GHID PENTRU AFACERI

EXPORTUL IN UNIUNEA EUROPEANA

S EU4Business



Aceasta 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 Europeana” EuropeAid/137988/DH/SER/MD.



CUPRINS

Lista abrevierilor
Cuvant de deschidere

Introducere

Evaluarea capacitatilor si
fundamentarea strategiei de export

Pasul nr. 1 Evaluarea capacitatii de export

Pasul nr. 2 Elaborarea strategiei si a planului
de export

Cercetarea pietei de export si
pregatirea ofertei

Pasul nr. 3 Selectarea si cercetarea pietei de
export

Pasul nr. 4 Pregatirea ofertei

Istorii de succes - IMM-uri care exporta in
Uniunea Europeana

CONCLUZII S| RECOMANDARI GENERALE
SURSE DE INFORMARE S$I SUPORT
REFERINTE BIBLIOGRAFICE

ANEXE

02

03
04
05

06

06

09

14

14
18

35
36

37

38

40

Strategia de patrundere pe piata

Pasul nr. 5 Strategia de patrundere pe piata -
selectarea si abordarea potentialilor parteneri
Pasul nr. 6 Patrunderea pe piata - expozitii,
misiuni comerciale, matchmaking

Livrarea comenzilor si managementul
comunicarii
Pasul nr. 7 Livrarea comenzii - logistica,
aspecte legale si financiare

Pasul nr. 8 Comunicarea si managementul
relatiilor cu clientii

22

22

25

28

28
32



LISTA ABREVIERILOR

AGEPI

B2B

BERD

DCFTA

HORECA

IMM

IT

Pl

RM

SMS

UE

USAID

usD

Agentia de Stat pentru Proprietatea Intelectuala
Business-to-business / De la Afacere la Afacere

Banca Europeana pentru Reconstructie si Dezvoltare
Deep and Comprehensive Free Trade Area / Zona de Liber Schimb Aprofundat si Cuprinzator
Hoteluri - Restaurante - Cafenele

intreprinderi Mici si Mijlocii

Information Technology / Tehnologie Informationala
Proprietate Intelectuala

Republica Moldova

Short Message Service / Serviciul de Mesagerie Scurta
Uniunea Europeana

United States Agency for International Development / Agentia Statelor Unite pentru Dezvoltare
Internationald

United States Dollar / Dolarul American

03



04

CUVANT DE DESCHIDERE

Aceasta 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 Europeanad”.

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
integrala a acordului.

in 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
disponibila pentru agentii economici din Republica Moldova, pentru a profita la
maximum de oportunitatile oferite de catre Acordul de Liber Schimb Aprofundat si
Cuprinzator (DCFTA).

Aceasta 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 inteleaga 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
Continutul acestui material este responsabilitatea exclusiva a autorilor si nu poate fi
atribuit Uniunii Europene.




INTRODUCERE

In ultimul deceniu, exporturile moldovenesti au suferit
schimbari esentiale. Unele industrii (de exemplu,
vinificatia) au demonstrat evolutii importante, "stimulate”
de embargourile Federatiei Ruse in 2006, 2013, 2014 si
acum reprezinta exemple de bune practici in stabilirea
pozitiei competitive pe piata internationalda. Valoric,
exporturile de marfuri au totalizat peste 2,4 mld USD in
2017, volum superior celui realizat in anul 2016 cu
18,6%:.

Ca parte componentd a Acordului de Asociere dintre
Republica Moldova si Uniunea Europeana (Acord), Zona
de Liber Schimb Aprofundat si Cuprinzator (DCFTA) se
aplica in relatiile dintre RM si UE de la 1 septembrie
2014. Pe de o parte, Acordul a sustinut eforturile depuse
de produsele moldovenesti pentru patrunderea pe piata
UE, astfel ca exporturile catre UE au crescut in mod
constant, insumand mai bine de 1,5 mld USD sau 65,8%
din exporturile nationale in 2017, ceea ce este cu 19,9%
mai mult fata de 2016.

