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CUVANT DE DESCHIDERE

Aceastd publicatie este produsa in cadrul Proiectului finantat de Uniunea Europeana
“Vizibilitate si comunicare pentru actiunile referitoare la implementarea Acordului de
Asociere/Zona de Liber Schimb Aprofundat si Cuprinzator (AA/DCFTA) in cadrul
programelor de asistenta finantate de Uniunea Europeand”.

Principalele obiective ale proiectului se refera la proiectarea si implementarea unui
program de sensibilizare a opiniei publice cu scopul promovarii beneficiilor
AA/DCFTA, inclusiv diseminarea informatiilor specifice si utile, ce vizeaza necesitatile
agentilor economici din toate domeniile de referinta ale Acordului de Liber Schimb
Aprofundat si Cuprinzator (DCFTA) dintre Uniunea Europeana si Republica Moldova.
Scopul final este de a sprijini participarea mediului de afaceri la implementarea
integrald a acordului.

Tn cadrul acestui proiect au fost realizate un sir de materiale de informare adresate
mediului de afaceri, companiilor si exportatorilor mari, dar si intreprinderilor mici si
mijlocii, referitoare la cerintele pietei Uniunii Europene, pasii de urmat si asistenta
disponibild pentru agentii economici din Republica Moldova, pentru a profita la
maximum de oportunitatile oferite de catre Acordul de Liber Schimb Aprofundat si
Cuprinzator (DCFTA).

Aceastd publicatie face parte din seria de materiale elaborate in cadrul proiectului si
are ca scop furnizarea informatiilor de baza si aplicate pentru a ajuta agentii economici
sa inteleagd mai bine care sunt principalele interventii, rezultate si oportunitati ale
Acordului de Liber Schimb Aprofundat si Cuprinzator (DCFTA).

Mai multe informatii pot fi consultate pe site-ul www.EU4Business.eu/moldova
Continutul acestui material este responsabilitatea exclusiva a autorilor si nu poate fi
atribuit Uniunii Europene.




in orice economie, businessul mic are rolul de a asigura
protectia sociala si stabilitatea politica in cazul unor
reglementdri eficiente din partea statului. Astfel, suportul

guvernul tarii.

in conditiile pregatirii strategice a economiei Moldovei si
proceselor economice pentru implementarea calitativa si cu
succes a Acordului privind constituirea Zonei de Liber Schimb
Aprofundat si Cuprinzator intre Republica Moldova si Uniunea
Europeana (DCFTA), care urmareste o relatie comerciala
preferentiala, bazata pe conditii mutual avantajoase, acordand
fiecarei din aceste parti un acces mai bun pe piat3,
competitivitatea se refera nu doar la nivelul macro al tarii, dar si
la nivelul de intreprindere.

Pentru companiile autohtone, a fi astdzi competitiv nu
inseamna doar gasire de parteneri peste hotare si extindere a
exporturilor, ci, in primul rand, imbunatatirea performantelor si
a imaginii intreprinderii, astfel, incat sa aiba suficiente capacitati
de arezista la presiunea concurentiala de pe piata locala, care se
intensifica inclusiv datoritd aparitiei competitorilor straini. Mai
mult decat atat, cresterea competitivitatii unei intreprinderi are
influenta asupra profitabilitatii, prin combinarea optima a
costurilor si a resurselor, planificare strategica si monitorizare
regulata a pietei, si beneficiere de oportunitatile existente.

In acest context, in cadrul Proiectului ,Vizibilitatea si
comunicarea  pentru  actiunile  privind implementarea
UE/DCFTA a Programelor de asistenta finantate de Uniunea
Europeanad", Republica Moldova (EUROPEAID/137988/
DH/SER/MD) a fost elaborat Ghidul privind imbunatatirea

Acest Ghid are scopul de a facilita intreprinderile mici si mijlocii
din  Republica Moldova in cresterea si dezvoltarea
competitivitatii, prin oferirea de informatii utile, simple si clare
privind identificarea avantajelor competitive, a cdilor de
atingere a competitivitatii in contextul iesirii la export pe pietele
europene, precum si prin descrierea oportunitatilor existente, si
reflectarea organizatiilor si entitatilor de suport in domeniu.

