limite clare ale
proiectului, inclusiv termenii de plata, termenele de
livrare si numarul de revizii incluse.

Un client creativ va avea adesea idei noi pe parcursul
proiectului, iar tu trebuie sa comunici cu claritate ce este
inclus in oferta initiala si ce reprezinta un cost
suplimentar.

De exemplu, un arhitect trebuie 8—8
sa explice ca revizii majore

dupa o anumita faza a proiectului
vor implica costuri extra

- siimplicit, si ce se califica drept
“reviziimajore”.

Aceasta transparenta previne "derapajele" proiectului si
frustrarile care pot aparea din cauza asteptarilor nerealiste.

Un contract detaliat, care specifica fiecare etapa a
proiectului, de la schitele initiale pana la planurile finale,
protejeaza ambele parti si asigura un proces de lucru
profesional si predictibil.

Universitatea de
Arhitectura si Urbanism
»lon Mincu” — Bucuresti

§ MINISTERUL EDUCATIEI




04.3. Comunicarea eficienta i transparenta

Comunicarea constanta este cheia unei colaborari de
succes. Clientul trebuie sa se simta implicatin proces, iar tu
trebuie sa-i oferi actualizari regulate si sa-i explici deciziile
creative.

Foloseste un limbaj accesibil, evita atat jargonul tehnic
cat si o atitudine de superioritate; este important sa i
explici de ce anumite optiuni sunt mai bune pentru proiect,
cudiplomatie, dar asertiv.

De exemplu, un urbanist ar trebui sa-i
explice comunitatii beneficiile pe
termen lung ale uneianumite
schimbari de zonare, nu doar sa
prezinte cifre si grafice - toate acestea
intr-un mod care sa nuindeparteze
audienta de proiect si de specialist.

Fii sincer cu privire la eventualele provocari, e bine sa nu
creezi asteptari nerealiste acolo unde sunt posibile
blocaje (in avizare, in executie, in productie) - si ofera
solutii proactive. O comunicare deschisa si onesta
construieste incredere si loialitate, chiar si atunci cand apar
probleme neprevazute, cum ar fi obtinerea unui aviz, un
proces care poate fianevoios.
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04.4. Gestionarea feedback-ulul
sia reviziilor

Feedback-ul este o parte naturala a procesului creativ. Este
Important sa-| primesti cu o minte deschisa - si creativii pot
avea uneori prejudecati - si sa-l gestionezi in mod
constructiv - de cele mai multe ori, aceasta abordare
inseamna si sa nu lasi orgoliul de creator sa se implice, sa
nu o iei personal, sa fi mai putin sensibil/a.

Feedbackul nu inseamna critica si in majoritatea
cazurilor, ceea ce percepi ca o critica, este de fapt lipsa de
tactin exprimare din partea clientilor.

incurajeaza feedback-ul concret, bazat pe obiectivele
stabilite in brief. In loc de "nu-mi place”, incurajeaza clientul
sa spuna "cred ca designul ar putea fi mai deschis, pentru a se
simti mai primitor".

Acorda-i clientului un cadru clar pentru a-si exprima
parerile (de exemplu, un document comun in care sa noteze
comentariile) si explica-i punctual - si cel mai mai bine tot in
scris - de ce unele solicitari pot afecta bugetul, termenul
de executie sau viziunea initiala a proiectului.

Fiecare revizie ar trebui sa te aduca mai aproape de un
rezultat final, nusa teindepartezedeel.
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4.5. Educatia clientului - Rolul de expert

De multe ori, clientul are o viziune proprie asupra
rezultatului final, dar nu are expertiza tehnica sau creativa
pentru a o materializa. Se poate intampla sa aiba si asteptari
nerealiste sau unele prejudecati, chiar fata de tine ca
prestator, din experiente anterioare mai putin pozitive.

Rolul tau nu este doar de a executa cerintele, ci si de a-I
educa si de a-l ghida. Explica-i beneficiile unui anumit tip de
material, de ce o anumita orientare a cladirii este mai
eficienta energetic sau de ce o solutie de design pare non-
conventionala, dar functioneaza.

Un peisagist ar trebui sa-i explice l )
clientului cum anumite plante se
adapteaza maibine la climatul

local si ca pe termen lung, poate
solutia "cu palmieri” nu este cea /

ANN
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mai sustenabild, inclusiv financiar. ' .

Aceasta abordare te pozitioneaza ca un partener de
incredere si un lider in domeniu, consolidand valoarea
muncii tale. Atunci cand clientul intelege deciziile din
spatele proiectului, se simte mai implicat si mai
increzatorin rezultatul final.
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Colectia de volume HUB UAUIM BUSINESS reprezinta un suport de
curs de ANTREPRENORIAT IN SERVICII CREATIVE, ce face parte din
componenta editoriala a pachetului de instrumente de sprijin
antreprenorial, initiere, dezvoltare, mentorat si consolidare abilitati
sau competente antreprenoriale pentru studentii, masteranzii,
doctoranzii si absolventii Universitatii de Arhitectura si Urbanism
”’lon Mincu” Bucuresti (UAUIM).

Continutul primelor 4 volume este realizat prin proiectele H.U.B. -
HUB UAUIM BUSINESS, cu sprijin financiar de la Ministerul Educatiei
prin Fondurile de Dezvoltare Institutionald (FDI) 2021, 2022 si 2023,
de catre echipele acestor proiecte, cadre didactice, cercetatori dar
sistudentiai UAUIM.

Suportul de curs sintetizeaza notiuni introductive sau detaliate
pentru componentele manageriale, juridice, fiscale, marketing,
negociere, exemple si ghiduri de bune practici oferite de cdtre
antreprenorii invitati la prelegerile H.U.B., absolventi ai UAUIM,
activi In Romania sau pe plan international, exemple de finantari,
inclusivnerambursabile, alte resurse antreprenoriale.

Volumele sunt adaptate pentru activitatea in domenii, servicii si
produse creative precum proiectare in arhitecturd, urbanism,
peisagistica, amenajdriinterioare, design de mobilier sau de produs,
fotografie, artizanat sireciclare creativa, realizare imagini digitale si
continut vizual/media 3D, management cultural, editorial,
curatorial, patrimonial etc. cu studii de caz, provocdri si solutii
pentru etapele de elaborare dar si pentru cele de executie.

Volumul 11l ofera informatii cu privire la aspectele legate de
promovarea serviciilor creative, notiuni de marketing (online sau pe
suport tipdrit) si vanzari, imagine sau branding personal al
persoanei creative, al produselor si al companiei, perceptie vizualg,
nise, proprietate intelectuald sau drepturi de autor pentru
intelegerea si completarea aptitudinilor de management in servicii
creative.
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