OFERTA TEHNICA

Conceptul de realizare a cursului de instruire
Acceleratorul ,MICI PRODUCATORI” — Programul de sprijin al micilor producétori (HG 531/2024)

Ofertant: Rivosmart SRL, mun. Chisindu, Republica Moldova
Autoritatea contractanta: IP Organizatia pentru Dezvoltarea Antreprenoriatului (ODA)
Procedura: Cererea Ofertelor de Preturi nr. ocds-b3wdp1-MD-1783412562205 din 07.07.2026

Loturile ofertate: Lotul 1 (regiunea Nord), Lotul 2 (regiunea Centru) si Lotul 3 (regiunea Sud si UTA
Gagauzia) — 3 editii regionale ale acceleratorului, 50 de participanti per editie.

1. Scopul, obiectivele si rezultatele asteptate

Scopul proiectului este desfasurarea unei editii a acceleratorului ,Mici Producatori” pentru 50 de
participanti — antreprenori si persoane fizice cu activitate de minimum 12 luni in domeniul producerii
— astfel incat acestia sa dobandeasca competente practice de dezvoltare, lansare si monetizare a
produselor proprii, in perioada iulie—decembrie 2026.

Obiectivele SMART ale programului:

O1. Instruirea a 50 de participanti pe parcursul a 92 de ore academice (72 ore instruire offline + 20
ore mentorat de grup online), in 6 saptamani, conform structurii din caietul de sarcini.

O2. Atingerea unei rate de finalizare integrald a cursului de minimum 80% dintre participanti.

O3. Obtinerea scorului de promovare la testul final de catre minimum 80% dintre participanti, cu o
crestere de cel putin 20% intre pre-test si post-test.

O4. Certificarea a minimum 60% dintre participanti, in baza evaluarii proiectelor finale (scoring =
60%).

O5. Lansarea pe piatd a minimum 2 produse sau servicii de catre participanti pana la finalul
programului.

Rezultate asteptate: fiecare participant finalizeaza programul cu o foaie de parcurs pentru scalarea
produsului, un buget realist de dezvoltare cu simulare financiara, un plan de promovare low-budget
si un prototip de etichetd/ambalaj pregatit pentru lansare.

2. Flexibilitate si adaptabilitate in implementare

Programul este proiectat modular, astfel incat continutul si metodele sa poata fi ajustate fara a afecta
obiectivele: (a) pre-test la deschidere pentru calibrarea nivelului grupului si adaptarea exemplelor la
profilul real al participantilor; (b) check-point de evaluare a progresului in sdptaméana 3, cu ajustarea
directiei pentru fiecare echipa; (c) sarcini practice individualizate pe produsul fiecarui participant, nu
pe scenarii abstracte; (d) capacitate de livrare integrala in limba rusa (formatori si mentori bilingvi),
in cazul formarii grupelor cu vorbitori de limba rusa; (e) adaptare la modificarile de calendar
comunicate de ODA cu minimum 5 zile inainte; (f) orarul sesiunilor construit in consultare cu
participantii (inclusiv sesiuni de mentorat in intervale accesibile micilor producatori).

Capacitatea de livrare pe cele 3 loturi: echipa este mobila si acopera intreg teritoriul tarii. Editiile
regionale se desfasoara esalonat in perioada iulie—decembrie 2026 (3 editii x 6 saptamani), cu
instruirea offline organizata in sali identificate Tn orasele de referinta ale fiecarui lot (ex. Balti pentru
regiunea Nord, Chisinau pentru regiunea Centru, Cahul sau Comrat pentru regiunea Sud), pentru a
reduce distanta de deplasare a participantilor. Sesiunile de mentorat, fiind online, se livreaza identic
indiferent de regiune.

3. Metodologia de implementare si echipa de management

Metodologia respecta principiile predarii centrate pe instruit: instruiri interactive sustinute de experti
practicieni; lucru in echipa pe proiectele proprii cu aplicare imediata; mentorat de grup adaptat
progresului fiecarei echipe; studii de caz locale; simulari de vanzare (pitch, negociere de pret,



intalnire cu distribuitor); feedback de la clienti reali (mini-test de piata); evaluare practica prin
prezentari, planuri si prototipuri.

Fluxul de implementare: (1) recrutarea si mediatizarea — campanie online tintitd pe raioanele lotului,
inregistrarea aplicantilor pe formularul ODA, selectia participantilor impreuna cu reprezentantii ODA,
informarea celor inscrisi; (2) livrarea celor 6 module si 4 sesiuni de mentorat conform orarului
aprobat; (3) monitorizarea prezentei, colectarea livrabilelor si evaluarea pre/post-test; (4) evaluarea
finala a proiectelor si raportarea completa catre ODA (raport final, anexe, raport financiar, materiale
predate prin act de predare-primire in proprietatea intelectuala a ODA).

