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Cuvant inainte

Odata cu semnarea Acordului de Liber Schimb dintre fara noastra si Uniunea
Europeana, producatorilor moldoveni li s-a deschis usa spre piata europeana.
Aceasta insa are cerinte gi standarde avansate in raport cu exportul marfurilor.

Astfel, una din prioritatile majore ale Republicii Moldova, in procesul de in-
tegrare europeana, este cresterea posibilitatilor de a mari volumele de export in
mod special pe piata Uniunii Europene.

In conformitate cu datele Biroului National de Statistica, in perioada ianuarie
- octombrie, 2014, Republica Moldova, a exportat marfuri in valoare de aproape
doua miliarde de dolari. Mai bine de 50% o reprezinta exporturile pe piata Uniunii
Europene, care, potrivit statisticii, au crescut cu peste 12 la suta fata de aceeasi
perioada a anului trecut. Principalii parteneri europeni sunt Roméania, unde au
fost vandute marfuri de circa 350 milioane de USD, Italia si Germania, unde ex-
porturile au crescut cu peste 40% si respectiv 30%.

Dupa semnarea Acordului de Asociere cu UE s-a creat un mediu propice
pentru a exporta mai intensiv in tarile occidentale. In contextul respectiv, promo-
varea eficienta a exportului si familiarizarea celor interesati cu noile oportunitatj,
programe si servicii pe piata financiara ar crea conditii pentru a spori accesul la
pietele straine.

In acest scop, in opinia exportatorilor, procesul de export trebuie sa devina
cat mai clar, mai explicit, mai simplu, incurajand astfel oamenii de afaceri sa de-
vina mai activi si mai eficienti in acest domeniu. Din acest punct de vedere, pro-
cedurile de export, din tara noastra, se afla in imbunatatire permanenta pentru a
face fata criteriilor impuse de pietele occidentale.

Pentru facilitarea exportului produselor agricole, de exemplu, Agentia Nati-
onala pentru Siguranta Alimentelor a intreprins si intreprinde mai multe actiuni.
Astfel, s-a obtinut reducerea cu mult a numarului de probe prelevate, necesare
pentru investigatiile de laborator la certificarea loturilor de fructe si legume desti-
nate pentru export si, ce se considera mai important pentru oamenii de afacere,
au fost simplificate procedurile de stabilire a inofensivitatii si a cerintelor fitosani-
tare fatd de produsele vegetale. La fel se pune in aplicare Sistemul Informational
Integrat Vamal Asycuda World - Modulul MULTI AGENCY, care va fi folosit pentru
testare de catre Serviciul Vamal in procesul plasarii marfurilor sub regim vamal
de export. Mai mult, in prezent se elaboreaza Legea cu privire la protectia plan-
telor si carantina fitosanitara, care are ca obiectiv reducerea numarului de acte
depuse: excluderea facturii fiscale, excluderea contractului si certificatului de uti-
lizare a produselor de uz fitosanitar si fertilizanti etc. Este un pas inainte. Dar
evident, este Tnca mult de lucru in acest sens.
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Intentia noastra a fost ca prin intermediul acestui ghid sa oferim, intr-o forma
accesibila, informatiile esentiale despre exporturile de produse in UE. Astfel, in
ghid poate fi gasita informatia necesara care {ine de aspectele practice privind
exportul: Identificarea pietelor de desfacere in Uniunea Europeana; Contractele
de cumparare; Modalitati de plata si de garantie a platilor; Finantarea; Autorizatii;
Standarde, etc.

Trebuie de mentionat faptul ca autorul Ghidului, Uwe Konst, cunoscut econo-
mist din Germania, a presupus din start ca cititorul este informat, cel putin in linii
mari, cu legile si actele normative de reglementare a exporturilor din Republica
Moldova. Dar in acelasi timp este necesar, ca oamenii de afacere moldoveni, sa
stie care sunt cerintele privind exportul pe piata UE. Exportatorii experimentati
stiu ca toate produsele care intra in UE (chiar daca au fost fabricate in tari terte)
pot fi transportate liber in toatd Uniunea. In acelasi timp, oamenii de afacere
trebuie sa cunoasca ca exporturile, importurile si tranzitul de marfuri pot face
obiectul unor interdictii sau restrictii, daca produsele in cauza aduc prejudicii
interesului public, care tin de moralitatea publica, siguranta publica, protectia
sanatatii si vietii persoanelor, animalelor si plantelor sau protectia mediului.

Din aceste considerente este necesar sa se cunoasca regulile speciale de
protectie de care trebuie sa se tina cont in procesul exportului.

Vrem sa credem ca Ghidul respectiv va aduce mai multa claritate exportato-
rilor moldoveni vis-a-vis de cerintele existente in Europa. lar ca rezultat, speram
sa creasca volumul exporturilor pe piata Uniunii Europene si in asa mod, cu cer-
titudine, va spori si nivelul de bunastare in Republica Moldova.

Liubomir Chiriac,
Director executiv,
IDIS , Viitorul”
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Uniunea Europeana ca partener
comercial pentru produse (bunuri)
Sl servicli
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Uniunea Europeana (UE) reprezinta una dintre cele mai mari si mai compe-
titive spatii economice din lume. Acest lucru inseamna o cerere mare din partea
intreprinderilor, sectorului public si a consumatorilor din acest spatiu economic.
Si din acest considerent, tarile din Uniunea Europeana sint piete atractive pentru
bunurile si serviciile din strainatate.
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PIB pe PIB pe cap

Popu- PIB .
Anul Capitala  lafia SUPf®  pgpg 3P de delocuitor
Tara adersrii 2010 fata (Mrd locuitor  in P PS
(min) ™) o) 2008 2010
(Euro) (EU27=100)
Belgia 19'2;“3”'3 Bruxelles 10,8| 30.510| 3442| 32.400 118
Germania 1 ianuarie
1958 /3. oc- | Berlin 81,8 | 357.021| 2.491.4| 30.300 119
tombrie 1990
Franta 1;22”&‘”9 Paris 64,7| 547.030| 1.950,1 | 30.400 107
Italia 1 égg”a”e Roma 60,3| 301.320| 1.572,2| 26.300 100
Luxemburg nguar'e Luxemburg 05| 2586| 36,6| 75100 283
Rlands 19'22”6”9 Amsterdam 16,6| 41526| 5946| 36.200 134
Danemarca 19'32”3”6 Copenhaga 55| 43.004| 233,3| 42.500 125
Irlanda lianuarie 45| 70280| 1857| 41.800 125
1973
Regatul 1 ianuarie Londra
Unit al Ma- 62,0| 244.820| 1.812,1| 29.700 13
nratias 14973
rii Britanii
ETEEE) UIEMTELG ] 11,3| 131.940| 242,9| 21.600 89
1981
Portugalia 19'22”3”9 Lisabona 10,6| 92.931| 166,2| 15.600 81
Spania 19'22“3”6 Madrid 46,0| 504.782| 1.095,2| 24.000| 101
Finlanda 1;3’;”3”3 Helsinki 54| 338432| 186,1| 35.000 116
Austria nguar'e iiens 84| 83858| 2823 33.800 125
Suedia ianuarie 1995 | Stockholm 03| 449.964| 3283| 35.600 123
Esisas 1 mai 2004 | Tallinn 13| 45226| 159| 11.800 65
Letonia  |1mai2004 |Riga 22| 64589 231 10.200 52
Lituania |1 mai2004 | Vilnius 33| 65200 32,3| 9.600 58
Malta 1mai 2004 | Valletta 04 316 56| 14.000 83
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PIB pe PIB pe cap

Fi8 cap de de locuitor
Anul Capitala 2008 p_ -
adersrii (Mrd locuitor in PPS

Euroi 2008 2010

(Euro) (EU27=100)
Polonia 1 mai 2004 Varsovia 38,2 | 312.685 362,1 9.500 62
Slovacia 1 mai 2004 Bratislava 5,4 48.845 64,9 12.000 74
Slovenia 1 mai 2004 Ljubljana 2,0 20.253 37,1 18.200 87
Cehia 1 mai 2004 Praga 10,5 78.866 148,6 | 14.200 80
Ungaria 1 mai 2004 Budapesta 10,0 93.030 105,8 | 10.500 64
Cipru 1 mai 2004 Nicosia 0,8 9.250 16,9 | 21.400 98
Bulgaria | 2@ g6 76| 110.994| 34,1 4.500 43

2007

Romania ;égr;ua”e Bucuresti 215| 238.391| 137,0| 6.400 45
Total UE 501,1 4.326.337 125044 25.100 100

PPC = Puterea de Cumparare Standard

Mai multe informatii despre Uniunea Europeana si statele membre pot fi ga-
site la adresa www.europa.eu.

