
 
ANEXA 1. EXEMPLE DE PROIECTE 

 
1. Profile Investiționale pentru Regiunea de Nord a Moldovei (12 entități, raioane) 

 
 

  



 
 

  



2. Cercetare de piață și asistență pentru organizațiile de suport a afacerilor din regiuni 
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Întrebarea Nr 1. Este Centrul de Suport pregătit să lanseze un efort de 
cunoaștere al necesităților regionale cu privire la serviciile de suport în afaceri?

Întrebarea Nr 2. Cât de bine este identificat mediul de afaceri și alți potențiali 
beneficiari (ONG, autorități) ai Centrului?

Întrebarea Nr 3. Cât de rapid și complet poate Centrul de Suport adopta un nou 
model de prestări de servicii și cum își poate extinde capacitățile?

ÎNTREBĂRI DE AUTOCONTROL - PREGĂTIRE PENTRU LANSAREA SERVICIILOR DE SUPORT
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Pas Algoritm A considera

1 Maparea potențialilor 
beneficiari

• Afaceri (producători, exportatori, firme de consultanță, 
prestatori de servicii)

• ONG, Asociații Obștești
• Autorități (locale, regionale, naționale)

ALGORITMUL DE LANSARE AL SERVICIILOR - PAS CU PAS

2 Maparea cererii 
locale/regionale de 
servicii de suport pentru 
afaceri

• Validarea serviciilor propuse
• Centrul de Suport este în linie cu cererea locala?
• Definirea portofoliului Centrului de Suport

3 Evaluarea capacității 
interne ale Centrului 

• Echipă
• Buget
• Infrastructură operațională 
• Parteneriate 

4 Setarea serviciilor • Ce este vital și de considerat în acest proces
• Pașii de setare al serviciilor de suport în afaceri

5 Model de prestare al 
serviciilor de suport

• In-house (soluții prestate cu echipa, bugetul și
infrastructura actuală, cu investiții potențiale minime)

• Outsourcing (pentru soluții complexe, delegarea 
serviciilor către consultanți-terți )

• Co-implementare, parteneriat  (pentru soluții complexe, 
este o combinație in-house + outsourcing, unde fiecare 
din părți își realizează partea sa de efort în proiect)

6 Extinderea capacităților 
Centrului

• Identificarea surselor de finanțare (grant)
• Identificarea parteneriatelor (în proiecte de prestări de 

servicii, de infrastructură operațională)
• Extinderea echipei și a formatului de lucru 
• Lărgirea numărului de membri ai Centrului

Ö PREGĂTIȚI-VĂ. Aflați cât mai multe 
despre afacerile specifice pe care Hub-ul
dvs. le-ar putea întreprinde. 

Ö POZIȚIONAȚI-VĂ. Analizați 
comportamentul consumatorului dvs. 

Ö COMUNICAȚI. Dezvoltați-vă contactele, în 
special în lumea afacerilor și academică. 

Ö ȘI IAR COMUNICAȚI. Vorbiți despre 
planurile dvs. cu donatorii (partenerii de 
dezvoltare). Faceți lobby pentru a stabili 
programe de promovare a întreprinderilor 
comerciale pentru Business Hub-uri prin 
fonduri de subvenționare pentru formare în 
management, angajarea de consultanți în 
afaceri și furnizarea de capital de investiții.
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MAPAREA CERERII LOCALE - LE FEL DE IMPORTANTĂ

PAS 1

PAS 2

PAS 3

PAS 4

PAS 5

Centrul de Suport discută cu actualii săi clienți (beneficiari) și realizează prin intermediul unor instrumente digitale sau ședințe 
fizice sondaje de opinie cu referire la necesitatea lansării unor noi servicii ale Centrului de Suport

Accesând resursele despre mediul de business, Centrul de Suport poate organiza focus-grupuri cu potențiali clienți  
(beneficiari) reprezentativ selectați ca domeniu și tip (afaceri, ONG, autorități publice etc.)