Pe de alta parte, Uniunea Europeana continua sa acorde
un suport tehnic si financiar constant in implementarea
Acordului de Asociere, armonizarea legislativa, dar si
adaptarea politicilor sectoriale in ideea fortificarii
capacitatilor  institutionale, sporirea calitatii = si
competitivitatii  produselor moldovenesti, sporirea
accesului la piata Uniunii Europene si, implicit, relansarea
calitatii vietii cetatenilor.

Acest context favorabil, sustinut de o serie de programe
oferite de citre partenerii de dezvoltare (UE, USAID,
Banca Mondialad, BERD s.a.), argumenteaza necesitatea
avantajele oferite de Acordul de Asociere. in acest sens,
este esentiala prezentarea celor mai importante aspecte
practice cu care se intalneste mediul de afaceri atunci
cand exporta in Uniunea Europeana.
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Ghidul "Exportul in Uniunea Europeana” face parte din
seria de ghiduri destinate unei cunoasteri mai largi a
relatiilor RM-UE si are ca scop facilitarea intelegerii
procesului de export catre Uniunea Europeanad din
perspectiva mediului de afaceri local. Fiind unul din
rezultatele Proiectului UE "Vizibilitate si comunicare
pentru actiunile legate de implementarea Acordului de
Asociere / Acordului de Liber Schimb Aprofundat si
Cuprinzator in cadrul programelor de asistenta finantate
de Uniunea Europeand”, ghidul "Exportul in Uniunea
Europeana” urmeaza sa abordeze subiectele care
intregesc necesitadtile de informare ale antreprenorilor
moldoveni, aferente evaluarii capacitatilor (potentialului)
de export; elaborarea strategiei si a planului de export,
cercetarea si argumentarea selectarii pietei de export,
livrarea comenzii si managementul comunicarii.

Ghidul vine in ajutorul intreprinderii locale si cu o serie
de vizualizari grafice pentru fiecare subiect expus, pentru
a facilita asimilarea informatiei intr-un mod succint si clar,
precum si cu completari trecute in Anexe, care pun
accentul pe practica. Materialul prezentat are drept scop
amplificarea convingerii cd exportul in Uniunea
Europeana poate fi privit ca un proces ce implicd mai
putine riscuri si mai multe oportunitdti in timp ce
ghideaza intreprinzatorul din primele momente de
constientizare a necesitatii de export pana la aprecierea
importantei comunicarii cu potentialii parteneri.

in speranta ca acest ghid Vi va fi util, VA urdm Succes!
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Partea I.

EVALUAREA CAPACITATILOR SI
FUNDAMENTAREA STRATEGIEI DE EXPORT

Pasul nr. 1 Evaluarea capacitatii de export

@ intreprinderea de export este acea care are un produs sau un serviciu competitiv, resurse financiare si umane
suficiente pentru punerea in aplicare a strategiei de export, precum si sprijin managerial pentru lansarea exporturilor.

@' Evaluarea capacitatii de export permite unitatii economice sa inteleaga ce trebuie de imbunatatit pentru ca aceasta
sa devina o intreprindere de succes in exporturi.

un moment 1n care piata interna este
deja asimilata sau exista perspectiva
obtinerii unui profit mai mare pe o alta
piata, sau doreste sa reduca dependenta
de piata internd. Totusi, inainte ca
intreprinderea sa ia o decizie cu privire
la exporturi, este necesar ca ea sa
evalueze daca si in ce masura canalele si
oportunitatile de pe piata interna au
fost valorificate.