Pentru a realiza exportul in Uniunea Europeana este important de stiut ca
politicile ce reglementeazad comertul exterior sunt competente ale Uniunii Eu-
ropene, iar statele membre in parte nu au o politica proprie in acest domeniu.
Dezavantajul este ca luarea deciziilor privind anumite subiecte din domeniul co-
merfului exterior dureaza. Acest lucru, insa, este compensat prin avantajul ca
exportatorul in anumite tari ale UE nu se va preocupa de reglementarile privind
comertul extern ale fiecarui stat in parte.
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Republica Moldova $i Uniunea Europeana

y

De la redobandirea independentei, relatiile comerciale intre Republica Mol-
dova si Uniunea Europeana au cunoscut, intr-o mare masura, o dezvoltare pozi-
tiva. Reglementarile juridice ce stau la baza acestor relatii pot fi impariite in trei
domenii prezentate mai jos.

2.1. Acordul intre Republica Moldova si Uniunea Europeana

Odata cu semnarea Acordului de Asociere intre Republica Moldova si Uniu-
nea Europeana, la data de 27 iunie 2014, relatiile intre cei doi parteneri au fost
aduse la un alt nivel. La 1 septembrie 2014, Acordul a intrat in vigoare, insa
provizoriu. Dupa finalizarea procesului de ratificare a Acordului de catre toate
statele-membre ale Uniunii Europene, acesta va intra definitiv in vigoare.

Pentru textul Acordului de Asociere a se accesa: http://lex.justice.md/index.
php?action=view&view=doc&lang=1&id=353829

O componenta importanta a acestui Acord de Asociere este crearea unei
Zone de Comert Liber Aprofundat si Cuprinzator. Obiectivul principal al acestei
Zone de liber schimb intre Republica Moldova si Uniunea Europeana este de
a facilita accesul pe piata fiecarui partener si de a elimina barierele tarifare si
netarifare. In baza Acordului, antreprenorii din Moldova vor avea posibilitatea
de a-si exporta produsele si serviciile, evitand, in mare masura, taxele vamale
si contingentele tarifare. Unor grupuri de produse le sunt impuse restrictii privind
cantitatile, care pot fi exportate in UE fara taxe vamale. Detalii pot fi gasite in
Acord.

2.2. Acte juridice si reglementari ale Uniunii Europene

Uniunea Europeana a adoptat o serie de regulamente, pentru a satisface
diverse nevoi. La ele se refera reglementarile sanitare si fitosanitare, cerinte
tehnice si cele care ar proteja atat mediul cat si consumatorul. Tn plus, exis-
ta si anumite interdictii de import. Mai multe detalii le putefi gasi aici: http://
exporthelp.europa.eu/thdapp/display.htm?page=rt%2frt_Requirements.
html&docType=main&languageld=en

2.3. Legislatia Republicii Moldova

Informatii privind legislatia Republicii Moldova in domeniul exportului produ-
selor si serviciilor pot fa gasite la Serviciul Vamal (www.customs.gov.md).

. 9



/// Seidel

Stiftung Exportd cu succes in Uniunea Europeand

Cooperarea transfrontaliera si regionala
y

Republica Moldova ia parte la mai multe organizatii regionale, care ofera
posibilitatea unei cooperari economice (printre care si de export). Unele dintre
aceste institutii vor fi prezentate pe scurt, mai jos.

3.1. Strategia UE pentru regiunea Dunarii

Scopul Strategiei pentru Regiunea Dunarii adoptata de Consiliul European,
in iunie 2011, este de a consolida cooperarea bilaterala si multilaterala trans-
frontaliera intre actorii prezenti in bazinul Dunarii, in domenii selectate, pentru a
promova, prin diverse proiecte, atat regiunea Dunarii, cat si UE.

Din Regiunea Dunarii fac parte tari ca Germania (in special Baden-Wdurttem-
berg si Bavaria), Austria, Cehia, Slovacia, Ungaria, Slovenia, Croatia, Serbia,
Bosnia-Hertegovina, Muntenegru, Bulgaria, Roméania, Republica Moldova si
Ucraina (cu regiunile din bazinul Dunarii).

Din punct de vedere al continutului, Strategia include scopuri pentru patru
domenii specifice n obiective, care sunt grupate pe 11 arii prioritare. Obiectivele
sunt:

v"Interconectarea regiunii Dunarii

v" Protejarea mediului in regiunea Dunarii

v Cresterea prosperitatii in regiunea Dunarii

v Consolidarea regiunii Dunarii

Prin natura sa Strategia pentru regiunea Dunarii este mai mult o ,strategie
macroregionala“. Comisia Europeana a dat Strategiei aceasta specificatie. Con-
form Comisiei Europene, o macroregiune va cuprinde mereu un spatiu constituit
din statele europene si non-europene, care vor avea un element unic, de legatu-
ra pentru ele. Strategia regiunii bazinului Marii Baltice are ca element de legatura
Marea Baltica, iar Strategia regiunii Dunarii — fluvial Dunarea.

Informatii suplimentare puteti gasi aici: http://www.danube-region.eu/.

3.2. Acordul Central European al Comertului Liber (CEFTA)

Scopul Zonei de Comert Liber (CEFTA) este de a promova cooperarea eco-
nomica intre statele membre, precum si de a le pregati pentru o cooperare mai
puternica/ stransa cu Uniunea Europeana. CEFTA cuprinde, pe langa Republica
Moldova, mai multe tari din zona de vest a Balcanilor.

Mai multa informatie puteti gasi aici: www.cefta.int.

Acest acord faciliteaza comertul cu tarile membre CEFTA.

1)
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3.3 Cooperarea economica in bazinul Marii Negre

Republica Moldova este membra a Organizatiei de Cooperare Economica la
Marea Neagra, o asociere a statelor riverane la Marea Neagra, si a altor state,
care si-au pus drept scop o mai buna cooperare economica. Un deosebit accent
este pus pe imbunatatirea infrastructurii de transport ca conditie prealabila pen-
tru intensificarea schimburilor comerciale.

Una din institutiile Cooperarii Economice la Marea Neagra este Banca pentru
Comert si Dezvoltare a Marii Negre (,Black Sea Trade and Development Bank®),
care susiine, printre altele, si programe de finantare a comertului.

Pentru mai multe informatii, puteti accesa:
http://www.bsec-organization.org/Pages/homepage.aspx

Organizatia de Cooperare Economicd in Marea Neagra organizeaza
conferinte si evenimente pentru a facilita contactele comerciale intre agentii eco-
nomici din regiune.

3.4. Comunitatea Energetica

Comunitatea Energetica are drept scop crearea unui cadru de reglementare
unica pentru pietele energetice ale partilor contractante, prin extinderea acqui-
sului comunitar al Uniunii Europene pentru teritoriile statelor participante. Acesta
acopera domeniile relevante de energie, mediu si competitivitatea legislatiei eu-
ropene. Dupa intrarea in vigoare, acquisul tratatului a fost extins cu mai multe
ocazii. Acum acesta include si legi privind securitatea aprovizionarii, eficienta
energetica, petrol, energii regenerabile si statistici. Comunitatea Energetica
transpune si implementeaza cel de-al treilea Pachet Energetic al UE, din sep-
tembrie 2011, In conformitate cu actualizarile operate la nivelul UE.

