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1.  PREGĂTIREA PENTRU NEGOCIERI



1.1 Cum să cercetezi 
partenerul înainte de 

întâlnire ?



PROFIL 
PARTENER
IDEAL



▪ IMPORTATOR

▪DISTRIBUITOR

▪ANGROSIST

▪VÂNZĂTOR CU 
AMĂNUNTUL 

▪PRODUCĂTOR CU ACELAȘI 
PROFIL

▪AGENT

▪ALTELE

ATENȚIE!!!

PROFILUL POTENȚIAL AL 

PARTENERULUI

MĂRIMEA,

ACOPERIREA 
GEOGRAFICĂ

SEGMENTUL 
DE CLIENȚI

FURNIZORII 
ACTUALI

PROFIL 
PARTENER
IDEAL



ETAPELE PROIECTULUI DE CĂUTARE A CLIENȚILOR 

1. 

CUNOAȘTE

COMPANIA

2. 

ANALIZEAZĂ

PREZENȚA

ONLINE

3. 

ÎNȚELEGE

POZIȚIONAREA

PE PIAȚĂ

4. 

IDENTIFICĂ

DECIDENTUL-

CHEIE

SESIUNEA 1.      Pregătirea  pentru 

negocieri
                                        C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r e

5. 

GĂSEȘTE PUNCTELE

SENSIBILE ȘI

ADAPTEAZĂ

ABORDAREA



SESIUNEA 1.1      Pregătirea  pentru 

negocieri
                                        C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r eCum anal izăm  companiei  Potențialu lu i  

Par tener?

▪ Website oficial: misiune, valori, echipă, produse/servicii

▪ Raporturi financiare (dacă sunt publice): cifră de afaceri, evoluție, 
piețe-cheie

▪ Portofoliu de clienți și parteneri actuali

▪ Prezență în online, presă și noutăți recente (extinderi, lansări, 
investiții)

1.

2.

4.

1. 

CUNOAȘTE

COMPANIA

3.



1. 

SESIUNEA 1.1      Pregătirea  pentru 

negocieri
                                        C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r e

Cum cercetăm  Prezența  on line

▪ LinkedIn: cine sunt decidenții? ce postează? care e tonul?

▪ Alte canale: Facebook, Instagram, YouTube – pentru ton, cultură 
organizațională, campanii

▪ Recenzii online (Google, Trustpilot etc.)

1.

2.

3.

2. 

ANALIZEAZĂ

PREZENȚA

ONLINE



1. 

SESIUNEA 1.1      Pregătirea  pentru 

negocieri
                                        C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r e

▪ Concurenți direcți

▪ Avantaje competitive declarate

▪ Canalele de distribuție folosite

Cum anal izăm  poziționare  pe piață

1.

2.

3.

3. 

ÎNȚELEGE

POZIȚIONAREA

PE PIAȚĂ



1. 

SESIUNEA 1.1      Pregătirea  pentru negocieri
                                       C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r e

▪ Cine participă la întâlnire?

▪ Istoric profesional (LinkedIn, interviuri, conferințe)

▪ Stil de comunicare (formal, informal, direct, tehnic)

▪ Eventuale conexiuni comune

1.

2.

4.

3.

Cum colectăm  informați i  despre 

decident

4. 

IDENTIFICĂ

DECIDENTUL-

CHEIE



1. 

SESIUNEA 1.1      Pregătirea  pentru negocieri
                                       C u m  s ă  c e r c e t e z i  p a r t e n e r u l  î n a in t e  d e  î n t â l n i r e

▪ Are nevoie de diversificare?

▪ Are nevoie urgentă de furnizori noi sau diversificare?

▪ Este în extindere sau într-un moment de tranziție?

▪ Adaptează-ți pitch-ul: evită generalitățile, fii specific

▪ Pune întrebări inteligente și construiește încredere de la început

Cum găsește  punctele sens ibile  ș i  

adaptează  abordarea  

1.

2.

4.

3.

5.

5. 

GĂSEȘTE PUNCTELE

SENSIBILE ȘI

ADAPTEAZĂ

ABORDAREA



▪ Online 

▪ Baze de date ale entităților 
din sector – membrii

▪ Site-uri ale expozițiilor din 
sector – participanți

▪ Registre ale companiilor, 
baze de date internaționale

▪ Analiza concurenților

SFAT 

Atunci când căutați 

informații despre parteneri 

potențiali,

utilizează în limbei pieței 

țintă este esențială

RESURSE 
INFORMAȚIONALE



1.2 Elaborarea USP



Business Model  
CANVAS



CREARE 
USP

USP = Propoziția Unică de 

Vânzare (Unique Selling 

Proposition)

 Este ceea ce vă diferențiază clar 

de concurență

 USP-ul nu este doar o descriere 

a produsului, ci valoarea 

percepută de client



CREARE 
USP

1. Unique (Unic) – Te diferențiază 

clar de concurență, poziționându-te 

ca alegerea mai logică.

