Tabel:

Conceptul desfisurarii cursului de instruire Oktrainings SRL

Denumirea | Obiectivele Continutul Metode de instruire Resurse Rezultate Livrabile Riscuri de Recomandari
modulului modulului modulului ( ce vor utilizate obtinute la implementare
invita participantii. final de
Dezagrgati instruire
continutul
programului din
caietul de sarcini)
Obiectivele Continutul Instruirea este Pentru La finalul Pe Desi programul este e Pentrua
Modulul modulului sunt | modulului 3: E- conceputa pe baza asigurarea unei | modulului, parcursul bine structurat si asigura un
3. E- formulate comert pripcjpiﬁlor de invatare | jntryiri participantii si la finalul | planificat in detaliu, impact maxim
COMERT co_nfo_rm _ ?.Ctl\_/aﬁl exper_lenpala, interactive si vor dobandi |r_13trU|r||, p_ot ex_lsta anumite al_mstrulru si
principiului c o |mp|narjq teorlg cu sficiente ’ competente flecgr_e riscuri care ar putea atingerea
(16 ore SMART (Ce vor mx@a aplicabilitatea imediata, ’ npetent participant | influenta buna obiectivelor
_ (specifice, participantii — cu flexibilitate si programul va aplicabile va primi: desfasurare a programului, se
academice | m3surabile, detaliere conform adaptabilitate a beneficia de imediat Tn instruirii. Acestea recomandi
) realizabile, prezentirii de metodelor in functie de | urmitoarele activitatea Prezentaril | includ: respectarea
felevante §i formator si proﬁlgl si pevoile resurse: profesionala. e urmatoarelor
mcadrqte in structurii pal‘tICIpan'gll_OI_’. Concret, PowerPoin bune practici:
timp) si . Metodele utilizate . -
Urmaresc programului din includ: Formator cu acestia vor fi t utilizate
dezvoltarea caietul de sarcini) experientd capabili sa: de
graduald a Prezentari interactive practicd in formator,
com.pgten‘ge.:lor cu suport vizual (PPT), domeniul e- Defineasca n format
participantilor, structurate pe capitole comertului si structura si digital,
Ssnliar:t\gurl) ;fé tematice, cu exemple tghr_mlogiilor com_pqnentele stru_cturate
a apIiE:area concrete din piata de e- dlgltalfe pentru unui sistem e- | pe fiecare
practic si comert din Republica | afacert comert capitol al
functional; modulului;

integrarea in
activitatea
curentd a
afacerii.

Moldova;




La nivel de
cunoastere si
intelegere:

La finalul
acestui modul,
participantii vor
putea:

Explica ce este
comertul
electronic si
care sunt cei trei
piloni ai unui
sistem e-comert
(front-end,
back-end,
ecosistem);

Descrie cadrul
legal aplicabil
e-comertului in
Republica
Moldova (Legea
nr. 284/2004
privind
comertul
electronic,
Legea nr.
133/2011
privind protectia
datelor cu
caracter
personal);

Diferentia
tipurile de

1. Esenta,
caracteristici,
tendinte e-comert

Definitia
comertului
electronic si cei
patru piloni:
tranzactii, plati
online, logistica,
relatia cu clientul;

Arhitectura unui
sistem e-comert:
front-end (ce vede
clientul), back-end
(motorul invizibil),
ecosistem (parteneri
externi - banci,
curieri, platforme
de plata,
publicitate);

Avantaje
(disponibilitate
24/7, acoperire
geografica, costuri
operationale reduse,
date si masurare) si
provocari reale
(concurenta digitala
globala, costuri de
marketing, logistica
si retururi,
securitate);

Piata e-comert din
Republica

Checklist-uri aplicate
(conformitate legala) si
tabele comparative
(modele de business)
pentru sprijinirea
deciziilor practice ale
participantilor;

Workshop practic cu
exercitii live de
utilizare a
instrumentelor de
inteligenta artificiala
(generare descrieri de
produse, analiza de
competitori);

Studii de caz din piata
locala, analizate si
discutate Tn grup;

Exercitiu interactiv de
audit rapid al unui
magazin online real;

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

Exercitiu final de tip
pitch, pentru
consolidarea si
verificarea practica a
cunostintelor;

Sala de instruire
offline, adecvata
numarului de
participanti
(minim 45
persoane
conform cerintei
ODA), cu
iluminare
corespunzatoare
, Sistem de
aerisire/aer
conditionat gi
acces facil
pentru
persoanele cu
dizabilitati;

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

Acces la
calculator/laptop
pentru
exercitiile
practice cu
instrumente de
inteligenta
artificiala;

Materiale
auxiliare: hartie

Verifice
conformitatea
legala a unei
afaceri online
cu legislatia
din Republica
Moldova;

Aleaga
modelul de
vanzare online
(magazin
propriu,
marketplace,
dropshipping,
social
commerce)
potrivit
propriei
afaceri;