PaN . .
I ntreprinderea dvs. poate ajunge la

Dezvoltarea exporturilor pe termen
lung oferda intreprinderii avantaje
financiare, cunostinte si experienta care
i sporesc competitivitatea pe piata
internd. Printre cele mai importante
beneficii ale intreprinderii care exporta
sunt urmatoarele:

o cresterea cifrei de afaceri si a
oportunitatilor suplimentare de profit;
o utilizarea potentialului de dezvoltare

al intreprinderii;

e diversificarea riscului - prin extinderea
pietei si a bazei de clienti, intreprinderea
nu mai depinde de situatia economica
de pe piata interng;

e noi cunostinte, experienta si idei -
atunci cand exportati, intreprinderea
poate folosi cunostintele acumulate
pentru a dezvolta piata locala.

Totodats, pe termen scurt,
intreprinderea se va confrunta cu
obstacole in calea exportului -
necesitatea investitiilor legate de
cresterea capacitatilor de productie,
lipsa specialistilor in export, lipsa
cunostintelor despre pietele de export,
mediul strdin de afaceri, diferentele
culturale si, cel mai important,
concurenta - pe pietele straine va trebui
sa concurati atat cu intreprinderile
locale, cat si cu cele din alte tari.



in cazul in care intreprinderea a evaluat argumentele PRO si
CONTRA exporturilor si a decis sa inceapa exportul, atunci
este important ca ea sa examineze gradul sdu de pregatire la
export prin doua intrebari fundamentale:

o Intreprinderea este pregitits s3 exporte?

e Produsul sau serviciul intreprinderii este pregatit pentru
export?

Initierea exportului pe o piata straind, in special daca este
vorba despre piata Uniunii Europene?, care este enorma
( ), maturd si cu o inaltd
cultura de consum, trebuie sa fie precedatd de o evaluare
temeinica a capacitatii (potentialului) de export. Fiecare
intreprindere este diferitd in ceea ce priveste dimensiunea,
structura si domeniul de activitate. Cu toate acestea, modul in
care fiecare intreprindere isi poate evalua potentialul de
export este similar.

Pot fi deosebit de utile urmatoarele in evaluarea
capacitatii de export a intreprinderii dvs.:

Pregatirea managementului (conducerii) intreprinderii -
personalul de conducere ar trebui sa evalueze rolul
exporturilor si sa inteleagd daca exportul este o prioritate
pentru intreprindere, daca conducerea intreprinderii are o
viziune si o strategie pe termen lung legata de exporturi, daca
sunt identificate obiectivele care trebuie atinse, daca
intreprinderea va fi gata sa se adapteze noilor realitdti aduse
de exporturi, inclusiv competitia pe plan international si, in
primul rand, daca intreprinderea are deja unele succese in
domeniul de export.

Pregatirea personalului de vanzari - trebuie sa intelegeti
daca intreprinderea dvs. are personalul necesar pentru
initierea si dezvoltarea exporturilor, dacd intreprinderea
dispune de personal calificat si cu experientd pe pietele
externe, daca sunt suficiente cunostinte de limbi straine
pentru a comunica cu partenerii strdini, daca intreprinderea
dvs. are puse la punct procesele de imbunatatire a calificarii
personalului implicat in exporturi si daca intreprinderea
cunoaste organizarea proceselor de export.

Cunoasterea pietelor - este esential ca intreprinderea sa
dispuna de informatiile care o vor ajuta sa cunoasca pietele
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strdine si sa poata oferi un produs sau un serviciu competitiv.
Raspundeti la asa intrebari, precum: care sunt pietele pe care
intreprinderea deja a exportat? Ce informatii sunt necesare
pentru a identifica piata-tinta? Aveti o cercetare de piata sau
alte informatii disponibile despre piata-tinta? Exista cerinte
specifice pe piata ce urmeazi si exportati (detalii la acest
subiect sunt descrise in al ghidului)? Au vizitat
reprezentantii intreprinderii dvs. unele expozitii sau
evenimente de pe piata-tintd? Daca nu, de pe care alta piata?