2. Selling  (De vânzare) – Convinge 

pe cineva să plătească pentru un 

produs sau serviciu.

3. Propoziție – Este o propunere sau 

o ofertă sugerată pentru a fi 

acceptată.



CREARE 
USP

DEFINIȚIE:

Este o afirmație care explică cum produsul sau 

serviciul tău rezolvă o problemă a clientului 

sau îi îmbunătățește situația. USP reprezintă 

un beneficiu sau o caracteristică unică și 

specifică ce diferențiază un produs sau serviciu 

de concurență și convinge clienții să îl aleagă.

SCOP: Evidențiază beneficiile generale și 

valoarea pe care o primește clientul.



CREARE 
USP

ELEMENTE-CHEIE

Public-țintă

Nevoile clientului

Oferta și Beneficii



PAS 1
CREARE USP

PAS 1. 
Cunoașterea 

publicului ținta și

Identificarea durerii, 

nevoi, problemele 

sau cum produsul le 

poate rezolva



NEVOI

Template

Experiențe

Beneficii

Caracteristic

i

Companie

Produs:

Client IDEAL:

FRICI

Produse substituente

DORINȚ

E



Template



NEVOI

TemplateBISCUIȚI

NEVOI (NEEDS) – Ce trebuie să primească clientul 

ca minim acceptabil:

1.Calitate constantă – gust, textură, prospețime.

2.Siguranță alimentară – fără contaminanți, 

ingrediente sigure.

3.Accesibilitate – disponibilitate în magazine sau 

online.

4.Valoare pentru bani – cantitate și calitate la un preț 

corect.

5.Etichetare clară – ingrediente, alergeni, termen de 

valabilitate.



Template

DORINȚ

E

BISCUIȚI

DORINȚE (WANTS) – Ce își doresc cu 

adevărat clienții:

1.Gusturi inovatoare – combinații noi (ciocolată 

& sare, caramel sărat, etc.).

2.Ambalaj atractiv și ușor de folosit – design 

modern, pachet resigilabil.

3.Ingrediente sănătoase sau speciale – fără 

zahăr, vegani, bio, fără gluten.

4.Conectare emoțională – amintiri din copilărie, 

produse locale, rețete tradiționale.

5.Brand de încredere – asociat cu familie, grijă, 

autenticitate.



Template

F
R

IC
I

BISCUIȚI

FRICI (FEARS) – Ce îi poate face să nu 

cumpere:

1.Ingrediente artificiale sau dăunătoare – 

aditivi, conservanți, uleiuri hidrogenate.

2.Experiențe anterioare proaste – biscuiți 

rupți, învechiți, gust schimbat.

3.Preț prea mare pentru ceea ce oferă – 

lipsă de echilibru valoare/preț.

4.Informații incomplete sau mincinoase pe 

ambalaj – „natural” dar cu E-uri.

5.Proveniență neclară a ingredientelor – 

lipsă de transparență.

6. Sanatate și aport calorit ridicat



NEVOI

BISCUIȚI

Experiențe

Beneficii

Caracteristic

i

Companie: Bambi

Produs: Biscuiți bio livrați la ușa

Client IDEAL: Femeia mamă, care nu are timp să gătească, 

dar vrea produse sănătoase proaspete pentru copil fiecare 

zi

FRICI

Produse substituente

DORINȚ

E

Calitate 

constanta, 

Siguranța,

Prospețime, Preț 

corect,  Livrare 
rapidă.

Rețete 

naturale

Ambalaj 

atractiv,

Brand de 

Încredere,  

gustoși 
Sănătate, Calorii

ingrediente 

dubioase 



PAS 2
CREARE USP

PAS 2. 

Evidențierea clară și 

convingătoare a 

beneficiilor și valorii 

oferite 



NEVOI

BISCUIȚI

Experiențe

Beneficii

Caracteristic

i

Companie: Bambi

Produs: Biscuiți bio livrați la ușa

Client IDEAL: Femeia 

mamă

FRICI

Produse substituente

DORINȚ

E

Calitate 

constanta, 

Siguranța,

Prospețime, Preț 

corect,  Livrare 
rapidă.