Ghidul este compus din urmatoarele compartimente:

Partea 1. Initierea Modelului de Business competitiv, care
identificati clientii si sa le oferiti produse/servicii de valoare,
cum sa va definiti modelul de business sau modul in care va
dezvoltati afacerea, si ce tipuri de modele de business exista,
cum sa planificati si sa stabiliti obiective, sa dezvoltati
personalul, care sunt principalele functii ale marketingului si
cum sa va dezvoltati brandul, cum sa alegeti intre cost si valoare,
sa va protejati inventiile, produsele, marcile.

Partea 2. Flexibilitate si dezvoltare ulterioara se refera la
strategiile de crestere a companiei, cresterea calitatii si
certificare, respectarea cerintelor locale si europene, adoptarea
de noi tehnologii si programe informationale, imbunatatirea
eficientei energetice si, nu in ultimul rand, cresterea companiei
prin asociere si cooperare. Tot aici sunt redate forme posibile de
cooperare, avantajele fiecareia, serviciile de suport pentru
businessul mic si mijlociu accesibile in Republica Moldova,
precum si lista cu contactele organizatiilor implicate.

Ghidul contine si surse de informare (legi, trimiteri si referinte,
site-uri) pe fiecare subiect in parte. Pe langa acestea, veti beneficia si
de istoriile de succes ale unor companii locale, care si-au imbunatatit
competitivitatea si au trecut prin unele dintre caile descrise.

Lectura placuta si succes in crestere si dezvoltare!

ABREVIERI
UsD Dolari SUA UE pniunea Europeana
EUR Euro IMM Intreprinderi mici si mijlocii
Min Milioane RM Republica Moldova
Ex Exemplu HG RM Hotarari de Guvern
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Partea I. IniZierea Modelului de Business competitiv
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Partea l. Initierea Modelului de Business competitiv

1.1. COMPETITIVITATEA PE PIATA UE.

C ompetitivitatea este capacitatea de a
produce bunuri/servicii care, in
conditii de concurenta, aduce venituri
inalte si stabile. Competitivitatea este
importanta pentru cresterea si succesul
afacerii, si depinde de avantajele competitive,
pe care afacerea le are fata de concurenti,
care pot fi create in temeiul:

e factorilor de baza: oameni (cantitate,
calificare, cost), resurse (cantitate, calitate,
acces la resurse naturale - ex. apa,
zacaminte, conditii climaterice si amplasare
geografica favorabile), tehnologii (acces la
tehnologie si informatie), bani (cantitate,
accesibilitate),  infrastructurda  (cladiri,
terenuri, transport etc.);

factorilor strategici: inovatie si eficienta
(rapiditatea  implementarii  inovatiilor,
flexibilitate la schimbarile pietei, economie
de timp si resurse), valoare pentru client
(capacitatea de a analiza piata si
concurenta, de a oferi clientului ceva
unic/valoros, de a promova produsele/
serviciile, de a gandi strategic si de a
prognoza piata), ecologie si implicare
(capacitatea de a crea produse/servicii
ecologice/pure, de a colabora si coopera).

Factori si catalizatorii de competitivitate in
UE. In contextul iesirii la export, IMM trebuie
sa atraga atentia la:

o factorii credrii avantajului competitiv pe
piata UE: inovare, tehnologie (crearea
parteneriatelor pentru inovare, protectia
proprietatii intelectuale, cdutarea clientilor
nedeserviti/pietelor neacoperite de
concurenti, crearea produselor/ serviciilor
specifice - ex. pentru grupuri social
vulnerabile, inovatii digitale), dinamica

businessului si abilitatile intreprinzatorului
(resurse si infrastructurd, rapiditatea
solutionarii provocarilor, stabilitate
financiard, implicare/adaptare culturala pe
pietele de export, dezvoltarea abilitatilor
manageriale si acces la cunostinte,
capacitatea de a dezvolta afaceri care cresc
intensiv);