Resurse financiare si legale - intreprinderea trebuie sa fie
constienta ca, pentru a incepe sa exporte, va avea nevoie de
resurse financiare importante, deoarece activitatea de export
necesitd un buget atent planificat pentru lansarea si
implementarea exportului. Prin urmare, este necesar sa luati
in considerare urmatoarele aspecte - care sunt resursele
financiare ale fintreprinderii dedicate ca buget pentru
dezvoltarea exportului, daca are intreprinderea mijloacele
necesare pentru a-si ajusta productia la cerintele cantitative si
calitative ale pietei de export si, nu mai putin important, daca
intreprinderea dispune de informatii cu privire la modalitatile
de reducere a riscurilor financiare in comertul international.

Capacitatea de productie si conformitatea - este esential
sa se evalueze potentialul de productie si conformitatea
acesteia cu exportul. Prin urmare, este necesar sa luati in
considerare - daca intreprinderea are o rezerva de majorare a
potentialului de producere fara investitii mari de capital, care
ar fi, eventual, investitiile necesare pentru a creste capacitatea
intreprinderii si care este sistemul de management al calitatii
in intreprindere.

Evaluarea ofertei - oferta intreprinderii trebuie sa fie clar
definita, iar competitivitatea acesteia trebuie evaluata pentru
a putea raspunde la asa intrebari, ca - partenerii straini au
manifestat deja interes pentru produsul dvs.? concurentii dvs.
exporta deja produse similare? Prin ce anume este mai buna
oferta dvs. de cea a concurentilor? Este necesar ca produsul
dvs. sa fie cumva modificat pentru a devenit mai atractiv la
export? Este bine gandita strategia de stabilire a preturilor?
Cum vor afecta costurile de transport pretul produsului? Cum
va fi afectat termenul de valabilitate al produsului de catre
transportarea lui? Care sunt costurile ambalarii si cat de
complexa va fi adaptarea acesteia la piata externa? Ce
documentatie sau certificare va fi necesara pentru export? Va
necesita produsul dvs. o asistenta post-vanzare pe piata UE?
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7) Pregatirea materialelor de marketing - este indicat sa
evaluati daca materialele de marketing si promovare actuale
sunt potrivite pentru dezvoltarea exporturilor sau cum pot fi
acestea imbunatatite pentru a deveni mai atractive pentru
piata UE. Tot aici trebuie de precizat daca intreprinderea are o
identitate vizuald uniform3, daca poate oferi profilul
intreprinderii sau prezentari ale intreprinderii in limba engleza
pentru piata-tintd, sau daca dispune de un website in limba
englezad si/sau in limba tarii-tinta.

In cazul exportului de servicii, mai este indicat de a
raspunde la cateva intrebari esentiale:

e de ce serviciile dvs. sunt speciale/unice si cum vor putea
concura pe piata UE?

e ce permisiuni sunt necesare pentru furnizarea serviciilor
dvs. pe piata-tinta?

e cum trebuie sa va adaptati serviciile la piata externa pentru
a putea depasi barierele lingvistice si culturale?

Atunci cand factorii de mai sus sunt evaluati temeinic, intreprinderea dvs. va putea sa inteleaga punctele forte si

problemele care trebuie abordate pentru a fi mai bine pregatita sa exporte pe piata Uniunii Europene.

RECOMANDARI PENTRU FORTIFICAREA POTENTIALULUI

Luati aminte ca lansarea exporturilor este un
@ proces pe termen lung, care va necesita atat
resurse de timp, cat si bani.

E\ Evaluati strategic nevoia de exporturi in
~Q  compania dvs.

Atunci cand va pregatiti pentru export, luati

% in considerare atat factorii externi, cat si cei
interni care pot perturba succesul exportului
companiei.

@ Fiti autocritici in evaluarea companiei dvs.
si a ofertei de export.