Pentru mai multe informatii puteti accesa pagina: https://www.energy-commu-
nity.org/portal/page/porta/lENC_HOME

3.5. Euroregiuni

Scopul Euroregiunilor este cooperarea transfrontaliera intre regiunile diferitor
state. Aceste colaborari ar putea avea si componente economice. Cel mai mult
depinde de actorii (carora ar putea sa le apartina si intreprinderile) cat de mult
cooperarea economica transfrontaliera va fi incorporata in catalogul de obiective
al Euroregiunilor.

Republica Moldova este parte la urmatoarele Euroregiuni:

e Siret-Prut-Nistru

e Dunarea de Jos

e Prutul de Sus

T 1] e—



Aspecte practice
ale realizarii exportului

Identificarea piefelor de desfacere in Uniunea Europeand ) 1 |

in principiu este recomandabil, ca prin actiuni sistematice, sa selectati putine
piete sau doar una, in care veti concentra toate activitatile de comert. Informatiile
necesare si sursele acestora, precum si procedurile de selectare a pietelor vor fi
prezentate mai jos.

Doar prin acumularea si prelucrarea informatiilor exacte despre pietele ex-
terne, precum si prin a trage concluziile corecte, se va realiza un comert extern
pe termen lung si de succes.

1.1. Necesitati de informare

Informatiile, care urmeaza a fi colectate cu scopul realizarii exportului in anu-
mite tari de destinatie, vor tine de urmatoarele domenii:

1.1.1. Situatia politica

Contextul politic al statelor membre ale UE poate fi calificat drept unul stabil
si din acest considerent nu va fi considerat ca criteriu de luare a deciziilor.

1.1.2. Situatia economica

Pentru initierea relatiilor comerciale sunt importante conditii economice, si
anume: deschiderea pietelor, o legislatie prielnica comertului, o analiza relativa
a necesitatilor pietii. Acest conditii caracterizeaza si statele Uniunii Europene.

1.1.3. Informatiile privind produsele ori serviciile exportate

Cifrele si datele privind produsele si serviciile fabricate de intreprinderea dum-
neavoastra sau intreprinderea exportatoare trebuie prelucrate mult mai detaliat.
Lista de verificare, ce urmeaza, ar putea sa ofere anumite repere in acest sens:

Situatia de piata:

e Volumul de piata, puterea de cumparare

e Schimbarile de piata (inregistrate in ultimul timp, precum si cele previzibile)

e Concurenta

e Concurenti (care sunt si alti furnizori/ofertanti activi pe piata?)

1 2
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e Cerintele de intrare pe piata (formale si informale)
o Cine sunt solicitantii/cumparatorii pentru produsul meu?

Preturile:

e Analiza preturilor in lantul de comercializare (en-gros, cu amanuntul,
vanzarile directe)

e Preturile concurentilor si comportamentul lor in materie de pret

e Marjele si comisioanele

Normele:

e Standarde tehnice

* Normele de securitate/siguranta

e Prevederi privind cerintele de igiena

o Prescriptii privind marcarea si originea

o Certificarea obligatorie

Cai de distributie:

o Care cai de distributie sunt dominante?

e Ce rol joaca importatorii?

e Care conditii de furnizare si plata sunt uzuale?

Costuri:
e Taxe vamale
e Impozite

o Costuri de distributie

Transport si logistica:
o Exista conexiuni de transport regulate?

1.2. Centre de informare

Majoritatea informatiilor necesare pot fi gasite in Republica Moldova, la Uni-
unea Europeana sau in statele membre ale UE. Informatiile sunt preponderent
oferite gratuit.

1.2.1. Centrele de informare in Republica Moldova

e Ministerul Economiei (www.mec.gov.md)
e MIEPO (www.miepo.md)
e Camera de Comert si Industrie (http://www.chamber.md/ro/)
e Programele USAID in Moldova
e Camere de comert bilaterale
— Asociatia Obsteasca ,Colaborare Economica Moldo-Germana”
(http://www.mdw-moldova.org/)
— Camera de Comert moldo-italiana (www.ccimd.eu)

I 13—



//// Seidel

Stiftung Exportd cu succes in Uniunea Europeand

e Camera de Comert americana (www.amcham.md)

e Camera de Comert moldo-roméana

* Reprezentanta Uniunii Europene in Republica Moldova (vezi 1.2.2)
http://eeas.europa.eu/delegations/moldova/index_ro.htm

* Reprezentante diplomatice ale statelor membre ale Uniunii Europene in
Republica Moldova

Datele de contact ale ambasadelor si ale altor misiuni diplomatice ale state-
lor UE pot fi gasite pe pagina oficiala a Ministerului Afacerilor Externe si Integrarii
Europene http://www.mfa.gov.md/diplomatic-list-ro/-

1.2.2. Surse de informare ale Uniunii Europene

Serviciul de asistenta pe probleme de export

Este un scop explicit al Uniunii Europene, de a promova comertul trans-
frontalier. Aceasta include — chiar daca pare ciudat, curios la prima vedere —
promovarea importului in Uniunea Europeana. Motivatia acestor eforturi este
recunoasterea faptului ca comertul duce la eliminarea dezechilibrului economic
si cresterea prosperitatii.

Cea mai importanta platforma informationald in acest sens, care este re-
cent actualizata, este ,Export Help Desk” (Serviciul de asistentd pe probleme
de export). Aici pot fi accesate aceste informatii in limba rusa: http://exporthelp.
europa.eu/thdapp/index_ru.html

Pe langa o prezentare a serviciului, platforma ofera informatii in domeniile
urmatoare:

» Cerinte fata de produsele importate in UE

» Prevederi privind importul si realizarea acestuia (inclusiv formulare)

e Impozite

e Taxe vamale

e Acorduri comerciale ale UE cu tarile terte

o Date statistice

e Linkuri catre institutile UE si ale statelor sale membre pentru comert si

relatii economice

Cam de doua ori pe an apare un buletin informativ (Newsletter) privind subiec-

tele prezentate de ,Export Help Desk”. Abonarea la acest buletin este gratuita.

Enterprise Europe Network

Reteaua Intreprinderilor Europene ,Enterprise Europe Network” sprijina intre-
prinderile mici de a se folosi de piata europeana cat mai bine posibil. Cu ajutorul
Asociatiilor de intreprinderi locale se va oferi asistenta in urmatoarele sectoare:

e Internationalizare

e Transfer de tehnologii

14—
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* Acces la finantari
e Consultanta juridica
* Prestare de servicii de informare

Reteaua Intreprinderilor Europene cuprinde aproximativ 600 de organizatii
membre din peste 50 de tari din UE si nu numai, fiind astfel cea mai mare retea
de acest fel din Europa. Membrii acestei retele sunt camere de comert si indus-
trie, centre tehnologice, universitati si agentii de promovare a economiei.

Mai multe informatii despre acesta retea le gasiti aici: http://www.enterprise-
europe-network.ec.europa.eu/index_en.htm

in Republica Moldova exista un Biroul al Retelei Europene pentru Intreprin-
deri (EEN) http://chamber.md/old/files/business_guide/Romanian/index/1.2.html

1.2.3. Surse de informare in statele membre ale UE

Pe langa reprezentantele diplomatice ale statelor UE din Moldova (http://
www.mfa.gov.md/foreign-missions-accreditation-ro/), surse de informare pentru
obtinerea datelor si cifrelor necesare luérii deciziilor, pot fi gasite la organizatiile
si institutiile din aceste tari:

e Birourile statistice

¢ Ministerele de economie

e Camerele de comert

» Asociatiile interprofesionale

e Organizatiile de comert exterior

Un exemplu, care poate fi mentionat drept sursa de informare cu o baza de
date pentru oportunitati de afaceri in Germania, se numeste Your Business in
Germany ori ,Afacerea ta in Germania”: http://www.ixpos.de/IXPOS/Navigation/
EN/your-business-in-germany.html

Institutii similare pot fi gasite in multe tari ale UE.