Centrul de Suport cercetează regiunea în care activează și caută să înțeleagă ce servicii sunt solicitate de către mediul 
de business și cine prestează aceste servicii (eventuali concurenți, companii de consultanță)

O altă sursă sunt analizele, studiile și publicațiile care au făcut referire la serviciile de consultanță cu potențial și mai ales la felul în 
care acestea pot deveni sustenabile pentru viitor. O serie de surse interne și internaționale pot fi de un real folos în acest sens

Evaluarea echipei în pregătirea pentru livrarea serviciilor de suport pentru business. Astfel, Centrul de Suport va căuta să aprecieze 
capacitățile actuale ale echipei sale și să își propună acțiuni de sporire a acestora



  

  

   

SETAREA
SERVICIILOR

A. Setarea Programului-pilot 
(+planificare și organizare)

B. Identificarea companiilor-
partenere

C. Identificarea absolvenților 
cu potențial

D. Inițierea livrării Programului

MODELUL DE
PRESTARE

• Centrul de Suport va analiza 
capacitatea echipei și 
posibilitatea implicării în diverse 
componente ale Programului

• Va contracta experți din exterior 
conform calificărilor solicitate de 
Program

FORMATUL DE
LIVRARE

A. Instruire (training)
B. Stagiere
C. Mentorat
D. Coaching
E. Angajarea absolvenților

BUGETARE
SERVICII

Este important să estimăm corect efortul 
echipei per serviciu prestat ca ulterior să 
putem seta un preț pentru livrarea 
acestor servicii. 

REFERINȚE

A. Programul de stagiere în companiile 
TIC (sub patronajul ATIC)

B. Programul ITMC (Internship, 
Training, Mentoring, Coaching), 
inițiativă a companiei BDC

C. Proiectul „Competențe cheie pentru 
piața muncii”, sub patronajul 
Asociației „Făclia”

STAGIERE ȘI INSTRUIRE PENTRU TINERI – LANSAREA ȘI GESTIONAREA SERVICIILOR

TINERI

STAGIERE ȘI INSTRUIRE PENTRU TINERI – MODELUL DE PRESTARE

 Personal Apartenență Responsabilități de bază Model de 
prestare 

Nivel de 
efort (om-
zile) 

1 1 x Manager 
Program 

Centrul de 
Suport 

- Gestionarea Programului 
- Atribuții administrative, 

bugetare 
- Identificarea și atragerea 

companiilor partenere, 
experților 
- Identificarea absolvenților cu 

potențial 
- Gestionarea stagierii 

absolvenților 

In-house 
(resurse interne) 

50-55 zile 

2 1 x Asistent 
program, 
Fundraising 

Centrul de 
Suport 

- Asistarea managerului de 
program 
- Identificarea companiilor-
partenere 
- Identificarea absolvenților  
- Identificarea co-finanțatorilor 

In-house 
(resurse interne) 

35-40 zile 

3 1 x HR 
manager 

Companie-
partener 

- Identificarea absolvenților cu 
potențial 
- Evaluarea absolvenților 

Co-participare 5 zile 

4 Experți în 
training-ul 
absolvenților  
(5-6 experți) 

Companii de 
consultanță 

Instruirea absolvenților pe 
subiectele de training ale 
Programului 

Outsourcing 
(părți-terțe) 

20 zile 

5 Experți în 
mentorat (2-3 
experți) 

Companii de 
consultanță 

Mentoratul absolvenților Outsourcing 
(părți-terțe) 

10 zile 

6 Experți în 
coaching-ul 
companiilor  
(2-3 experți) 

Specialiști 
resurse umane 
 
Business 

Livrare sesiuni de coaching 
pentru companiile-partenere 

Outsourcing 
(părți-terțe) + 
In-house 

12-14 zile 

 

STAGIERE ȘI INSTRUIRE PENTRU TINERI – MODEL PROGRAM DE TRAINING

Training Subiecte Trainer
Sesiune 1 Cum comunicăm 

eficient?
Importanța comunicării, cum comunicăm 
eficient, instrumente și tehnici, model de 
comunicare, cum lucrăm în echipă.

• Experți locali specializați în
tematicile cursului

• Personalul Centrului de
Suport calificat în tematicile
cursului

Sesiune 2 Abilități de negociere Cum negociem ceea ce merităm. Tipuri de 
negociere, cum încheiem favorabil o tranzacție, 
cum comunicăm cu clienții și furnizorii.