Elaboreze un
plan de lansare
pentru o
afacere e-
comert;

Organizeze
procesele
operationale
de baza (plati,
livrare, relatia
cu clientii,
securitate);

Utilizeze
instrumente de
inteligenta

Suport de
curs tiparit
si/sau
digital,
conform
structurii
cerute
(titlul
temei,
obiective,
continut,
exercitii,
resurse,
sarcini
practice);

Checklist
de
conformita
te legald
pentru
afaceri
online;

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

Fise de
exercitii si
studii de

Probleme tehnice sau
de infrastructura —
deconectarea
neasteptatd a
curentului electric,
defectiuni ale
echipamentului
tehnic (proiector,
calculator, sistem
audio) sau probleme
de conexiune la
internet necesara
pentru exercitiile
practice;

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

Mentinerea
interactivitatii la
grupe numeroase —
grupa fiind formata
din minim 45 de
participanti conform
cerintei ODA, exista
riscul ca implicarea
individuald sa fie mai
dificil de asigurat

Organizarea
grupei mari
(minim 45
participanti) pe
subgrupe de
lucru de 5-6
persoane pentru
exercitiile
practice si
studiile de caz,
pentru a pastra
interactivitatea
si implicarea
individuala;

Pregatirea din
timp a salii si a
logisticii tehnice
(inclusiv acces
la
calculator/intern
et pentru
exercitiile cu
instrumente de
inteligenta
artificiald),
adaptata
numarului de
participanti si cu
acces facil
pentru
persoanele cu
dizabilitati;

Gruparea
participantilor,
pe cét posibil, Tn
functie de




afaceri e-comert
(B2B, B2C,
C2C, C2B)si
modelele de
vanzare online
(magazin
propriu,
marketplace,
dropshipping,
social
commerce);

Identifice
etapele lansarii
unei afaceri
online si
principalele
tendinte ale
pietei de e-
comert din
Republica
Moldova.

La nivel de
aplicare:

Participantii vor
fi capabili sa:

Aleaga modelul
de e-comert cel
mai potrivit
pentru propria
afacere, pe baza
analizei
comparative
(investitie,

Moldova:
dimensiune,
dinamica,
oportunitati;

Evolutia e-
comertului in
ultimii ani si
tendintele actuale,
inclusiv rolul
inteligentei
artificiale.

2. Canale vanzari
online: webshop,
marketplace,
social media

Magazin online
propriu: control
total asupra
brandului, preturilor
si datelor clientilor,
dar necesita
investitie si trafic
propriu;

Marketplace:
vanzare pe
platforme terte,
trafic instant, dar
comision si relatie
limitata cu clientul;

Social commerce:
vanzare prin retele
sociale (Instagram,
Facebook) -
instrumente, public

Discutii ghidate si
sesiuni de Intrebari si
raspunsuri;

Chestionare de
evaluare pre- si post-
instruire.

A4, pixuri,
ecusoane,
blocnotesuri,
materiale de
suport pentru
formator;

Suport de curs
tiparit si/sau
digital (PDF)
pentru fiecare
participant,
inclusiv
checklist de
conformitate
legala si lista de
prompturi Al;

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

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

artificiala
pentru
generarea de
continut i
analiza pietei;

Masoare
rezultatele
unei afaceri
online prin
indicatori de
rentabilitate si
KPI relevanti.

caz
aplicate
(alegerea
modelului
de
business,
auditul
unui
magazin
online);

Lista de
prezenta
semnata
olograf de
participanti

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

pentru fiecare
participant;

Diferente mari de
nivel de digitalizare
intre participanti
(unii au deja afaceri
online, altii pornesc
de la zero), care pot
crea dificultdti Tn
livrarea unui continut
echilibrat;

Evolutia rapidd a
domeniului
(platforme,
instrumente Al,
reglementari) —
necesita actualizarea
constanta a
materialelor de curs.

nivelul de
digitalizare a
afacerii lor,
pentru un
continut
echilibrat gi
relevant pentru
toti;

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

Furnizarea
materialelor de
curs (inclusiv
checklist-ul de
conformitate
legala si lista de
prompturi Al) in
format tiparit si
digital, pentru
revizuire
ulterioara;

Monitorizarea
progresului prin
chestionarele de
evaluare pre- si
post-instruire,
pentru a masura




marja, timp
pana la prima
vénzare, control
asupra
brandului);

Verifice
conformitatea
legala a propriei
afaceri online
folosind
checklist-ul de
conformitate
(termeni si
conditii, politica
de retur, privacy
policy,
identificare
firma);

Organizeze
procesele
operationale de
baza ale unei
afaceri e-comert
(plati online,
logistica/livrare,
relatia cu
clientii,
securitate);

Utilizeze
instrumente
moderne,
inclusiv de
inteligenta
artificiala,
pentru

tinta si avantaje
specifice fiecarei
platforme;

Comparatie Intre
canale: investitie
initiald, timp pana
la prima vanzare,
marja tipica,
controlul brandului,
risc operational.