1.2.4. Informatii despre potentialii parteneri de afaceri

Atat in timpul identificarii unor potentiali parteneri de afaceri, dar mai ales
inainte de incheierea unei afaceri concrete, este necesar sa va informati cu privi-
re la partener. In acest scop, sunt disponibile mai multe baze de date, care gratuit
sau contra unei taxe, ofera informatii despre diverse intreprinderi. Un exemplu ar
fi firma cu caracter de baza de date ,Kompass” http://www.kompass.md

1.3. Necesitatea de realizare a unei cercetari

Daca analiza pietelor externe, care au un potential de desfacere pentru pro-
duse si servicii, este un subiect nou pentru dumneavoastra ca antreprenor, ori
pentru intreprinderea dumneavoastra, atunci este important sa luati in conside-
rare realizarea unei cercetari sau studiu.

T 15—



//// Seidel

Stiftung Exportd cu succes in Uniunea Europeand

Exista mai multe moduri in care cercetarea sau studiul poate fi realizat:
e V& ocupati singur de acest lucru.

De regula, programul unui sef de firma, preocupat de activitatile zilnice,
este destul de incarcat. Prin urmare, ar trebui sa aiba curajul de a delega
angajatilor sai sarcina de a desfasura analizele, cercetarile necesare. Deci-
siv este, ins&, ca seful sa pastreze parghiile de comanda. inceperea afaceri-
lor de export tine, in primul rand, de competenta sefului.

o Incredintati aceasta sarcina angajatilor intreprinderii

Creati un grup de lucru intern pentru export. In multe intreprinderi mijlo-
cii, In special s-a dovedit utila instituirea unui ,Grup de lucru pentru export,.
Din acest grup, sub conducerea sefului, vor face parte reprezentantii tuturor
departamentelor intreprinderii. Tindnd cont de faptul ca ei, ulterior, vor fi res-
ponsabili pentru derularea afacerilor in strainatate, vor fi implicati in pregatiri
cat mai curand posibil.

e Apelati la serviciile / asistenta din exterior

Multe firme au avut cele mai bune experiente prin implicarea studentilor
stagiari. Pe aceasta cale, unele firme au gasit tineri specialisti, deja testati,
pentru pozitile de conducere. Daca ideea de a angaja studenti stagiari, ca
solutie pentru conducerea cercetarilor, va pare interesanta, atunci ar trebui,
din timp, sa contactati institutiile de invatamant superior.

Adresati-va profesorilor de marketing ori de administrare a afacerilor si
discutati intentia pe care o aveti. Ei va vor recomanda studentii potriviti, Si la
dorinta dumneavoastra, vor supraveghea activitatea acestora. Ideal ar fi, ca
lectorii universitari sa le dea studentilor subiectele, intrebarile, care va inte-
reseaza, drept materiale de cercetare pentru teza de semestru.

O alternativa ar fi sa-i luati pe studenti la practica, in cadrul companiei
dumneavoastra. Aceasta va ofera un dublu avantaj: studentii vor utiliza mij-
loacele disponibile de comunicatie, iar dumneavoastra veti putea suprave-
ghea permanent cum progreseaza munca.

n cazul unor subiecte, intrebari mai complexe, va trebui, totusi, sa apelati
la experti, consultanti pentru export, care, desigur, au pretul lor. Banii investiti
vor fi, in mare masura, bine cheltuiti, pentru ca asistenta consultantului poate
fi foarte utila pentru luarea unei decizii finale.

1.4. Analiza informatiei

Urmatorul pas este compararea tarilor supuse analizei cu ajutorul informatiei
adunate si deducerea: piata carui stat este mai atractiva pentru a fi accesata.
Aceasta inseamna ca toate datele relevante pentru luarea unei decizii, reflec-
tate in materialul acumulat, urmeaza a fi sistematizate si evaluate. Tinand cont
de materialului bogat si de faptul ca ati putea pierde privirea de ansamblu, este

| 16 |



Un ghid practic pentru intreprinderile mici si mijlocii din Republica Moldova

recomandabil sa procedati sistematic. Astfel exista doua abordari: in functie de
tara sau de domeniu. In ambele cazuri rezultatul va fi o matrice / tabela, dupa
modelul de mai jos:

Tara 1 Tara 2 S.a.m.d.
Situatia pe piata
Preturile
Normele
Caile de distributie
s.a.

Din motive practice ar trebui sa fie analizate Tn acelasi timp, nu mai mult de
zece tari.

Prin urmare, la urmatoarea etapa veti face datele comparabile, prin transpu-
nerea diferentelor calitative in cantitative. Aceasta inseamna ca vor fi analizate
informatiile narative, spre exemplu, Tn baza sistemului de 10 puncte. Si astfel veti
putea determina, ,liderul”, adica cea mai interesanta tara.

La o etapa mai avansata este necesar sa cantariti, sa determinati importanta
fiecarui criteriu. Pentru cd nu fiecare domeniu va avea aceeasi insemnatate
pentru decizia, pe care urmeaza sa o luati. Spre exemplu, intrebarea privind
conditiile de plata va fi mai putin importanta decéat cea ce tine de nivelul preturilor.
Prin urmare: cu cat un criteriu (in luarea deciziei) este mai important pentru dum-
neavoastra, cu atat mai mare va fi si influenta lui asupra deciziei. Cel mai bine ar
fi sa utilizati un sistem de punctaj. Cele mai importante criterii in luarea deciziei
vor obtine o valoare (greutate) de 10 puncte, iar cele secundare — vor primi, re-
spectiv, un punctaj mai mic.

Multiplicati acum scorul de puncte din fiecare camp al tabelului cu valoarea
aferenta. Veti obtine o clasificare dupa ,ponderea” scorului de puncte. Acestea
le veti atribui fiecarei tari. Cele trei tari care vor obtine cele mai mari valori vor fi
favoritele dumneavoastra. Astfel v-ati atins scopul.

La finalul acestui capitol este necesar de mentionat ca, observarea, monito-
rizarea pietei este un proces si o sarcina pe termen lung, - mai ales in tarile, in
care vreti sa exportati. Doar asa veti putea fi siguri, ca sunteti informat, la timp,
despre schimbari si astfel veti putea aplica masurile necesare de ajustare.
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Afacerile internationale presupun nu doar transportarea de marfuri ori servi-
cii in alte tari, dar si patrunderea intr-un alt spatiu juridic. Pentru a evita surprize
neplacute, este important ca toate intelegerile sa fie consemnate in scris si sa
fie facute ,etanse” . Tn principiu cu cat mai detaliat vor fi formulate contractele, cu
atat mai sigur va fi in cazurile de judecata.

Fiecare contract privind livrarea transfrontaliera a marfurilor ori serviciilor im-
plicd mereu jurisdictiile a doua state: ale exportatorului (in acest caz Republica
Moldova) si ale importatorului. in general, partile contractante sunt libere sa faca
trimitere, in contract, la unul din aceste sisteme de drept. Din punct de vedere
teoretic, poate aparea posibilitatea, sa fie selectat un al treilea sistem juridic, mai
,neutru”, ca baza pentru contractul de livrare. Acest lucru va fi indicat doar in
cazuri exceptionale.

in contractele de livrare va fi stipulat la care instanta vor apela partile in caz
de litigii de drept. Pe langa procedura judiciara ,obisnuitd” (in tara exportatorului,
ori in cea a importatorului, precum si in cea tertd), instantele de arbitraj, la fel, ar
putea fi luate In considerare.

Instantele de judecata au un rol important, mai ales din punct de vedere al
costurilor, pentru ca, spre exemplu, intr-o instantd din strainatate, tindnd cont
de numirea unui avocat rezident, si cheltuielile implicate vor fi mai mari. Decizia
privind alegerea jurisdictiei este influentata si de durata unui eventual proces de
judecata, precum si daca prevederile unei hotarari judecatoresti pot fi executate
Deseori, anume aici pot aparea dificultati.

Ajustati ,Termenii si conditiile generale pentru afaceri” valabile pentru livra-
rea pe teritoriul national la livrarile in strainatate si traduceti-le intr-o limba strai-
na, de preferat in engleza.