Sesiune 3 Gândirea critică – ce este 
și de ce este vitală?

Gândirea critică este esențială în secolul 21. Ce 
tehnici aplicăm pentru a ne dezvolta gândirea 
critică și cum aceasta ne influențează viața.

Sesiune 4 Abilități de prezentare Cum elaborăm o prezentare interesantă și cum 
captăm atenția publicului. Cum transmitem 
mesajul-cheie.

Sesiune 5 Cum ne gestionăm 
eficient timpul?

Lista de priorități. „Time management” nu 
există. Cum devenim eficienți și cum 
gestionăm sarcinile pe care ni le setăm.

Sesiune 6 Digitalul – noua eră Noua eră a digitalului. Cum folosim 
instrumentele digitale pentru a promova 
imaginea și afacerea? Cum ne poate face 
online-ul mai eficienți în comunicare.

Sesiune 7 Vânzări și marketing Analiza de piață, modelul CANVAS, modelul 
PORTER, cum obținem și cum setăm întâlnirile 
cu potențiali clienți.

Sesiune 8 Project management –
plan și strategie

Cum gestionăm proiecte, cum prioritizăm și 
cum devenim eficienți.

Sesiune 9 Analiza financiară de 
bază a întreprinderii

Indicatori economico-financiari de bază. Cum 
se citesc Situațiile Financiare ale companiei.

Sesiune 10 Etica și estetica în 
afaceri

Ce este etica și estetica în business. Cum 
creăm o imagine pozitivă.

Public țintă: Program de training 
pentru absolvenți universitari și 
masteranzi

Scop: Dezvoltarea competențelor și 
a cunoștințelor absolvenților din 
universități și a masteranzilor, 
facilitarea angajării acestora în 
companii din Republica Moldova, 
sporirea nivelului de calificare al 
angajaților tineri.

Durata programului-pilot: 10 
sesiuni de instruire a câte o zi fiecare



3. Conceptul campaniei de colectare de fonduri, CNPAC 
 

  



4. ODIMM - Instruirea furnizorilor de suport antreprenorial la incubatoarele de afaceri 
din Leova, Cahul, Cimișlia și Ștefan-Vodă. 

 

  
 

  

   

TRAINING

COMPETITIVITATEA SERVIICIILOR DE 
CONSULTANȚĂ
calitate.colaborare.dezvoltare.

1

AȘTEPTĂRI –
CONSULTANT VS
CLIENT

Din perspectiva Clientului, Consultantul 
ideal:
ü nu are nevoie de prea multe    

informații;
ücunoaște perfect piața și domeniul 

Clientului;
ügenerează soluții;
üoferă proiectul la cheie;
ü lucrează exclusiv pe comision de 

succes.

Din perspectiva Consultantului, Clientul 
ideal:

ü își cunoaște perfect domeniul și  
afacerea;

ü cunoaște clar proiectul;
ü are oameni competenți pentru 

realizarea proiectului.

SUPORTUL ÎN 
AFACERI 
ANATOMIE

IMM neperformante:
-profituri joase
-costuri fixe înalte
-valoare-adăugată scăzută
-creștere ZERO
-piață insuficientă

Impact pe 
performanța IMM

Cauza lipsei de 
performanță este 

recunoscută

Constrângeri și probleme IMM:
-deficiențe de abilități
-informație limitată despre piață
-management slab
-procese de afaceri inadecvate
-utilizarea nerațională a resurselor

Se cer 
soluții

Capacitate de 
a rezolva 

problemele 
IMM

Soluții și cerințe:
-training
-consiliere
-mentorat
-tipologii de servicii (contabilitate, 
management, export etc.)