Rețete 

naturale

Ambalaj 

atractiv,

Brand de 

Încredere,  

gustoși 
Sănătate, Calorii

ingrediente 

dubioase 

Ambalaj ce menține 

prospețimea

Design atragator

Diversitate de gust

Ingrediente naturale, 

bio

Retele traditionale, 

homemade mai sanatos

de cât un produs 
industrial

Accesibile, livrare rapida



Supporting Point #1
Rețele tradiționale-

homemade

Template

Pilon 1

Biscuitii sunt proaspeți copți zilnic

Utilizăm rețetele unice ale bunicilor, 

păstrate în secret sute de ani 

Biscuiții sunt realizați manual 

fiecare fiind unic.

Supporting Point #1Ingrediente naturale 

bio 

Pilon 2

Utilizăm  doar ingrediente 

proaspete, calitative, bio

Biscuiții noștri sunt super sănătoși 

cu un nivel scăzut de zahar versul 

celor industriali

Întotdeauna prioritizăm materia 

primă locală pentru a susține 

producătorii

Supporting Point #1
Bucurie de la ambalaj la 

gust

Pilon 3

Ambalajul este atractiv, colorat ce 

va face ziua copilului fericită

Dispunem de peste 20 de arome și 

gusturi autentice și unice pe placul 

tuturor  

Sunt foarte gustoase și iar fericirea 

nu este diminuată de frica kg în 

plus



PAS 2
CREARE USP

PAS 3. 

Alinierea valorii 

oferite prin beneficii 

cu nevoile specifice 

ale cumpărătorului.



NEVOI

BISCUIȚI

ExperiențeBeneficii

Caracteristic

i

Companie: Bambi

Produs: Biscuiți 

Client IDEAL: Femeia 

mamă

FRICI

Produse substituente

DORINȚ

E

Calitate 

constanta, 

Siguranța,

Prospețime, Preț 

corect,  Livrare 
rapidă.

Rețete 

naturale

Ambalaj 

atractiv,

Brand de 

Încredere,  

gustoși 
Sănătate, Calorii

ingrediente 

dubioase 

Ambalaj ce menține 

prospețimea

Design atragator

Diversitate de gust

Ingrediente naturale, 

bio

Retele traditionale, 

homemade mai sanatos

de cât un produs 
industrial

Accesibile, livrare rapida

Deserturi mereu 

proaspete livrate rapid 

la ușa ta.

Cei mai gustoși biscuiți 

în regiune



PAS 2
CREARE USP

PAS 4. 

Diferențierea față 

de competitori



NEVOI

BISCUIȚI

ExperiențeBeneficii

Caracteristic

i

Companie: Bambi

Produs: Biscuiți 

Client IDEAL: Femeia 

mamă

FRICI

Produse substituente

Biscuiți industriali de pe raftul retail

Biscuiți copți acasa

DORINȚ

E

Calitate 

constanta, 

Siguranța,

Prospețime, Preț 

corect,  Livrare 
rapidă.

Rețete 

naturale

Ambalaj 

atractiv,

Brand de 

Încredere,  

gustoși 
Sănătate, Calorii

ingrediente 

dubioase 

Ambalaj ce menține 

prospețimea

Design atragator

Diversitate de gust

Ingrediente naturale, 

bio

Retele traditionale, 

homemade mai sanatos

de cât un produs 
industrial

Accesibile, livrare rapida

Deserturi mereu 

proaspete livrate rapid 

la ușa ta.

Cei mai gustoși biscuiți 

în regiune



Cum 
construiești 
USP

USP: Această zonă foarte profitabilă combină 
punctele tale forte cu nevoile clientului.PUNCTE FORTE 

ALE COMPANIEI

PUNCTE 

FORTE ALE 
CONCURENȚILOR

NEVOILE 

CLIENTULU

I

Zonă de evitat; concurența are un avantaj clar.

Aici amenințarea concurențială este la cel mai 
înalt nivel.

Clientul nu este interesat de această zonă, 
deci este o risipă de timp și energie.



Cum 
construiești 
USP

Întrebări pentru a facilita crearea USP-ului unei afaceri

Care dintre punctele tale forte sunt cele mai importante pentru 

cumpărători și utilizatorii finali ai produsului sau serviciului tău?

Care dintre aceste aspecte nu pot fi ușor imitate de către 

concurență?

Care dintre aceste aspecte pot fi comunicate ușor și înțelese clar 

de către cumpărători sau utilizatori finali?

Poți construi un mesaj memorabil în jurul acestor calități unice 

și relevante ale afacerii sau brandului tău?