De ceva timp si ,Conditiile generale de cumparare” castiga in importanta, pe
langa conditiile generale ale furnizorului / exportatorului si contractele transfron-
taliere specifice. Ele sunt promovate, in special, de cei mai puternici actori de pe
piata, cu cele mai mari volume de achizitii (ex. intreprinderi din industria auto,
din domeniul comertului), pentru a-si impune interesele fata de furnizori (chiar si
in strainatate). In cazul in care v& veti confrunta cu aceste ,conditii generale de
cumparare/achizitii”, va fi necesar sa le luati in serios si sa va asumati eventua-
lele riscuri. Daca aceste contracte nu prevad riscuri calculabile,previzibile pentru
dumneavoastra, atunci ar fi mai indicat, uneori, sa renuntati la o afacere, in loc
sa acceptati aceste conditii.

Desi atadt Comisia Europeana, cat si Organizatia Natiunilor Unite ori
Organizatia Mondiala a Comertului (WTQO) se angajeaza in derularea diverse-
lor teste — conditii de livrare ori conditii de afaceri recunoscute international ori



Un ghid practic pentru intreprinderile mici si mijlocii din Republica Moldova

acceptate reciproc nu exista. Unele directive, care poarta mai mult un caracter
de recomandare, ar putea servi drept punct de referinta, orientativ. Unele dintre
acestea vor fi prezentate pe scurt in cele ce urmeaza:

2.1. Incoterms

INCOTERMS® ori Termeni de Comert International (International Commer-
cial Terms) sunt o serie de reguli pentru definirea conditiilor comerciale specifice
comertului extern. Acest corpus de reguli este publicat de camera internationala
de comert (ICC), care este privat organizata. Periodic, acest set de reguli este
ajustat la cele mai recente schimbari; ultima versiune a fost publicata in 2010.

Clauzele celor ,3 litere” reglementeaza obligatiile cumparatorului si vanza-
torului, mai ales la incheierea afacerilor transfrontaliere. Astfel, partilor contrac-
tactante le este oferitd o interpretare unica privind obligatile cumparatorului si
vanzatorului. Pe aceasta cale pot fi evitate neintelegerile si conflictele legale.
Incoterms nu contin prevederi despre procedura de plata, trecerea la dreptul
de proprietate ori rezilierea contractelor. Aceste domenii vor fi reglementate prin
intelegeri clare consemnate in contractul de cumparare ori prin legea care sta la
baza contractului.

Informatiile Camerei Internationale a Comertului privind INCOTERMS: http://
www.iccwbo.org/incoterms/

2.2. Conventia Natiunilor Unite asupra contractelor de vanzare
internationala a marfurilor din 1980

Scopul Conventiilor asupra contractelor de vanzare internationala a marfuri-
lor, elaborate de Natiunile Unite, este de a elimina orice incertitudine din comertul
transfrontalier, precum si de a crea standarde unice pentru contractele de cum-
parare intre comercianti. Sunt excluse contractele de vanzare incheiat cu un
consumator, cumpararea hartiilor de valoare si mijloacelor de plata, cumpararea
de vapoare sau de energie electrica.

Conventia este, in multe cazuri, direct aplicabila, fara a exista o intelegere
expresa. Totusi partenerii de afaceri au posibilitatea de a exclude, modifica ori
completa Conventia ONU. Aici este oferit un spatiu de manevra.

Republica Moldova a aderat la Conventia ONU asupra contractelor de van-
zare internationala a marfurilor, in anul 1994, iar pe 01 Noiembrie 1995 aderarea
a intrat in vigoare.

Mai multe informatii le puteti accesa la http://www.uncitral.org/



/// Seidel

Stiftung Exportd cu succes in Uniunea Europeand

Modalitati de plata si de garantie a plati

O afacere este incheiata cu succes, atunci cand contravaloarea marfurilor
sau a serviciilor livrate va ajunge la furnizor. Deci, este important ca in contractul
de export sa fie mentionata modalitatea de plata.

Exista urmatoarele posibilitati de plata, care vor fi expuse in ordinea cea mai
sigura pentru exportator:

3.1. Plata in avans ori Acont

Venitul obtinut din vanzare sau cel putin o parte din acesta, inainte de livrare.
Aceasta forma de plata va fi luata in consideratie, in cazul unui client cu o bonita-
te necunoscuta, precum si atunci cand exportatorul trebuie sa investeasca mult
in productia marfii exportate.

Avantaj: existenta unui risc minim pentru furnizor. Este foarte accesibil, ieftin,
datorita faptului ca nu exista comisioane
Dezavantaj: deseori nu este aplicabil

3.2. Acreditivul documentar

Acreditivul documentar (engl. Letter of Credit, L/C) reprezinta angajamentul
ferm de a plati o anumita suma de bani (contravaloarea exportului) de catre o
banca la ordinul exportatorului contra documentelor atestand efectuarea livrarii
marfii pe care exportatorul se obliga sa le emita si sa le prezinte in conditiile si
termenele stabilite de ordonatorul acreditivului.

Mai jos va fi prezentat procesul pe scurt.

Mai intai se va incheia un contract de cumparare, care va prevedea acreditivul
ca termen de plata. Acum, importatorul va deschide la banca sa un acreditiv. El va
achita suma acreditivului ori va deschide o linie de credit, si va informa banca despre
setul de documente, pe care exportatorul trebuie sa-l prezinte, Thainte ca suma sa
fie eliberata.

De regula, banca emitenta implica o banca din tara de export si-i comunica
conditiile de acreditiv. Aceasta instiintare contine garantia bancii ca va respecta
termenii si suma acreditivului va fi platita.

Exportatorul va fi, deci, prin intermediul bancii avizatoare, instiintat despre acre-
ditiv. Exportatorul poate solicita de la banca avizatoare o confirmare privind acre-
ditivul. Eliberarea acestuia reprezinta o garantie a bancii avizatoare ca plata va fi
efectuata exportatorului, in conditiile, in care se vor respecta termenii acreditivului.

Indata ce exportatorul va fi instiintat, imediat ar trebui sa verifice daca terme-
nii acreditivului coincid cu prevederile din contractul de cumparare. Este impor-
tant sa se verifice, daca documentele solicitate, pot fi prezentate, fara exceptie,
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in forma prevazuta in scrisoarea de acreditiv. Deseori transportarea partiala a
bunurilor sau transbordarea sunt interzise.

Coincide clauza de livrare folosita cu contractul? Corespunde scrisoarea de
expeditie solicitatd cu mijlocul de transport convenit? Va fi solicitat vreun certifi-
cat de asigurare, chiar daca s-a acceptat ca destinatarul isi va asuma asigura-
rea transportului? Acestea sunt doar unele intrebari. Fapt este ca, daca una din
conditii nu va fi respectata, garantia de plata a banci se va stinge.

Din acest considerent, cu cat mai clar si univoc este formulat contractul de
cumparare, cu atat mai simplu va fi de manevrat sau folosit acreditivul.

Banca emitenta 3 > Banca avizatoare
(Banca > (Banca
importatorului) 6 exportatorului)
Promisiune abstracta
2 7 6| 5| 4

de plata

Beneficiarul
acreditivului

\ (Exportator) , .

Ordonatorul
acreditivului

(Importator)

A
Y

Exportatorul si importatorul vor incheia un contract de livrare.

Solicitarea de deschidere a acreditivului depusa de citre importator la banca sa.

Transmiterea scrisorii de acreditiv la banca avizatoare.

Scrisoarea de instiintare a exportatorului.

Prezentarea documentelor la banca avizatoare (agentia de platd) dupa realizarea

cu succes a livrarii.

6. Dupa verificarea documentelor si stabilirea concordantei cu termenii acredi-
tivului, efectuarea platii catre exportator, precum si transmiterea imediatd a
documentelor din partea béncii avizatoare la banca emitentd cerand transferul
contravalorii documentelor, precum si a taxelor si comisioanelor.

7. Transmiterea documentelor din partea béncii emitente catre importator, plata

din partea importatorului din contul sau a contravaloarii documentelor, precum

si ale tarifelor si comisioanelor bancilor implicate.

Uik b=

Avantaj: Garantarea unei sigurante maxime pentru exportator.
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3.3. Incasso documentar

Incasso documentar este cea mai simpla modalitate de procesare documen-
tara a platilor. Baza pentru Incasso sunt, ,Regulile uniforme pentru Incasso-uri-
le”, publicatie a Camerei Internationale de Comert (ICC) din Paris, cu amenda-
mentele ulterioare, ale caror aplicatie vor fi explicate in cererea de incasso.

