
Электронная торговля 
(Electronic Commerce) 

в Республике Молдова



0. Вступительная часть и вводная часть (10 мин)

0.1. Цели тренинга

0.2. Связь с предыдущими модулями 7–8

0.3. Ожидания и уровень (краткий опрос) 

0.4. Правила: акцент на стартапах/МСП, местных примерах, вопросы и 

ответы в конце



1. Введение в электронную коммерцию (45 мин)

1.1. Что такое электронная коммерция (определения, области: веб, мобильная связь, социальные сети, 

торговая площадка) 

1.2. Структура системы электронной коммерции (простая карта компонентов): а) Фронтенд: витрина, 

CMS, поиск, UX/UI, многоязычность (RO/RU) б) Бэкенд: интеграция с каталогом/PIM, OMS, склад/WMS, 

CRM, ERP/бухгалтерией в) Внешние интеграции: платежи, курьеры, электронная почта/SMS, 

аналитика, борьба с мошенничеством 

1.3. Сквозной поток: трафик → товар → корзина → оформление заказа → оплата → доставка → 

послепродажное обслуживание 

1.4. Преимущества для стартапов/МСП: низкие первоначальные затраты, масштабируемость, 

измеримость, новые рынки 

1.5. Недостатки/риски: зависимость от платного трафика, маржи, возвратов, мошенничества, 

глобальной конкуренции. 

1.6. Базовые KPI: CR, AOV, CAC, LTV, Return Rate, Lead time, NPS — Упражнение 1 (5–7 мин): 

определите 3 преимущества и 3 риска для вашей идеи.



2. Правовая база электронной коммерции в Республике Молдова 

(40 мин.)

2.1. Обязательства по предоставлению информации на веб-сайте: данные компании, цены, условия и 

положения, доставка, возврат, гарантии. 

2.2. Дистанционный договор и права потребителей (преддоговорная информация, отказ от договора). 

2.3. Защита персональных данных: роли (оператор/агент), согласие, минимизация, файлы cookie, права 

субъекта данных; учет действий по обработке. 

2.4. Электронная подпись и электронный документ: где они используются в электронной коммерции 

(договоры, подтверждения, внутренние документы); уровни доверия и передовая практика. 

2.5. Минимальный набор документов и политик: условия и положения, политика конфиденциальности, 

политика использования файлов cookie, политика возврата/гарантий, политика доставки. 

2.6. Налоговые аспекты и основные коммерческие документы (счета-фактуры, возврат, аннулирование 

– ориентировочные, без бухгалтерской информации). Упражнение.



3. Категории и процессы электронной коммерции (45 мин.)

3.1. Типы: B2C, B2B, C2C, C2B – что чаще всего продают местные стартапы. 

3.2. Операционные различия: цены, каталоги, скидки, условия, логистические 

ограничения. 

3.3. Механизмы работы: a) Генерация трафика (органический/платный/партнёрский). b) 

Конверсия (UX, доверие, социальное доказательство, способы оплаты). c) Выполнение 

заказов (комплектация/упаковка, курьерская доставка, возвраты). d) Послепродажное 

обслуживание (поддержка, гарантия, обратная связь, реактивация).

3.4. Карта процесса «от заказа до оплаты» (простая схема для малого и среднего 

бизнеса). 

3.5. Измерение по типу: какой KPI важнее в B2C и B2B — Упражнение (10–12 мин.): 

нарисуйте поток «от заказа до оплаты» для вашего случая.



4. Модели электронной коммерции (40 мин.)

4.1. Собственный интернет-магазин (SaaS vs. с открытым исходным кодом): затраты, 

время вывода на рынок, контроль, SEO. 

4.2. Маркетплейс: комиссии, правила, видимость, ограниченный брендинг, тестирование 

рынка. 

4.3. Дропшиппинг: отсутствие запасов, риски, связанные с качеством/сроками, маржа, 

поддержка клиентов. 

4.4. Продажи через социальные сети (социальная коммерция, онлайн-шопинг, чат-

коммерция). 

4.5. Матрица решений: начальный бюджет, контроль, риск, скорость, масштабирование, 

операционная сложность. Пример 1 (10 мин.): выбор правильной модели для локального 

микробренда.