Dorința de a 
cumpăra un serviciu

Abilitatea de a 
propune o OFERTĂ 

valoroasă pentru IMM

Sursele serviciilor:
-prieteni & familie
-relațiile informale
-alte afaceri
-prestatorii de servicii de suport în 
afaceri



  

   

TEHNICI DE 
COMUNICARE 
SALES MEETING

1. CLIENTUL 
RELATEAZĂ

2. CONSULTANTUL 
ÎNTREABĂ 

3.CONSULTANTUL 
PREZINTĂ

Durata recomandată 1 oră

COLABORAREA DE 
SUCCES 
CONTRACT

Contractul indică un nou statut în 
relațiile de afaceri

Minimizăm riscurile potențiale 
aferente parteneriatului

§ întocmit minuțios, adaptat
§ informații obligatorii: serviciu, preț, termeni de 

plată, condiții de livrare, obligații, penalități, 
condiții de soluționare a disputelor

§ calendar de activități, agreat

§ profilul potențialului partener – nu e de 
neglijat

§ business intelligence

NEGOCIERE SEMNARE ONORARE



5. Analiza și evaluarea "Programului de Creștere și Internaționalizare a IMM-urilor", 
ODIMM.  

 
  



 
  



   



6. Asistență pentru dezvoltarea infrastructurii de calitate în Republica Moldova în 
contextul Acordului de Asociere și a Zonei de Liber Schimb (DCFTA) - Delegația 
Uniunii Europene în Republica Moldova. 

 
  
  

5 ШАГОВ
ОТ СТРАТЕГИИ 
ЭКСПОРТА ДО НОВЫХ 
КЛИЕНТОВ

1
Стратегия 
экспорта

2
Изучение 

рынка

3
Выбор 

потенциальных 
партнеров

4
Встречи

B2B

5
Правовые 
аспекты

В ШАГЕ ОТ ЭКСПОРТА

18

ДИСТРИБЬЮТЕР & ИМПОРТЁР – КАК ПОНЯТЬ ИХ

Создавая партнёрство, вы захотите 
узнать как можно больше о вашем 
Клиенте

https://www.retail-
fmcg.ro/cat/analize

Сила партнерства: дистрибьютор и импортёр, скорее всего, будут первыми 
прямыми клиентами на зарубежном рынке

Критические
пункты

Дистрибьютер
X

Дистрибьютер
Y

Товарооборот

Количество 
сотрудников
Географический 
охват
Размер автопарка

Установленные 
партнерские 
отношения
Отзывы третьих лиц

https://www.zf.ro/companii/

!"#$%&' "()*+,-#.#/!#0"12%01&3

510,6 USD
Гарантированная 
минимальная зарплата

680 USD
Среднемесячная 
зарплата нетто

22.2 млн. жителей

9.7 млн. 
городских
жит. 

12.5 млн. 
сельских жит.

0-14 лет
3.4 млн.

жит.

>64 лет
3.8 млн.
жит.

15-64 лет
15.4 млн.

жит.

331 тыс.

221 тыс.

323 тыс.
371 тыс.

302 тыс.

290 тыс.

230 тыс.

303 тыс.

315 тыс.

2,104 тыс.

ДA (2 пункта) НЕТ (0 пункта) В процессе (1 пункт)

ПРЕДЛОЖЕНИЕ КОМПАНИИ
Продукт подходит для экспорта
Продукт подходит для целевого рынка
Цена товара на экспортном рынке рассчитана
Достаточные производственные мощности

БРЕНД И МАРКЕТИНГ
Вебсайт на английском языке
Презентация компании
Краткий цифровой информационный материал о 
компании
Каталог продукции
Визитная карточка
Выставочный стенд, материалы

ЭКСПОРТНЫЕ РЕСУРСЫ И ФИНАНСИРОВАНИЕ

Опыт в привлечении клиента к экспорту
Хорошее владение иностранным языком
Опыт в продажах
Торговый персонал, ориентированный на
результат
Торговый персонал, ориентированный на экспорт
Активный интерес торгового персонала на новых 
рынках

ЭКСПОРТНАЯ СТРАТЕГИЯ  И ПЛАН

Цели экспорта установлены
Запланированные действия для выхода на новый 
рынок
Определение стратегических экспортных рынков
Доступные финансовые ресурсы для выхода на 
новый рынок

ИТОГО

TEСТ ”ПОДГОТОВКА К ЭКСПОРТУ”
Максимальная 
оценка: 40

32– 40 пункта: 
Готов к 
экспорту

20– 30 пункта: 
Почти готов к 
экспорту

< 20 пунктов:
Ещё не готов к 
экспорту

КУДА 
ДВИГАТЬСЯ?