Exportatorul imputerniceste banca cu care lucreaza (Banca Remitenta) sa
transmita documentele de export (documente care dovedesc expeditia marfii)
importatorului, prin intermediul bancii acestuia (Banca Prezentatoare), fie - in
functie de intelegerea dintre partenerii contractuali - contra unei plati (documen-
te contra plata) sau contra acceptarii unui efect de schimb (documente contra
acceptarii).

Avantaj: Diminuarea riscului.
Dezavantaj: Tinand cont de acordul clientului, realizarea poate fi problematica .

3.4. Factura

Plata dupa primirea marfii

Avantaj: Exportatorul isi asuma integral riscul.
Dezavantaj: Se va aplica doar daca exista incredere n client

In cazul aplicarii acestei forme de plat, are sens, ba chiar este util, sa
colaborati cu o banca cu experienta internationala. De preferat, sa cautati o ban-
ca din Republica Moldova, care are legaturi stranse cu tara, in care doriti sa
livrati. De la aceasta banca ati putea obtine chiar si o informatie privind bonitatea
clientului dumneavoastra, in cazul in care acesta este client al bancii in tara sa
de origine.

Nu doar produsul determina rezultatul unei comenzi straine, dar si finantarea
acesteia. In general, daca exista finantare, atunci si sansele de plasare a unei
comenzi sunt mai mari.

Tranzactiile externe nu sunt afaceri rapide si pe termen scurt. Atat pregatirea

lor, cat si negocierea contractului, deseori dureaza luni intregi. lar dupa plasarea
comenzii, ar putea trece luni pana clientul va plati. Este timpul, in care exportato-
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rul va intra in avans, In cazul in care exportatorul va livra produse pe avans, el va
fi nevoit sa caute cai si mijloace de refinantare, pentru a-si onora angajamentele
fata de furnizori si angajati. O asa situatie este valabila pentru procesarea unor
comenzi mari.

Atat bancile comerciale, cat si institutiile financiare specializate ofera intre-
prinderilor diverse posibilitati de finantare, pentru ca o activitate comerciala exter-
na reusita sa devind si una lucrativa. Cele mai importante posibilitati de finantare:

» Credite bancare: un credit poate fi obtinut atat de la o banca nationala, cat
si de la o banca comerciala straina, pentru a acoperi perioada de timp intre
livrarea marfurilor sau a serviciilor si primirea platii;

« Imprumuturi internationale: aceste credite sunt acordate de céatre banca ex-
portatorului, ori de catre o banca straina, fie in moneda Euro sau in alta valu-
ta. De asemenea, exista posibilitatea ca clientului sa-i fie oferit un imprumut
la o banca straina, prin intermediul exportatorului si a bancii sale;

o Biletul la ordin ca mijloc de finantare: de regula biletul la ordin poate fi folosit
atat peste hotare, cét si pe teritoriul national, unitatea monetara utilizata ne-
avand vreo importanta. Bilete la ordin pot fi introduse spre decontare atat in
banca din tara de origine, precum si prin intermediul bancilor din strainatate.
Acest mijloc de finantare este cel mai ieftin, din cauza celor mai mici do-
banzi. ins&, atentie: la decontarea biletului la ordin se va tine cont si de cos-
turile de acoperire a riscului, cum ar fi, spre exemplu, asigurarea creditelor
de export ori asigurarea de curs valutar. Din acest considerent se va calcula
daca imprumutul clasic nu ar fi cea mai convenabila sau avantajoasa forma
de finantare.

Pentru un interviu de obtinere a unei linii de creditare de la o institutie finan-
ciara veti avea nevoie de urmatoarele acte:

* Contractual de cumparare, respectiv descrierea amanuntita a intentiei de
cumparare: continutul contractului, volumul, perioada de executie, termenul
de livrare, posibilitati de achitare etc.

» Documente informative despre client: date privind bilantul, portofoliul de pro-
duse, legaturile comerciale, proprietati in tara de origine, filiale;

e Descrierea proiectului, analiza cost-beneficiu;

* Volumul financiar necesar si perioada de finantare;

o Propuneri proprii privind procedurile financiare: depozit pentru client, surse
proprii, necesitate de mijloace financiare straine, propuneri privind asigura-
rea unui imprumut.



/// Seidel

Stiftung

Exportd cu succes in Uniunea Europeand

n multe parti ale lumii domina comertul liber. Cu toate acestea, exista tari, in
care nu pot fi exportate, respectivimportate, produse neautorizate (fara licente).
Motivele pentru aceste restrictii sunt interesele nationale si europene de securi-
tate, sanctiuni internationale ori interdictii privind raspandirea armelor de distru-
gere in masa.

In general, o marfa, care urmeaza a fi exportata, va fi supusa autorizarii, in
cazul in care va fi inclusa si descrisa in lista bunurilor cu control la export. Auto-
rizate vor fi si marfurile exportate, care nu sunt mentionate in lista bunurilor, dar
care sunt predestinate armelor de distrugere in masa si lansatoarelor de rachete,
ori vor fi folosite pentru armele conventionale, in unele tari, considerate destul de
sensibile la acest capitol.

Aici se mai adauga si embargourile impuse in baza hotararilor si sanctiunilor
Natiunilor Unite sau ale Uniunii Europene, care restrictioneaza exportul cu tarile
afectate. Pentru alte tari se aplica, de asemenea, si embargourile la arme.

Exportul din Republica Moldova este liber si nu necesita licenta. Oricum,
licenta de export este necesara in cazuri specifice si pentru anumite tipuri de
marfa, spre exemplu in cazul exportului de arme gi munitji. Informatii suplimenta-
re pot fi obtinute de la Serviciul Vamal (www.customs.gov.md).

Pentru a exporta in Uniunea Europeana se vor respecta mai multe norme si
standarde. Aici, in primul rand, se va mentiona Organizatia Internationala pentru
Standardizare (International Organization for Standardization), care este respon-
sabila pentru stabilirea normelor la nivel mondial. Mai multe informatii despre
aceasta organizatie, le puteti gasi in limba rusa, accesand pagina http://www.iso.
org/iso/ru/home.htm?=

Fiecare tara are propriile institutii cu competente normative. in Germania,
spre exemplu, atributiile de stabilire a standardelor sunt atribuite Institutului Ger-
man pentru Standardizare (DIN, www.din.de)

Diferite ramuri ale economiei si-au dezvoltat propriile norme, care ulterior
s-au transformat in standarde. Un exemplu Tn acest sens poate fi mentionat Con-
ceptul HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points), care are drept scop
de a garanta siguranta produselor alimentare si a consumatorilor. La 01 ianuarie
2006 a intrat in vigoare pachetul legislativ privind igiena UE, adoptat inca in
2004. Acest set legislativ prevede ca doar produsele alimentare, care respecta
cerintele HACCP, pot fi exportate si comercializate in Uniunea Europeana.
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Respectarea acestor si a altor norme este atestata prin certificate. Agentiile
de certificare vor fi recunoscute de Uniunea Europeana, daca acestea emit certi-
ficate de insotire a produselor si serviciilor, ce vor fi exportate in UE.

1. Una dintre aceste institutii de certificare este si SGS (Moldova) S.A.

2. Tel: +373 22 228383, Fax: +373 22 225066, Moldova, 2009, Chisinau,
Str. Mihai Eminescu 7.

In industria auto furnizorii sunt testati in baza de audit.

In cadrul tranzactiilor comerciale, ,standarde” pot fi considerate si practicile
utilizate, care tin de o fidelitate contractuala inalta, fiabilitatea livrarilor si comu-
nicare sistematica.

Cea mai buna modalitate pentru a evita diferendele de executare a contrac-
telor este o formulare cat mai clara si precisa a prevederilor contractuale. Cu
toate acestea, se mai intdmpla ca partile semnatare sa se mai certe pe marginea
interpretérii contractului. Tn cazul in care dialogul direct intre parti esueaza si nu
se ajunge la o intelegere privind interpretarea contractului, se va apela la diferite
instrumente si institutii, pentru a clarifica si solutiona conflictul.