5. Создание онлайн-бизнеса в Республике Молдова (70 мин)

5.1. Этапы запуска (10 шагов): идея → валидация → модель → платформа → контент → платежи → 

логистика → политики → тестирование → запуск 

5.2. Выбор платформы: критерии для Молдовы (языки Румынии/России, молдавский леев, налоги, 

интеграция с курьерскими службами, PSD2/3-D Secure) 

5.3. Платежные системы: типы (оплата картой онлайн, перевод, наложенный платеж, платежная 

ссылка, рассрочка); борьба с мошенничеством; сверка 

5.4. Доставка и возврат: курьер, пункты выдачи, национальная/региональная доставка; политика 

возврата и RMA 

5.5. Отношения с клиентами: каналы (электронная почта, чат, социальные сети, WhatsApp), SLA, тон 

голоса в Республике Молдова/России, стандартные скрипты 

5.6. Безопасность и непрерывность: пароли/2FA, резервное копирование, обновления, роли и права, 

журналы, план действий в инцидентах 

5.7. Документы и шаблоны: Условия и положения, Конфиденциальность, Файлы cookie, 

Возврат/гарантия, Доставка; минимальный объём записей 

5.8. Экономика подразделения и денежный поток: простой расчёт маржи после учёта комиссий и 

доставки — Упражнение  (15 мин): мини-план запуска на одной странице (шаблон) — Пример 2 (10 

мин): «от социальных продаж до собственного магазина» (шаги и результаты)



6. Ресурсы и передовой опыт для стартапов (10 мин)

6.1. Минимальный набор инструментов (технологический стек MVP для 

управления рисками) 

6.2. Готовые к адаптации политики (списки обязательных полей) 

6.3. Базовая панель KPI (шаблон) 6.4. Глоссарий RO/RU (CR, AOV, CAC, 

LTV, RMA и т. д.)



7. Оценка, вопросы и закрытие (10 мин)

7.1. Тест (10 коротких вопросов) 

7.2. Вопросы и ответы 

7.3. Дальнейшие шаги (ресурсы, нетворкинг, поддержка)



Приложения (для поддержки курса)

A1. Контрольный список юридических вопросов электронной коммерции (RO/RU) 

A2. Шаблон политики веб-сайта (Условия и положения, Конфиденциальность, Файлы 

cookie, Доставка, Возврат) 

A3. Шаблон «От заказа до оплаты» (Swimlane) 

A4. Матрица решений для модели электронной коммерции 

A5. Мини-план запуска (1 страница) 

A6. Простой калькулятор юнит-экономики (рабочий лист) 

A7. Стандартные скрипты поддержки (RO/RU)



Q&A



Примеры 
некоторых 

слайдов, которые 
будут включены в 

курс



Цифровой маркетинг: 
на основе анализа 

данных



Sursa: https://online.visual-paradigm.com/



Sursa: https://coolerinsights.com/



Sursa: https://coolerinsights.com/



Sursa: https://online.visual-paradigm.com/



ICP - Идеальный профиль 

клиента



ICP - Идеальный профиль 

клиента

Sursa: https://www.unusual.vc/



Sursa: https://salesplaybookb2b.com/



Buyer Persona, B2C

Sursa: 

https://www.unusual.vc/



ICP - Идеальный профиль 

клиента, B2C

Sursa: 

https://www.unusual.vc/



ICP - Идеальный профиль клиента, 

пример, B2B

Sursa: https://expandi.io/blog/ideal-customer-profile-vs-

buyer-persona/



ICP - Идеальный профиль клиента, пример, 

B2B

Sursa: https://expandi.io/blog/ideal-customer-profile-vs-

buyer-persona/



ICP - Идеальный профиль клиента, 

пример, B2B

Sursa: https://expandi.io/blog/ideal-customer-profile-vs-

buyer-persona/



Sursa: https://expandi.io/blog/ideal-customer-profile-vs-

buyer-persona/



Sursa: https://expandi.io/blog/ideal-customer-profile-vs-

buyer-persona/



Sursa: https://www.unusual.vc/



ICP - Пример 

идеального 

профиля 

клиента, B2B

Sursa: https://www.unusual.vc/



Q&A
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