РАЗВИТИЕ И РАЗМЕРЫ РЫНКА
Насколько высоко потребление на рынке?         
Насколько развит соответствующий сектор?

ЧТО ПОТРЕБЛЯЕТСЯ СЕГОДНЯ? 
Особенности, цена, качество, происхождение, 
сертификация

ЭКОНОМИЧЕСКАЯ СИТУАЦИЯ НА РЫНКЕ
Что происходит сейчас?
Каков ВВП? Покупательная способность?

ГЕОГРАФИЧЕСКОЕ ПОЛОЖЕНИЕ
Какое влияние окажет транспорт на цену?

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСКАЯ КУЛЬТУРА
Знаем ли мы местную предпринимательскую культуру? 
Знание иностранных языков? 

ТЕКУЩИЙ ОПЫТ
Рынки, которые заинтересованы в нас или на которых 
работают наши конкуренты

ПОНИМАЙТЕ

СРАВНИВАЙТЕ

НАЧИНАЙТЕ



 
  МЕНЕДЖМЕНТ

ПРОЦЕССА 
ПРОДАЖ

ЦЕЛЬ Годовая
задача

Годовой
результат

Семестровая
задача

Семестровый
результат

Месячная
задача

Месячный
результат

Звонки

Встречи

Предложения

Заключённые 
контракты / новые 
клиенты
Заключённые 
контракты / 
существующие 
клиенты

ПРИМЕР ЭКСПОРТНОГО ПЛАНА
ГОД: 2020
ЦЕЛЬ: привлечение партнеров на 2 целевых рынка - Румыния, Польша и осуществление экспорта на 30 000 евро

Действия
Бюджет, 
EUR Ответственный 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Подготовка и задачи менеджмент
Подготовка предложения

WEB разработка, разработка каталога, печатные материалы 3500
Корректировка транспортной упаковки 400
Размещение информации онлайн, в других местах
Другие действия

Привлечение менеджера по экспорту менеджмент
Заработная плата менеджера по экспорту в год 7000
Семинары, конференции, тренинги 500
...

Деятельность по выходу на рынок в Румынии

Исследование рынка / B2B 3500 консультанты
Посещение выставок в Румынии 300
....

Деятельность по выходу на рынок в Польше менеджер по экспорту
Участие в выставках в Польше 3000
Подготовка к выставкам
....

ДРУГИЕ ЗАТРАТЫ

MARKETING 
MATERIAL 
CONTENT



7. Structura profilului de investiții pentru sectorul Electronică din Moldova. 
 

 
  

COMPETITIVE ADVANTAGE OF ELECTRONICS COMPANY 
No Asset Topic on competitive 

advantage 
Check list 
(YES/NO) 

If YES - company’s specific 
description on the topic 

1 Offer Product design & offerings 
(diversified services) 

  

2 People Electronics area senior talent 
(highly-skilled professionals) 

  

3 
Process 

Integrated/standardized/unified 
process framework 

  

4 Manage complex e-commerce 
systems & platforms 

 
 

 

5 Price 
 

Price positioning   

6  
 
Agile 

Adaptability (to customer needs 
and Electronics market) 

  

7 Agile approach - got the right 
people with the right mindset 
to work on the right things 

  
 
 

8 Client Customer-facing (strong client-
oriented relation and 
communication) 

  

9 Ability to innovate quickly 
(customer-centered innovation, 
adapted Electronics solutions) 

  
  

 
10 Success stories (BIG & RELEVANT 

client cases) 
  

 



Draft al Profilului Investițional al sectorului Electronică din Moldova1 

 
 
 

 
1 Draft-ul ar putea conține informații personale sau sensibile și trebuie gestionate în conformitate cu prevederile 
GDPR. 



 
 
 
  



8. Livrabilele Cercetării de piață și a dezvoltării exportului  



 



9.  Profil economic și de export al entităților 

 
  



10. Instrumente de cercetare și mapare a pieței - ghid și utilizarea acestora 
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