Calea de atac clasica, judiciara este prevazuta in majoritatea contractelor.

Procedura arbitralé
Avantajul institutiilor de arbitraj, spre deosebire de calea judiciara, sunt:

o Procedura arbitrala este mai rapida si mai putin formala, comparativ cu
procedura in fata instantelor de judecata statale. Partile pot sa stabileasca
tribunalului arbitral un termen pentru solutionarea litigiului. Regulamentul
Curtii de Arbitraj stabileste un termen de 6 luni, din momentul cand cauza
a fost transmisa spre solutionare tribunalului arbitral competent, termen in
care trebuie pronuntata hotararea arbitrala.

e Procedura arbitrala este confidentiala, sedintele de arbitraj nu sunt publice,
nicio persoana nu are acces la informatiile privind activitatea de solutionare
a litigiilor in Curtea de Arbitraj.

« Competenta specializata a arbitrilor — arbitrii Curtii de Arbitraj sunt speci-
alisti cu Tnalta calificare in domeniul dreptului si relatiilor comerciale interna-
tionale.

o Partile desemneaza arbitrii care vor solutiona litigiul comercial in procedu-
ra arbitrala.
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e Costuri reduse — taxele de arbitraj sunt exprimate procentual, regresiv,
pe transe, la valoarea obiectului litigiului, potrivit Normelor privind taxa si
cheltuielile arbitrale.

e La adoptarea hotaréarii arbitrale tribunalul arbitral se conduce in primul rand
de vointa partilor expusa in contract si de uzantele comerciale.

e Hotararile arbitrale sunt definitive si obligatorii pentru parti din momentul
pronuntarii si nu pot fi atacate in ceea ce priveste fondul litigiului.

e Hotarérile arbitrale se bucurd de o larga recunoastere internationala,
Republica Moldova, alaturi de alte peste 100 state, a ratificat Conventia
Natiunilor Unite cu privire la recunoasterea si executarea sentintelor arbitra-
le straine, incheiata la New York, in 1958.

o Partile pot media conflictul si sa inceteze astfel procedura arbitrala.

Mai multe informatii le puteti gasi pe pagina web a Curtii de Arbitraj Comerci-
al International de pe langa Camera de Comert si Industrie a Republicii Moldova
(http://arbitraj.chamber.md/index.php?id=2)

Medierea este cea mai noua forma de solutionare a litigiilor.

Medierea reprezinta o modalitate facultativa de solutionare a conflictelor pe
cale amiabila, cu ajutorul unei terte persoane specializate in calitate de mediator,
in conditii de neutralitate, impartialitate si confidentialitate.

Medierea se bazeaza pe increderea, pe care partile o acorda mediatorului
ca persoana apta sa faciliteze negocierile dintre ele si sa le sprijine pentru solu-
tionarea conflictului, prin obtinerea unei solutii reciproc convenabile, eficiente si
durabile. Rezolvarea conflictului prin mediere este rodul intalnirii vointei partilor.
Nimeni nu vine sa le impuna solutia, prin urmare, partile sunt singurele in masura
sa hotarasca. Mediatorul are rolul de a facilita crearea unui culoar de comunicare
intre parti, prin intermediul caruia acestea sa constientizeze singure care este
cea mai buna solutionare a conflictului dintre ele.

Medierea permite o importanta economie de timp si evitarea stresului gene-
rat de un litigiu derulat in fata instantei de judecata. Prin mediere se ajunge, de
reguld, la o solutie in doar cateva ore si, pe de alta parte, partile evita astfel sa-si
faca publice problemele intr-o sala de judecata.

Servicii de mediere (chiar si internationale) sunt oferite, printre altele, de
Camera de Comert si Industrie a Republicii Moldova, http://arbitraj.chamber.md/
index.php?id=9.
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Pentru o intreprindere care intentioneaza sa exporte pe piete noi, targurile si
expozitiile specializate sunt interesante sub doua aspecte:

 In primul rand, este o posibilitate ideald si in mare masura fara careva
obligatii, de a va informa despre situatia de pe piata, produse si servicii,
ofertanti si concurenti, eventuali clienti si parteneri.

o In al doilea rand, participarea la un astfel de eveniment, cu un stand co-
mercial, este oportuna pentru a prezenta compania, precum si produsele si
serviciile dumneavoastra.

Pentru o mai buna expunere internationald sunt recomandate targurile
specializate internationale. Doar la aceste expozitii sunt asteptati cei mai multi
expozanti si vizitatori straini.

8.1. Cum sa gasesc targul si expozitia potrivita?

Despre cele mai importante targuri si expozitii internationale puteti afla din
baza de date a Asociatiei Germane a Industriei Targurilor si Expozitiilor, acce-
sand pagina www.auma.de. Chiar daca site-ul este gestionat de o institutie ger-
mana, el ofera informatii, in mai multe limbi, despre cele mai mari targuri speci-
alizate din intreaga lume.

Baza de date in limba engleza este disponibila la adresa: http://www.auma.
de/pages/MessenWeltweit/MessenWeltweit.aspx?sprache=e
Cautarea se face dupa tari ori regiuni, precum si dupa ramuri si cuvinte-cheie.

8.2. Cum ma pregatesc pentru vizitarea unui targ specializat?

Lista de verificare de mai jos va ajuta sa va pregatiti mai bine si eficient pen-
tru a vizita o expozitie / un téarg.

1. Pregatirea pentru targ

Cine merge la targ?

Ce scopuri concrete urmariti cu vizita la targ?

Cine si pentru ce domeniu va fi responsabil?

Cu care firme ati dori sa stabiliti contacte, legaturi?

Este recomandat:

v’ sa aveti pregatite din timp materiale informative despre compania dvs.;

v' sa elaborati un plan al vizitei (aflarea perioadei, selectarea temelor si a par-
tenerilor pentru eventuale discutii, datele de contact);
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v' sa va inregistrati in lista online a vizitatorilor specializati;

v' sa faceti aranjamentele necesare pentru planificarea vizitei (rezervarea bile-
tului avia, hotel, etc.);

v' sa aduceti mostre, cataloage si carti de vizita;

v' sa solicitati de la organizatori programul cadru al congresului sau targului
etc.

2. Vizitarea propriu-zisa a targului

Documentati conversatiile purtate cu eventuali parteneri (strangeti carti de
vizita, faceti insemnari pe marginea discutiilor, acumulati informatii despre par-
tenerii de afaceri).

Este important sa va creati o impresie despre alte proceduri si cum sunt ges-
tionate alte afaceri. Primele ore ale vizitarii targului ar fi bine sa le dedicati ,acli-
matizarii”. Inainte de a vizita fiecare stand expozitional, va sfatuim sa va plimbati
pe teritoriul complexului, sa va formati anumite pareri si sa va familiarizati cu
anturajul targului.

3. Actiunile ulterioare participarii la tdrg sau expozitie

v' Analizati si sistematizati, cat mai rapid, insemnarile si instiintati colegii dvs.,
daca este cazul;

v' Revizuiti, dupa 4 — 8 saptamani, intelegerile la care ati ajuns;

v' Este important sa ramaneti in contact cu potentiali parteneri de afaceri (sa
expediati oferte, sa-i invitati in vizita);

v' Evaluati participarea dumneavoastra la targ. Notati-va ce ati putea face,
anul viitor, diferit si mai bine.

8.3. Participarea intreprinderilor la targuri si expozitii

Participarea la un targ sau la o expozitie, cu un stand expozitional propriu,
presupune o pregatire mult mai intensa, precum si costuri semnificativ mai mari.