catalizatorii ce stimuleaza competitivitatea
in UE: conectare, infrastructura inteligenta
(tehnologii inteligente, calitate, economii de
cost, utilizarea energiei regenerabile), piata
fortei de munca, capitalul uman (implicarea
tinerilor, crearea conditiilor de gandire
creativa, instruire in tehnologii avansate,
dezvoltarea abilitatilor emotionale, sociale),
acces la finantare pentru firme inovatoare
(cdutarea oportunitdtilor de finantare,
diversificarea resurselor financiare si
utilizarea resurselor inovative - ex.
crowdfunding - finantarea ideii cu ajutorul
comunitatii, abilitditi de gestiune a
investitiilor).

Pentru IMM din Republica Moldova,

e pozitionarea corecta si favorabila pe piata;

ameliorarea imaginii companiei si a
produselor/serviciilor oferite pe piata
externa;

utilizarea pe deplin a oportunitatilor de
finantare si a altor beneficii ale UE;
oferirea exemplului unei istorii de succes
printre exportatori;

posibilitatea de a identifica si a cuceri piete
noi;

protejarea Tmpotriva concurentilor si
situarea cu un pas inaintea lor;

cresterea  veniturilor  si  asigurarea
stabilitatii financiare a afacerii.




COMPETITIVITATE iN UNIUNEA EUROPEANA

FACTORI-CHEIE

CATALIZATORI

inovare si tehnologie

conectare si infrastructura inteligenta

dinamica businessului
si abilitatile intreprinzatorului

piata fortei de munca, capitalul uman

acces la finantare pentru firme inovatoare

1.2. SCHITATI-VA MODELUL DE BUSINESS COMPETITIV.

Modelul de Business sau modelul afacerii este ceea ce va deosebeste
de altii (concurenti) si identifica valoarea unica a afacerii reprezentata
prin relatiile dintre factorii de succes. Modelul de Business reflecta

1.2.1. STUDIATI PROFILUL CLIENTILOR

avantajele competitive ale afacerii. Primul pas in definirea acestor
avantaje este studierea detaliata a profilului clientilor vostri.

O tehnica de studiere regulata a clientului este elaborarea Profilului
clientilor in baza unor criterii importante:

e Marimea. Fiecare companie/sector are propriul mod de a defini
marimea clientului (ex.: venitul personal anual sau numarul de angajati
etc.). Important este sa masurati marimea in valori relevante pentru
tipul dvs. de afacere (ex.: daca vindeti servicii de recrutare, atunci
marimea clientului ar fi numarul de angajari anuale).

e Locatia este o0 altd componenta importanta - orase, raioane, regiuni,
nationale, internationale sunt exemple. Luati in considerare zonele in
care prezenta afacerii dvs. este mai puternica sau unde doriti sa aveti
mai multi clienti.

e Circumstante/obiective. Pentru a le identifica, descrieti
urmatoarele: Clientul nostru ideal are probleme cu..., are dorinta de ...,
are obiectivele de..., are prioritdtile de .. . Exemple: reducerea
costurilor, imbunatatirea accesului, optimizarea procesului, reducerea
riscului/timpului, imbunatatirea calitatii, obtinerea de date.

e Catalizatorii - sunt evenimentele care creeazd un mediu in care
clientul vrea schimbarea si cumpara produsul dvs. Ex.: daca vindeti
sisteme de securitate pentru case, un catalizator este cumpararea
unei case.

e Modalitatea de cumparare. Identificati clientii pe care doriti sa fi
influentati cel mai mult in decizia de cumparare (decizia poate fi luata
de sotie, sotul s& cumpere). Identificati cum si cat de repede va achita.
o Intrerupatorii - sunt factorii care ar putea intrerupe procesul de
cumpadrare, cum ar fi plata dupa termen, locatie indepartata, reputatie
proastd, produse care le pot inlocui usor si repede pe ale voastre.
Aceasta clasificare permite sa identificati clientii dupa care nu trebuie
sa “fugiti”.