În final, cum vei comunica acest mesaj către cumpărători și 

utilizatori finali?



USP BAMBI

Biscuiți sănătoși care aduc bucurie din rețete tradiționale 

de acasă – preparați cu grijă din ingrediente BIO, 

selectate de la producători locali, ambalați jucăuș cu 

grijă față de mediu și livrați rapid la ușa ta în mai puțin 

de 2h. Gusturi tradiționale reinventate pentru copiii de 

azi.

Biscuiți care aduc bucurie din rețete de acasă – livrați 

rapid, sănătoși, gustoși și cu ambalaje care îi încântă 

pe cei mici.

„
„



USP BAMBI

Gustul copilăriei, reinventat pentru rafturile de azi:

biscuiți artizanali, sănătoși, din ingrediente BIO locale,

ambalați jucăuș și gata de livrat rapid.

Atrage clienți cu produse curate, cu poveste, care vând

singure: fără aditivi, cu rețete tradiționale, opțiuni vegan

& fără gluten, și design care iese în evidență.

Bambi – partenerul tău de încredere în categoria “bucurii

de pus în coș”.

„
„



EXEMPLE  
USP

 IKEA

USP: Mobilier accesibil, modern și funcțional, pe care clientul îl poate lua acasă și 

monta singur.

Descriere: IKEA combină designul scandinav cu prețuri accesibile și o experiență 

practică — „mobilier inteligent pentru viața reală”, cu accent pe auto-servire și 
eficiență.

 COCA-COLA

USP: Băutura răcoritoare originală, cu gust inconfundabil și o conexiune emoțională 

globală.

Descriere: Coca-Cola nu vinde doar un suc, ci momente de bucurie și nostalgie, 
construind un brand iconic în jurul ideii de fericire și apartenență.

 McDONALD’S

USP: Mâncare rapidă, consistentă și accesibilă oriunde în lume.

Descriere: McDonald’s oferă o experiență predictibilă – același gust și același meniu, 

indiferent de locație. Accent pe rapiditate, conveniență și recunoaștere globală.



2.1  DESFĂȘURAREA NEGOCIERILOR



Activități de 
follow-up

Organizați o 
călătorie de 
afaceri cu 

întâlniri pe piața 
țintă

Contactați 
companiile în 

vederea 
cooperării

Selectați 
companiile din 

cadrul pieței țintă

Definiți potențialii 
parteneri

PROCESUL DE 
VÂNZARE 
DIRECTĂ



MATERIALUL DE
MARKETING



▪ Spuneți povestea companiei dvs.

▪ Nu vă ascundeți personalitatea, 
dar concentrați-vă asupra 
echipei 

▪ Poziționați produsul și contextual

▪ Comunică-ți valorile și abordarea 

▪ Fiți interesant, îndrăzniți să vă 
evidențiați și să fiți memorabili

SFATURI: 

KISS – ”keep it short, simple”

Acordați atenție stilului lingvistic 

Utilizați fotografii de bună calitate

Principiul designului - mai puțin 

este mai mult

CONȚINUT 
MATERIALULUI 
DE
MARKETING









CUM SĂ 
ORGANIZAȚI O 
VIZITĂ DE 
AFACERI



TIP 

Before going on the actual 

business visit, make sure you 

are prepared to represent your 

company. 

MATERIALE REPREZENTATIVE

▪ Cărți de vizită

▪ Material informativ general

▪ Broșură, catalog al produselor/serviciilor

▪ Prezentare video

▪ Listă de prețuri indicative

▪ Mostre

OBȚINEȚI INFORMAȚII

▪ Cultură antreprenorială– îmbrăcăminte, postură, 

discurs

▪ Faceți o cerecetare despre compania cu care vă veți 

întâlni

▪ Faceți un studiu de piață – cerințe actuale, logistică, 

etc.

▪ Pregătiți întrebări și pregătiți-vă să răspundeți în caz că 

ORGANIZAREA 
UNEI VIZITE DE 
AFACERI



1

Introducere

Istoria de 

unde venim

2

Istoria 

companiei
Cine suntem 

noi? Ce ne 

preocupă? 

DE CE?

3

Echipa

Oamenii 

lucrează cu 

oameni

4

La ce suntem 

buni? 
Produsul, 

serviciul pe 

care îl oferim

6

Pașii 

următori?
Cum luați 

legătura cu 

noi

5

Propunere de 

cooperare
Cum vedem 

cooperarea 

noastră

Experiență, referințe, echipă și încredere

PREZENTARE 
COMPANIE
CONȚINUT



AVEȚI O SINGURĂ 
ȘANSĂ PENTRU A 
LĂSA O IMPRESIE 
BUNĂ!