Echipa de management si de livrare: lon Gutu — coordonator de program, formator si mentor
(Managing Director, Rivosmart SRL; 10+ ani in e-commerce si marketing digital; formator in
programe antreprenoriale — Tekwill Academy, INOTEK, AIM Academy, program MSME
BERD/Microinvest, Ministerul Sanatatii/ANSP; 100+ antreprenori instruiti; Gemini Certified Educator
— Google for Education); Vladimir Vedrasco — formator si mentor (Master in Stiinte Economice,
ASEM; 10+ ani in vanzari, e-commerce si dezvoltare de branduri pe piete internationale; mentor in
retelele BERD, AIM, AFAD, UN Women, ODA, Innovate Moldova); Veaceslav Vedrasco — mentor
(co-fondator Widras, NanoMax Romania si Frudova Fruits — productie agricola si export in Polonia,
Germania si Cehia, expertiza de prima méana in exact parcursul pe care il fac participantii
acceleratorului: de la produs local la piete externe). Echipa asigura integral livrarea in limba romana
si rusa. Formatorii si mentorii propusi sunt detaliati in Anexa nr. 14 si in CV-urile anexate.

4. Exemple de livrabile

Pe langa livrabilele participantilor (foaie de parcurs, buget si simulare financiara, plan de promovare
low-budget, prototip eticheta/ambalaj, produs lansat), prestatorul livreaza: suportul de curs complet
pe fiecare modul (titlu, subiecte, obiective de invatare, continut, exercitii, resurse bibliografice,
prezentare, sarcini practice), pre/post-teste, fise de evaluare a proiectelor, ghid PDF de utilizare
Zoom, orar detaliat pe zile si sesiuni, liste de prezenta, inregistrari video ale sesiunilor online, arhiva
foto, raport final si raport financiar. Mostre de suporturi de curs din programe similare pot fi
prezentate la solicitare.

5. Riscurile proiectului si recomandari de imbunatatire

Riscurile principale si mitigarea lor sunt detaliate per modul in tabelul conceptului (pagina
urmatoare). La nivel de program: risc de recrutare insuficienta (mitigat prin campanie de promovare
demarata imediat dupa semnarea contractului si parteneriate cu APL/GAL-uri din raioanele lotului);
risc de abandon (mitigat prin check-point in saptdméana 3 si contact individual cu absentii); risc de
conectivitate la mentorat online (mitigat prin helpdesk si test de conectare prealabil).

Recomandari de imbunatatire a implementarii: (1) constituirea unei comunitati alumni a
acceleratorului (grup dedicat) pentru continuarea schimbului de experientd post-program; (2)
invitarea la Modulul 4 a unui cumparator real (retailer/HoReCa local) pentru simularile de negociere;
(3) sesiune optionala de fotografie de produs low-budget, cu impact direct asupra planului de
promovare; (4) corelarea explicita a livrabilelor finale cu criteriile instrumentelor de finantare ODA,
pentru a creste rata de conversie a participantilor catre programele de suport.



Tabel: Conceptul desfasurarii cursului de instruire

Denumirea Obiectivele SMART | Continutul modulului | Metode de instruire | Resurse (pregatire | Rezultate obtinute la Livrabile Riscuri de implementare| Recomandari de
modulului ale modulului (ce vor invata utilizate + materiale pentru final de instruire mitigare a riscurilor
participantii) participanti)
Modulul 1. Pana la finalul sapt. 1, |Generarea ideilor Prezentare interactiva;[Suport de curs (titlu, [Participantii identifica |Chestionar aplicat (min. 10 |Eterogenitatea grupului  |Pre-test la deschidere

Identificarea clientilor
si crearea valorii
produsului (12 ore
academice, offline,
sapt. 1)

fiecare participant: (1)
genereaza si
prioritizeaza min. 3
idei de dezvoltare a
produsului propriu;

(2) aplica modelul
Kano pe min. 10
respondenti reali;

(3) formuleaza in scris

propunerea de
\valoare a produsului.

(tehnici structurate de
ideatie);

Identificarea
consumatorului —
modelul Kano (atribute
de baza, de
performanta, de
incantare);

Crearea valorii
produsului pentru client;
Sarcina practica:
chestionar aplicat
clientilor reali +
interpretarea
feedbackului.

Brainstorming
structurat;

Lucru in echipa pe
produsele proprii;
Studiu de caz local
(producator artizanal
din regiune);

Exercitiu aplicat Kano.

subiecte, obiective,
continut, exercitii,
bibliografie);
Prezentare PPT cu
identitate vizuala
ODA;

Sablon chestionar
Kano (digital +
tiparit);

Fise de lucru,
flipchart, markere.

segmente de clienti si
formuleaza valoarea
produsului propriu pe
baza feedbackului real,
nu a presupunerilor.

raspunsuri);

Raport scurt de interpretare

a feedbackului per
participant/echipa.