Pe langa criteriile mentionate, clientii pot fi studiati prin prisma: unde
isi petrec timpul liber, unde se intalnesc clientii din aceeasi categorie,
ce mijloace de transport folosesc, ce ii pasioneaza, unde célatoresc,
de la cine se inspird, ce noutati urmaresc etc. O sursa de informare
pentru profilul clientului sunt retelele sociale (Facebook, LinkedIn
etc.).

Profilurile de client sunt necesare a fi elaborate pe
categorii/segmente de clienti in cazul unor servicii/produse
diversificate si se recomanda sa se efectueze regulat, urmarind in
paralel evolutia pietei/concurentilor.

Partea I. IniZierea Modelului de Business competitiv
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1.2.2. CREATI OFERTA DE VALOARE SI ANTICIPATI NEVOILE CLIENTILOR
|

Urmatorul pas in construirea avantajelor competitive este crearea
Ofertei unice de valoare, bazata pe "castigurile" si "durerile" clientilor.
Oferta de Valoare reprezintd punctul crucial pentru Modelul de
Business si dezvoltarea brandului si aratd modalitatea in care
produsele/serviciile se potrivesc perfect sau nu cu ceea ce vor clientii.
Imaginea reflecta 3 factori ce se refera la Client si 3 factori care se
refera la Oferta companiei:

e Activitatile clientului - activitatile pe care clientul le face cu
produsul/serviciul oferit. La ce bun ii serveste produsul/serviciul?
Care sunt nevoile, dorintele, asteptarile si cerintele clientilor fata de
produs/serviciu (in imagine clientul face operatii (activitati de
constructie) cu ajutorul instrumentelor);

e Beneficiile clientului - toate beneficiile pe care le are clientul in
urma utilizarii produsului/serviciului (in imagine clientul beneficiaza
de instrumente care ii asigura protectia mainilor si are placere de a
lucra cu instrumente atractive);

OFERTA DE VALOARE

PRODUS BENEFICII ADUSE

Instrumente ‘ Design, Siguranta, Comoditate‘

CLIENT: MUNCITOR

ACTIVITATI BENEFICII

Executa operatii ’ Protectie, Placere de a Iucra

e Riscurile clientului - indoielile, temerile clientilor cu privire la
produs/serviciu. Din cauza acestor factori, clientul ar putea alege un
concurent (in imagine clientul are fricd ca produsele vor fi prea
scumpe sau des reparate);

e Produse/servicii - reprezintd gama de produse/servicii care i se
propune clientului (in imagine - instrumente);

o Beneficii aduse - activitatile, instrumentele, metodele destinate sa
aducd clientului satisfactia asteptata (in imagine - design special
pentru asigurarea comoditatii si sigurantei);

e Riscuri eliminate - activitatile, instrumentele, metodele destinate sa
elimine/anticipeze riscurile utilizarii produsului/serviciului (in imagine -
garantie, calitate).

Oferta de Valoare se recomanda sa fie elaborata astfel, incat sa
evidentieze clar unicitatea ofertei (avantajele competitive) fata de
concurenti si se face pe fiecare segment de clienti separat.

RISCURI ELIMINATE

Garantie, Calitate

RISCURI

Scump, Reparatie

1.2.3. PRINCIPALELE ETAPE PENTRU CONSTRUIREA MODELULUI DE BUSINESS

Modelul de business prezinta logica prin care o companie creeaza,
livreazd si pastreaza valoarea pentru client, si logica prin care
compania are succes pe piata. Crearea Modelului de Business se
efectueazd in 9 etape (conform celor 9 cadrane din imagine):