Așadar, pregătiți-vă bine!



52

Pregătirea pentru întâlniri

ETAPELE 
ÎNTÂLNIRII



53

Pregătirea pentru întâlniri

ETAPELE 
ÎNTÂLNIRII



Decideți ce mesaj doriți să 
trimiteți despre dvs. și compania 
pe care o reprezentați. 

Îmbrăcămintea și aspectul sunt 
principalii mesageri pentru prima 
impresie. 

Sosirea la timp pentru întâlnire 

este extrem de importantă. 

Dacă veți întârzia cu mai mult de 5 

minute, dați neapărat un apel și 

informați cealaltă parte.

PRIMA IMPRESIE



ÎN TIMPUL 
ÎNTÂLNIRII



▪ Compania ce vizitează se prezintă întotdeauna înaintea celei ce primește 

vizita

▪ Este important să prezentați fiecare membru ce va lua parte la întâlnire, 

incluzând numele, poziția și cunoștințele de limbă străină pentru o mai 

bună comunicare în cadrul întâlnirii.

▪ Schimbați cărți de vizită imediat după introducere.

▪ Spuneți, pe scurt, care sunt scopul și planul întâlnirii. 

▪ Ascultați-vă potențialul dvs. partener - care sunt furnizorii lui actuali, de ce 

volume are nevoie

▪ Discutați despre potențiala cooperare - livrări, condiții, nivel de preț etc.

▪ Faceți-vă notițe și stabiliți pașii următori! 

▪ Invitați să vă viziteze!

ÎN TIMPUL 
ÎNTÂLNIRII



DUPĂ 
ÎNTÂLNIRE



▪ Trimiteți un email de mulțumire în decursul UNEI săptămânI, cu un rezumat 

despre următorii pași. Trimiteți informațiile adiționale, dacă sunt necesare.

▪ Dacă în timpul întâlnirii s-a căzut de acord asupra trimiterii unor mostre, 

acest lucru trebuie făcut în cel mai scurt timp

▪ Aveți grijă ca mostrele să fie pregătite corespunzător, cu ambalarea 

corectă, transport, etc.

▪ Țineți-vă potențialii parteneri la curent – când sunt trimise mostrele, unde 

vor ajunge, schimbări de planuri, produse noi, etc

▪ Aflați care este părerea lor

▪ Găsiți cea mai bună dată pentru a-i aborda din nou 

▪ Dacă nu primiți nicio comandă, e recomandat să le reamintiți de dvs. în 3-6 

luni

DUPĂ ÎNTÂLNIRE



GREȘELI ÎN 
NEGOCIERI

 Lipsa pregătirii
– Nu cunoști partenerul, piața sau propriile obiective

 Vorbit prea mult
– Ascultarea activă este cheia înțelegerii nevoilor 

reale

 Concentrare exclusivă pe preț
– Ignori alte criterii valoroase (calitate, termene, 

servicii)

 Lipsa flexibilității
– Poziție rigidă = blocaj

 Ignorarea semnalelor nonverbale
– Poate transmite neîncredere, lipsă de deschidere



STRATEGII 
EFICIENTE DE 
CONVINGERE

 Construiește încredere
– Fii consecvent, autentic, transparent

 Argumentează cu date
– Folosește cifre, studii de caz, rezultate

 Pune întrebări inteligente
– Implică partenerul, arată interes

 Valorifică empatia
– Înțelege perspectiva celuilalt și adaptează-ți 

discursul

 Propune soluții win-win
– Găsește teren comun, nu forța concesii



CUM TE 
ADAPTEZI



PAS 10.
Evaluarea și Optimizarea 

Performanței 

PAS 1. 
Definirea Profilului Ideal al Partenerului 

PAS 3.
Calificarea și calibrarea Lead-urilor 

PAS 2. 
Selectarea Potențialilor Parteneri 

PAS 4.
Comunicarea și Organizarea 
Întâlnirilor

PAS 5. 
Negocierea și Adaptarea Ofertei

PAS 6.
Finalizarea 
Tranzacției

PAS 7.
Integrarea Partenerilor (Onboarding)

PAS 8.
Consolidarea Comunicării 
și Relațiilor de Parteneriat

PAS 9.

Asistarea partenerilor 

CE URMEAZĂ 
DUPĂ VÂNZARE





2.2 GREȘELI FRECVENTE ȘI STRATEGII
DE CONVINGERE



JOC DE ROL
Ce a fost bun?

Ce putem dezvolta/îmbunătăți?
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