3. Cadrul legal e-
comert

Legea privind

comertul electronic:

obligatiile
furnizorului
(identificare, pret
afisat clar, termeni
de vanzare vizibili)
si drepturile
consumatorului
(retur 14 zile,
informare
prealabild);

Protectia datelor cu
caracter personal:
obligatii de
nregistrare,
consimtdmant
explicit, drept la
stergere si
rectificare,
notificarea breselor
de securitate;

impactul real al
formarii.




generarea de
continut si
analiza
competitorilor.

La nivel de
integrare:

Dupa finalizarea
modulului,
participantii vor
putea:

Elaboreze un
plan de lansare
pentru o afacere
e-comert,
integrand
modelul de
business,
conformitatea
legala si
organizarea
operationald;

Maisoare si
interpreteze
rezultatele
afacerii online
prin indicatori
de rentabilitate
si KPI relevanti;

Contribuie la
cresterea
sustenabild a
afacerii prin

cerinte
suplimentare
(GDPR) pentru
vanzarea cdtre
clienti din UE;

Autentificare si
semnatura
electronica:
diferenta dintre
confirmarea
identitétii si
confirmarea
acordului,
instrumentele
guvernamentale
disponibile;

Checklist de

conformitate legala
Tnainte de lansarea
unei afaceri online.

4. Tipuri de
afaceri e-comert

Cele patru
categorii, dupa cine
vinde catre cine:
B2B (Business-to-
Business), B2C
(Business-to-
Consumer), C2C
(Consumer-to-
Consumer), C2B
(Consumer-to-
Business);




adaptarea
strategiei de
vanzare online
la tendintele
pietei.

Diferente
fundamentale intre
B2B si B2C: ciclul
de vanzare,
volumul
tranzactiilor, modul
de luare a deciziei,
pretul si
modalitatea de
plata;

Particularitatile
modelelor C2C si
C2B - platformele
de anunturi si
economia
serviciilor oferite de
particulari.

5. Cum
functioneaza o
afacere e-comert

Etapele lansarii
unei afaceri online:
validarea ideii,
nregistrarea
juridica
(intreprindere
individuala sau
SRL), alegerea
modelului si
platformei,
construirea site-
ului, integrarea
sistemelor de plata
si livrare, pregdtirea
continutului,




lansarea si
marketingul initial;

Alegerea formei
juridice potrivite:
costuri de
nregistrare,
raspundere, regim
fiscal,

Sisteme de plata
online disponibile
n Republica
Moldova si
particularitatile
fiecaruia;

Optiuni de livrare si
suport pentru
clienti.

6. Organizarea
proceselor
operationale
(pregitirea ofertei,
marketing,
logistica, plati,
relatiile cu clientii,
securitate)

Pregatirea ofertei:
fotografii si
descrieri de produs,
inclusiv utilizarea
instrumentelor de
inteligenta
artificiald pentru




generarea de
continut;

Marketing:
diferenta dintre
descoperirea prin
cautare (intentie de
cumpdrare) si prin
retele sociale
(impuls de
cumparare),
optimizarea pentru
cautari locale;

Logistica: optiuni
de curierat
disponibile pe piata
locala si regionala;

Plati: integrarea
sistemelor de plata
online si
particularitatile
fiecarei solutii;

Relatia cu clientii:
canale de suport
(mesagerie, chat
live, email) si
bunele practici de
raspuns rapid;

Securitate: riscurile
principale (lipsa
certificatului de
securitate, date
neprotejate, fraude)
si solutiile de baza




pentru prevenirea
lor.

7. Trend-uriin e-
comert

Evolutia pietei: de
la adoptarea fortata
a vanzarii online, la
maturizarea
competitiei si
integrarea
inteligentei
artificiale in
activitatea curenta;,

Instrumente de
inteligenta
artificiald aplicabile
n e-comert:
generare de
continut, analiza
competitorilor,
automatizarea unor
procese de
marketing;

Strategia hibrida
(combinarea
magazinului
propriu,
marketplace-urilor
si retelelor sociale)
ca raspuns la
tendintele actuale
ale pietei.

8. Misurarea
rezultatelor e-




comert:
rentabilitate si
KPI

Indicatori de
performanta
relevanti pentru o
afacere online:
marja de profit,
investitia initiala,
timpul pana la
prima vanzare;

Analiza
comparativa a
rentabilitatii pe
fiecare canal de
vanzare (magazin
propriu,
marketplace,
dropshipping, social
commerce);

Studii de caz din
piata locala: ce
factori au
determinat succesul
unor afaceri e-
comert din
Republica Moldova
si ce lectii pot fi
aplicate.
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