1. Clientul. Pe langa Profilul clientului, aici se identifica pietele, nisele,
segmentele pe care activeaza compania.

2. Oferta de valoare. Pe langa cele mentionate anterior, aici sunt
indicate proprietatile specifice prin care se deosebeste oferta dvs. de
cea a concurentilor (ex.: produs/serviciu nou (nou pe piata data, nou
pentru acest segment de clienti sau nou prin anumite caracteristici
adaugate), produs performant (ex.: computer cu vitezad mai mare),
produs personalizat (pentru nevoi specifice, ex.: bomboane pentru
diabetici), produs cu design deosebit, la pret accesibil, produs ce ajuta

clientului sa isi reduca costurile (ex.: servicii de reparatie) sau riscurile
(ex.: asigurarile), produs accesibil (ex.: poate fi cumpérat rapid online),
produs convenabil (ex.: ghiseu unic unde poti afla toata informatia),
produs ce oferd un statut in societate sau in grup pe interese (ex.:
articole de sport).

3. Canalele. Indicati prin ce canale clientul: 1) este informat (cum afla
clientul de oferta voastrd); 2) apreciazd si 3) achizitioneaza
produsul/serviciul; 4) primeste produsul/serviciul (livrarea) si 5) este
deservit (dupa livrare). Tipurile de canale - proprii sau ale partenerilor.
4. Relatia cu clientul. Stabiliti modul in care 1) atrageti clientul; 2) il
mentineti si 3) mariti numarul de clienti. Ce tip de relatie aveti cu
clientul (indicati pe segmente de clienti) - ex.. contact direct,
asistenta dedicata (clientul este deservit de o persoand anume din
cadrul companiei dvs.), autoservire, relatie automatizata (ex.: online).



5. Veniturile. De unde primiti bani? Care sunt principalele fluxuri de
venit? Cat de mult contribuie fiecare flux de venit la veniturile totale?
Cand, cum si cat achita clientii (indicati pe segmente de clienti)? Care
este politica de preturi (aveti preturi fixe sau variabile, in functie de ce
se stabilesc preturile)?

6. Activitatile. Ce activitati-cheie necesitd oferta de valoare? Ce
activitati necesita canalele? Relatiile cu clientii? Prin care activitati se
asigura fluxurile de venituri? Aici se prezinta doar activitatile pe care
compania le face cu forte proprii, activitatile pe care le fac partenerii
se indica in p.8 Parteneri.

7. Resursele. Indicati principalele resurse: materiale, intelectuale
(mérci, drepturi de autor, informatie), umane, financiare. Aici se

prezintd doar resursele proprii, resursele atrase se indica in p.8
Parteneri.

8. Partenerii. Cine sunt principalii vostri parteneri de business? Tipuri
de parteneri: indicati aici furnizorii, partenerii care va aduc clienti, va
promoveazd produsele/serviciile, va ajutd sd optimizati si sa
economisiti resurse, sa va reduceti anumite riscuri, de la care
achizitionati resurse si activitati.

9. Costurile. Aici sunt descrise cele mai importante costuri. Care
resurse/activitati sunt cele mai scumpe? Care sunt costurile fixe si
variabile? Este oare afacerea: bazata pe cost (accent pe optimizare de
costuri, ofertd de pret mic, automatizare maxima) sau bazatd pe
valoare (accent pe valoare, oferirea valorii inalte)?

ACTIVITATI —> & ReLATIA —
4R\ PARTENERI [@ OFERTA % CLIENT
{8 CANALE —
| | 1 |
A A | A

COSTURI

E VENITURI
| = |

1.2.4. TIPURI DE MODELE DE BUSINESS COMPETITIVE

Aici sunt expuse cateva exemple de Modele de Business ce permit
crearea unor avantaje competitive (la fiecare dintre ele este indicat
cadranele active (pe care compania pune accent) din cele 9 expuse
mai sus:

e Produsul este gratuit, veniturile vin din reclama (cadranele 1, 8, 9 -
accentul se pune pe crearea de parteneriate si atragerea clientilor
astfel, incat partenerii sa devina interesati si, totodatd, pe gestiunea
eficienta a costurilor care sa permita oferirea produselor/serviciilor
gratuite. Exemplu: Facebook, ziare, reviste).