(niveluri diferite de
pregatire);
Reticenta de a colecta

feedback de la clienti
reali.

pentru calibrarea
nivelului;

Sabloane gata de
utilizat;

Suport individualizat
la sesiunea de
mentorat |.

Modulul 2. Analiza
pietei (14 ore
academice, offline,
sapt. 2)

Pana la finalul sapt. 2,
fiecare participant: (1)
completeaza integral
Business Model
Canvas pentru
produsul propriu;

(2) identifica min. 3
concurenti directi si
avantajul competitiv
propriu;

(3) elaboreaza planul
de intrare pe piata.

Modelul Canvas aplicat
pe afacerea proprie;
Segmentarea pietei si
analiza concurentei;
Planul de intrare pe
piata (canale,
pozitionare, pret de
intrare);

Sarcina practica:
elaborarea planului de
intrare pe piata pentru
propriul produs.

/Atelier practic pe
Canvas fizic (postere
AD);

/Analiza comparativa a
concurentei in echipe;

Simulare: pitch de
pozitionare;
Feedback structurat
intre participanti (peer
review).

Suport de curs +
PPT;

Sablon Canvas AO
tiparit + versiune
digitala;

Fisa de analiza a
concurentei;
Model de plan de
intrare pe piata.

Participantii inteleg
structura pietei proprii
si pot argumenta
pozitionarea si canalele,
de vanzare alese.

Business Model Canvas
completat;

Plan de intrare pe piata per

participant.

Date de piata limitate n
mediul rural;

Tendinta de a copia
planuri generice fara
adaptare.

Ghid de surse de date
locale (statistica,
piete, retele de
distributie);

Feedback individual
pe fiecare plan la
mentorat Il.

Modulul 3.
Dezvoltarea
produsului (14 ore
academice, offline,
sapt. 3) + check-point
de progres

Pana la finalul sapt. 3,
fiecare participant: (1)
defineste un ciclu de
testare—imbunatatire
pentru produsul
propriu;

(2) schiteaza fluxul
propriu de productie
cu min. 2 puncte de
eficientizare;

(3) identifica cerintele
legale si ecologice
aplicabile produsului
sau.

Testarea si
imbunatatirea continua
a produsului;

Modalitati practice de
organizare a productiei;
Design-ul proceselor de
lucru;

Aspecte legale si
ecologice (etichetare,
siguranta, ambalaj).

Ateliere practice de
mapare a proceselor;
Mini-test de piata:
feedback de la clienti
reali asupra
produsului;

Studii de caz locale de
scalare;

Check-point de
evaluare a progresului
— ajustarea directiei
fiecarui participant.

Suport de curs +
PPT;

Sablon de mapare a
fluxului de productie;

Checklist
legal/ecologic pe
categorii de produse;
Fise de evaluare
progres (check-
point).

Participantii pot
organiza productia
eficient si cunosc
obligatiile legale de
baza pentru lansarea
produsului.

Harta procesului de
productie;

Plan de testare a
produsului;

Fisa check-point completata

per participant.

/Abandon la mijlocul
programului;

Diversitate mare de

produse — cerinte legale
diferite.

Check-point formal in
sapt. 3 cu feedback
individual si plan de
recuperare;

Consultanta
punctuala pe categorii
de produse la
mentorat IIl.

Modulul 4. Lansare si
monetizare pe piata
(14 ore academice,
offline, sapt. 4)

Pana la finalul sapt. 4,
fiecare participant: (1)
alege si
argumenteaza

Modele de venit pentru
mici producatori;

Simulari de vanzare:
pitch catre client,
negociere de pret,
intalnire cu un

distribuitor;

Suport de curs +
PPT;

Sablon Harta lansarii;

Participantii au un plan
concret de lansare si
abilitati exersate de
vanzare si negociere.

Harta lansarii per
participant;

Plan de promovare low-
budget (schita).

Frica de expunere publica
la pitch;

Pitch exersat mai intai
in grupuri mici;
\Validarea bugetului
de lansare la




Denumirea
modulului

Obiectivele SMART
ale modulului

Continutul modulului
(ce vor invata
participantii)

Metode de instruire
utilizate

Resurse (pregatire
+ materiale pentru
participanti)

Rezultate obtinute la
final de instruire

Livrabile

Riscuri de implementare

Recomandari de
mitigare a riscurilor

modelul de venit

Lansarea pe piata:

Joc de afaceri pe

Scenarii de negociere|

Planuri de lansare

mentorat IV si Tn

potrivit produsului; canale, parteneri, modele de venit; pentru simulari; nerealiste fata de Modulul 5.
(2) elaboreaza harta [distributie; Lucru in echipd pe  |Grile de feedback resursele reale.
lansarii cu actiuni, Sarcina practica: Harta |harta lansarii. pentru pitch.
termene si lansarii produsului
responsabili; propriu.
(3) sustine un pitch de
vanzare simulat.
Modulul 5. Analiza Pana la finalul sapt. 5, |Plan financiar: structura|Atelier practic pe date [Suport de curs + Participantii pot Buget realist de dezvoltare +|Nivel scazut de Sabloane

financiara (14 ore
academice, offline,
sapt. 5)

fiecare participant: (1)
construieste planul
financiar al produsului
(costuri, pret, prag de
rentabilitate);

(2) elaboreaza un mini
studiu de fezabilitate;

(3) defineste min. 3
indicatori de
performanta pe care i
va urmari.

costurilor, stabilirea
preturilor bazate pe
valoare, modele de cost
adaptate ciclului de
viata al produsului;
Studiu de fezabilitate;

Indicatori de
performants;
Sarcina practica: mini
studiu de fezabilitate.

reale ale
participantilor;
Exercitii de calcul
ghidat (cost unitar,
marja, prag de
rentabilitate);

Studiu de caz: decizie
de investitie a unui
mic producator.

PPT;

Sablon de plan
financiar si de studiu
de fezabilitate
(Excel/Sheets
simplificat);

Fise de calcul tiparite
pentru lucrul offline.

fundamenta financiar
deciziile de investitie si
de pret pentru produsul
propriu.

simulare financiara;

Mini studiu de fezabilitate
per participant.

alfabetizare financiara la
0 parte din grup;

Date de cost incomplete
la participanti.

precompletate cu
exemple;

Lucru asistat 1-la-1 in
timpul atelierului;
Tema pregatitoare de

colectare a costurilor
trimisa din sapt. 4.

Modulul 6. Suport
pentru accesarea
resurselor gestionate
de ODA (4 ore
academice, sapt. 6;
livrat de
reprezentantul ODA)

Pana la finalul sapt. 6,
fiecare participant
cunoaste
instrumentele de
finantare si suport
ODA aplicabile
afacerii sale si pasii
concreti de aplicare.

Programele si
instrumentele de suport
gestionate de ODA;
Conditii de eligibilitate
si procesul de aplicare;
Sesiune de intrebari si
raspunsuri.

Prezentare sustinuta
de reprezentantul
ODA;

Q&A facilitat de
prestator;

Corelarea
instrumentelor ODA
cu foile de parcurs ale
participantilor.

Coordonare logistica,
sala, echipamente si
facilitare asigurate de
prestator;

Materiale oficiale
ODA.

Participantii pot
identifica sursa de
finantare potrivita
pentru pasul urmator al
afacerii.

Lista participantilor cu
instrumentul ODA tintit,
integrata in foaia de
parcurs.

Indisponibilitatea de
calendar a
reprezentantului ODA.

Coordonarea datei cu
ODA cu min. 2
saptamani inainte;
data de rezerva
convenita in avans.

Sesiunile de mentorat
de grup I-IV (4 x 5
ore = 20 ore
academice, online,
platforma Zoom, dupa
modulele 1, 2, 3 si 5)

Dupa fiecare sesiune,
min. 80% dintre
participantii prezenti
au feedback
documentat pe
livrabilul modulului
precedent si actiuni
clare pentru
saptamana
urmatoare.

Consolidarea practica a
fiecarui modul;

Analiza sarcinilor
practice realizate;

Ghidare strategica pe
produsul fiecarei
echipe;

Transfer de know-how
si feedback aplicat de
la mentori practicieni.

Mentorat de grup
adaptat progresului
fiecarei echipe;
Sesiuni structurate:
prezentarea
progresului —
feedback — actiuni;

Breakout rooms pe
subgrupuri tematice.

Platforma Zoom
(licenta asigurata de
prestator);

Ghid PDF de acces si
utilizare Zoom
transmis
participantilor prin e-
mail;

finregistrare video a
fiecarei sesiuni
(predata ODA);

Banere electronice
de vizibilitate a
Programului Mici

Livrabilele
participantilor sunt
validate si imbunatatite
iterativ; directia fiecarei
echipe este ajustata pe
parcurs.

Producatori.

Concluzii documentate per
sesiune;

Liste de prezenta extrase
din platforma;

inregistrari video ale
sesiunilor.

Conectivitate slaba la
internet in zonele rurale;

Prezenta scazuta la
sesiunile online.

Suport tehnic
helpdesk Tnainte si in
timpul sesiunilor;

Test de conectare cu
30 min. Thainte;
Reamintiri prin e-
mail/telefon cu 24h
inainte;

Monitorizarea
prezentei si
contactarea
individuala a
absentilor.

Semnat:

Nume: lon Gutu

Functia: Managing Director

Denumirea firmei: Rivosmart SRL
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