4 Evaluati cat de multe fonduri ale companiei
sunt disponibile pentru a fincepe o
operatiune de export.

™ Recunoasteti daca aveti angajati care vor fi
“0 implicati Tn atragerea si intretinerea
clientilor la export.

Evaluati critic punctele forte si punctele

@ slabe ale produsului sau serviciului dvs.,
precum si calitatea materialelor dvs. de
marketing.

~o Consultati exportatorii din sector si expertii

a2 specializati in studii de piata.
N Utilizati  serviciile  institutiilor  locale
" orientate in  dezvoltarea exportului, a

donatorilor straini si a expertilor din
sector pentru a intelege competitivitatea
ofertei dvs.



Pasul nr. 2 Elaborarea strategiei si a planului de export

@ In cazul in care intreprinderea a evaluat capacitatea de export si a decis si inceap3 exportul, este necesar s3 se
elaboreze o strategie de export si, pe aceasta baza, sa se elaboreze un plan de export.

@ Elaborarea strategiei de export a intreprinderii se bazeaza pe obiectivele de export, astfel ¢ e important s3 ne
amintim motivele pentru care intreprinderea a decis sa se extinda pe pietele straine.

& Echipa intreprinderii trebuie sa fie implicata in elaborarea si aplicarea Strategiei. Strategia trebuie sa fie inteleasa de
cdtre angajatii intreprinderii, implicati in mod direct in punerea sa in aplicare - specialisti in marketing, tehnologi,
contabili etc.

@' Unele dintre informatiile necesare nu vor fi disponibile imediat intreprinderii, dar pot fi obtinute de catre aceasta prin

lansarea pe piata-tinta.

& Planul de export este un semnal ca decizia de export este acceptata!

rocesul de dezvoltare a strategiei
Pva identifica problemele care

trebuie abordate in cadrul
intreprinderii  dvs. Totodatd, devin
evidente informatiile necesare despre
mediul extern. Strategia de export este
similara unui plan de afaceri, dar se
concentreaza pe abordarea pietelor
externe. Cu cat este mai concret planul
de export, cu atat mai mari vor fi
beneficiile practice pe care le va aduce
acesta intreprinderii.

intreprinderea dvs. trebuie si poati
stabili o strategie de export pentru o
perioada de cel putin 3 ani, insa un plan
de export trebuie planificat pentru
fiecare an. Strategia ar trebui revizuita,
evaluata si completata, in mod regulat,
cu informatiile si cunostintele acumulate
prin punerea in aplicare a planului de
export. La revizuirea strategiei de export

3 http:/gatewaypartners.net/industries/

trebuie sa se tina cont de situatia
economica atat pe piata locala, cat si pe
cea de export.

Strategia si planificarea exportului
trebuie s3 se facd nu numai pentru
intreprinderile mari, dar si pentru

intreprinderile mici si mijlocii (IMM),

daca exporturile reprezinta un factor
important in dezvoltarea intreprinderii.

Experienta® a demonstrat ca acele
companii care au elaborat un plan de
export au tintit mai clar viziunea
intreprinderii privind dezvoltarea
exportului.  Retineti ca strategia de
export trebuie adaptata la dimensiunea,
capacitatile si nevoile fiecarei companii
si cd ea trebuie construitd treptat,
deoarece nu toate raspunsurile vor fi
imediat cunoscute.

lwl
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1,1;;..‘ £  Guvernul Republicii Moldova
il B & v Ministerul Economiei si
¢ Infrastructurii

Moldovan
Investment Agency

OJIMM

ORGANIZATIA PENTRU DEZVOLTAREA SECTORULUI
INTREPRINDERILOR MICI SI MIJLOCII

Ministerul Economiei si Infrastructurii

str. Piata Marii Adunari Nationale, 1IMD-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)
Chisinau, 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

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 asistenta pentru comert)
http:/trade.ec.europa.eu/tradehelp/

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”.

Guvernul Republicii Moldova
Ministerul Economiei si
Infrastructurii
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