e Modelul partial gratuit, clientul achita pentru reinnoire/asistenta
(2, 4, 6 - accent pus pe elaborarea produselor atractive care, initial,
sunt gratuite, dar care sa motiveze clientul sa achite anual/regulat
pentru unele innoiri/asistentd, accent se pune si pe relatia cu clientul
si pe activitatile de suport. Exemplu: programe informationale).

e Model bazat pe costuri, pret accesibil (cadranele 1, 9, 7 - accent
plasat pe gestiunea costurilor, utilizarea resurselor si marirea
volumelor, compania din contul maririi volumelor si numarului de
clienti poate sd isi permitd un pret accesibil. Exemplu: produse
igienice, unele produse alimentare care se vand in masa).

o Model bazat pe valoarea oferita, produse personalizate (cadranele
2,1, 3, 6 - compania pune accent pe segmentarea corecta a clientilor
si identificarea nevoilor lor specifice pentru a le oferi valoarea
asteptata si, totodatd, pe canalele prin care informatia ajunge la client,
deservire si organizarea activitatilor in asa fel, incat fiecare dintre ele
sa ofere valoare adaugatd produsului/serviciului. Exemplu:
echipamente medicale).

e Venituri ca procent din tranzactiile ulterioare (accentul se plaseaza
pe crearea platformei unde clientii companiei sa isi gaseasca clienti
proprii, ulterior, compania primeste un procent din fiecare tranzactie
pe care o face clientul sdu pe aceasta platforma, cadranele 8, 1, 2.
Compania trebuie sa identifice doua categorii de clienti - clientii sai si
clientii clientilor. Exemplu: Amazon, servicii intermediare, de
distributie).

e Produs de bazi ieftin, venituri din produs aditionale (cadranele 2, 6,
5 - crearea produselor care sa motiveze clientul sa cumpere
suplimente necesare regulat, la un pret mai inalt, si accent pe
gestiunea veniturilor - veniturile din produse suplimentare finanteaza
produsul de baza. Exemplu: lame de ras, xerox, aparate de cafea).

Partea I. IniZierea Modelului de Business competitiv
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1.3. CONFIGURATI, GESTIONATI Sl DEZVOLTATI BUSINESSUL.

1.3.1. CUM SA CONFIGURATI BUSINESSUL

afacerii sunt bazati pe Modelul de

Business elaborat anterior si se refera la
stabilirea /organizarea activitatilor businessului
conform Lantului de creare a Valorii.

P rincipalii pasi de configurare/stabilire a

o Activitatile primare/de baza se stabilesc
primele si reprezintd organizarea logisticii
de intrare (relatia cu furnizorii - transportul
(propriu),  receptia,  depozitarea  si
furnizarea mai departe a materiilor prime
pentru a putea fi procesate ulterior) si de
iesire (relatia cu clientii - receptia din
productie, depozitarea, livrarea produselor
finite), organizarea  operatiunilor de
exploatare (procesele de transformare a
materiilor prime in produse finite),
marketing si vanzari (activitati desfasurate
in relatia cu clientii ce au scopul de a
informa despre produse/servicii, de a
determina decizia de cumparare si de a

facilita  achizitia) si  post vanzare
(mentinerea bunei functionari a
produselor/serviciilor dupad ce acestea au
fost livrate clientilor).

o Activitati de sprijin/suport - organizarea
aprovizionarii (achizitiei de materii prime si
resurse), dezvoltarea tehnologiei (are rolul
de a face disponibile echipamentele,
tehnologiile, cunostintele si organizarea
necesard),  managementul  resurselor
umane (recrutare, evaluare, selectie,
dezvoltare, promovare, motivare) si
organizarea infrastructurii  (planificare
strategica, contabilitate, asistenta juridica,
relatii publice, asigurarea calitatii, etc.).

Competitivitatea in cazul dat inseamnad a
configura/organiza functiile intreprinderii
astfel, incat fiecare dintre ele sa contribuie la
crearea Ofertei de Valoare si toate sa fie
relevante Modelului de Business dorit.

INFRASTRUCTURA FIRMEI

MANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

T T
| |
I DEZVOLTAREA TEHNOLOGIEI I
| |

Activitati de sprijin

APROVIZIONAREA
LOGISTICA  |OPERATIUNIDE| LOGISTICA | MARKETING $I | SERVICE POST
INTRARILOR EXPLOATARE IESIRILOR VANZARI VANZARE

Activitati primare

1.3.2. CUM SA GESTIONATI BUSINESSUL

Nu este suficient sa identificati avantajele
competitive , ci mai trebuie si sa le gestionati
eficient. Deoarece mediul actual de afaceri este
unul in continua si rapida schimbare, si sunt o
multime de variabile ce nu pot fi controlate si
pot afecta grav modelul de business, daca nu
sunt analizate/ monitorizate la timp.

Astfel, gestiunea incepe de la Analiza
mediului intern (micro-mediul intreprinderii -
activitdtile conform Lantului valorii expuse
anterior) si extern (macro-mediul, variabilele
caruia sunt dificil ce gestionat sau se afla in
afara capacitatii de influenta a companiei (ex.:
cursul valutar, situatia politica etc.).

Marja Valorica







Guvernul Republicii Moldova
Ministerul Economiei si
Infrastructurii

Moldovan
Investment Agency

ODIMM

CRGANLIATEA PENTRU DEZVOLTAREA SECTORULLY
INTREPRINDERILOR MICT 51 MILILOCI

Ministerul Economiei si Infrastructurii

str. Piata Marii Adunari Nationale, 1MD-2033, mun. Chisinau,
e-mail: mineconcom@mei.gov.md

Tel: (+373 22) 250 - 535

Comertul cu tarile UE: (+373 22) 250-623, 250-637, 250-554
www.mei.gov.md

Agentia de Investitii din Republica Moldova

bd. Stefan cel Mare si Sfant nr. 134, et. 3 (sediul Posta Moldovei)
Chisinau, Republica Moldova, MD-2012

Tel: (+373 22) 27 36 54

Fax: (+373 22) 22 43 10

www.invest.gov.md

Organizatia pentru Dezvoltarea Sectorului IMM

bd. Stefan cel Mare si Sfant nr. 134, et. 3 (sediul Posta Moldovei)
Chisindu, Republica Moldova, MD-2012

Tel: (+ 373 22) 29 57 41

Fax: (+ 373 22) 29 57 97

e-mail: office@odimm.md

www.odimm.md



Pentru mai multe informatii:

Proiectul “Vizibilitate si Comunicare pentru
AA/DCFTA”

Piata Marii Adunari Nationale, nr. 1, oficiul 224,
MD-2033 Chisinau, Republica Moldova

Tel.: (+373) 22 250 633

e-mail: dcfta.moldova@weglobal.org

Informatii pentru IMM-uri in domenii precum
accesul la finantare, instruire de calitate si
domenii cum ar fi exportul si importul din UE:

EU4Business
www.eudbusiness.eu/mo/moldova

B EU4Business

Informatii utile despre UE:

Delegatia Uniunii Europene in Republica Moldova
Str. Kogalniceanu nr. 12

MD 2001 Chisinau, Republica Moldova

Tel: (+373 22) 505210 Fax: (+373 22) 272622

Delegation-Moldova@eeas.europa.eu
https://eeas.europa.eu/delegations/moldova_en

Informatii specifice sectoarelor economice si
produselor privind tarifele, cerintele de producere,
acorduri preferentiale, cotele si statisticile pentru
exportul catre statele membre ale UE:

Trade Help Desk (Biroul de asistentd pentru comert)
http:/trade.ec.europa.eu/tradehelp/

Guvernul Republicii Moldova
# Ministerul Economiei si
‘ Infrastructurii

Proiect finantat de Uniunea Europeana “Vizibilitate si comunicare pentru actiunile
referitoare la implementarea Acordului de Asociere/Zona de Liber Schimb

Aprofundat si Cuprinzator (AA/DCFTA) in cadrul programelor de asistenta
finantate de Uniunea Europeana”.

Proiect implementat de Project Group International.
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