O solutie interesanta pentru ca o intreprindere mica sa participe (pentru pri-
ma oara) la un targ international, ar fi organizarea de catre tara reprezentata
a standurilor expozitionale comune. Asemenea deplasari sunt organizate - de
exemplu — de Camera de Comert si Ministerul Economiei.
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G de distributie comerciali ) 9 |

Nu este suficient doar sa produci bunuri de calitate. Decisiv pentru succesul
pe piata, in special cea internationala, este ca produsul sa ajunga la client. Pro-
blema fundamentala a comertului exterior, si anume: cum sa ajunga produsele
la client cat mai eficient si ieftin, presupune mai mult decat simple aspecte de
logistica. Astfel ca distributia comerciald determina succesul ori esecul unei afa-
ceri de comert international.

La etapa initiala a activitatii comerciale externe, ar fi rezonabil, din punct de
vedere al costurilor mai mici, ca livrarea produselor sa fie realizata, in mare par-
te, din antrepozitele proprii. Progresul enorm, inregistrat la capitolul rapiditate si
calitate a serviciilor de expeditie si livrare a coletelor, asigura, intre timp, preda-
rea marfurilor timp de 24 ore, in multe parti ale Europei, si aproximativ 48 ore —in
alte parti ale lumii.

Odata ce afacerea comerciala internationala creste si devine importanta, pot
fi folosite si alte canale de distributie. Mai jos sunt prezentate cateva optiuni,
care, tinand cont de cresterea nivelului de investitii, ar putea duce la dezvoltarea
strategiei de distributie comerciala.

9.1. Casa de comert

Colaborarea cu o casa de comert nu reprezinta exportul in cel mai strict
sens. Dumneavoastra vindeti produsele unei intreprinderi, stabilite pe teritoriul
Republicii Moldova, care, prin intermediul propriilor canale de distributie, le va
desface pe piata externa, internationald. Avantajul reprezintd organizarea unei
afaceri comode fara implicare de riscuri. Dezavantajul, insa, tine de faptul ca
strategia de marketing este determinata de partenerul dvs., astfel dvs. nu aveti
posibilitatea de a influenta metodele de promovare a bunurilor dvs. Rolul dvs.
este cel de spectator pasiv, care urmareste activitatea de pe piata, de la distanta,
fara a putea sa acumulati anumita experienta.

9.2. Importator

Avantaje: costuri initiale mici, realizare rapida.

Dezavantaje: participarea poate fi limitata ori partial influentabila, iar produsele
concurentilor ar putea fi distribuite prin intermediul aceluiasi im-
portator.

Este recomandabil, ca aceasta cale de distributie sa fie aleasa, atunci cand
importatorul ofera o garantie de cumparare pe termen lung.
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9.3. Distribuitori autorizati

Avantaje: stabilirea unei legaturi mai stranse, existenta unei prezente dura-
bile pe piata si a unui birou permanent de informatii.

Dezavantaje: cautarea partenerilor devine un proces de lunga durata, iar la in-
ceput nu va exista o reprezentanta exclusiva.

9.4. Angrosisti

Avantaje: pot fi folosite contactele deja stabilite ale angrosistilor, existenta
unei retele de distributie cu o larga acoperire teritoriala.
Dezavantaje: marije ridicate, un mediu concurential direct.

9.5. Agenti comerciali

Avantaje: pot fi bine dirijati, pot fi urmarite propriile obiective/prioritati, orga-
nizarea unui serviciu de asistenta pentru clienti.

Dezavantaje: implicarea de costuri ridicate, in special, pentru reprezentarile ex-
clusive.

Prin intermediul unui agent comercial va este asigurata o prezenta rapida
pe o piata noua. El sau ea, pe langa cunostintele specializate si de ramura,
pune la dispozitie si contactele personale deja stabilite. Un reprezentant bun va
va informa regulat despre schimbarile de pe piata si va veni cu sugestii privind
imbunatatirea calitatii produselor. Caci intre dumneavoastra si reprezentant se
va stabili o identitate de interese: de succesul produselor dumneavoastra va de-
pinde si succesul reprezentantului local.

Pentru cautarea unui bun agent comercial se va aloca suficient timp, tinand
cont de rolul hotarator, pe care-l poate juca. Pe langa aceasta, in procesul de
selectie va fi necesar de respectat mai multi pasi. in cazul in care veti da de un par-
tener incompetent, toate pregatirile intensive ar fi in zadar si ati pierde mult timp.

in primul rand, adresati-vd mai multor potentiali agenti: adresele acestora
le puteti gasi in cataloagele relevante sau ii puteti aborda la diverse targuri si
expozitii specializate, ori la evenimente profesionale.

Unii din agenti, pe care ii veti contacta, va vor raspunde ca ar dori neaparat
sa introduca produsul dvs. in portofoliul sau, ca ar avea cele mai bune contacte
pe piata si ca ar fi interesat s& semneze un contract general de reprezentare.
Fiti atenti! in special, ar trebui sa clarificati, din capul locului, ca o reprezentare
bazata pe exclusivitate la scara nationala nu este posibila. Pentru unii ar trebui
sa fie de invatatura ca interesul agentului exclusiv nu este de a obtine doar o
singura comanda, ci de a-i tine pe operatorii nou-intrati cat mai departe de piata,
pentru a-si proteja produsele, pe care deja le reprezinta. Sau, ca agentul specula
cu niste afaceri selectate la intdmplare, pentru a-si insusi un comision indatorat.
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Ideal ar fi sa gasiti un tanar (ori o tanara), care inca nu reprezinta mai multe
intreprinderi, si, respectiv, este motivat (-3) sa se pozitioneze pe piata. Inainte de
a contracta un agent comercial, este recomandabil, sa va intalniti cu mai multi
candidati. Ar fi bine sa luati materiale promotionale si, daca e posibil, mostre ale
produsului dumneavoastra. Puneti candidatul la incercare, solicitati documente-
le de afaceri si inspectati sediul si depozitele intreprinderii. Vorbiti amanuntit cu
potentialul agent despre produs. Ascultati sugestiile lui (ei) privind modificarea
ambalajului ori a produsului. Neaparat sa discutati cu el (ea) despre designul
materialelor promotionale elaborate intr-o limba straina, precum si despre lista
de preturi.

Tnainte de a incheia un contract cu agentul selectat, este indispensabil s&
va informati despre dreptul de reprezentare din tara de interes. Céaci prevederile
legislative din acest domeniu difera de la tara la tara; mai ales privind comisioa-
nele si perioada de angajament. Proiectul de contract ar fi bine sa fie examinat,
verificat si avizat de catre un jurist.

9.6. Filiale proprii

Avantaje:  veti avea parte de un birou de reprezentanta de calitate, veti
reactiona mai rapid la schimbarile de pe piata si veti putea gestio-
na mai bine.

Dezavantaje: succesul va implica cheltuieli relativ mari si o durata lunga de timp.

9.7. Vanzari directe catre consumatorul final

Avantaje: presupune costuri relativ mici de distributie si permite un contact
direct cu consumatorul final.

Dezavantaje: implica cheltuieli mari de pregatire, iar posibilitatile de gestionare
sunt limitate.

La planificarea cailor de distributie se va tine cont de urmatoarele aspecte-
cheie:

Cooperare comerciala in domeniul exportului

Stabilirea unei cooperari, in domeniul exportului, intre companiile de aceleasi
dimensiuni, in special cele mijlocii, este o alternativa rationala pentru a castiga
noi piete externe. La etapa initiala, volumul afacerilor fiecarei intreprinderi in par-
te, este, deseori, mic, astfel incat un aparat necesar pentru organizarea exportu-
lui (personal, traduceri, vizitarea clientilor) nu este rentabil.

Ar fi mai avantajos ca firmele cu aceeasi gama de produse, sa se uneasca
pentru a finanta un birou de administrare a exportului. in asa fel, ar reduce din
costuri, dar si-ar pastra influenta asupra deciziilor.
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Utilizarea Internetului

Triumful comunicarii electronice nu a ocolit si vanzarile in strainatate. Costu-
rile comparativ mici si o acoperire mare sunt doua argumente pentru ca Interne-
tul sa fie folosit in domeniul vanzarilor.

Rezonabil ar fi, ca informatii de baza despre intreprinderea dumneavoastra,
gama de produse si servicii oferite, precum si posibilitatea de contact prin diverse
canale de comunicare (e-mail, fax, telefon si scrisoare), sa fie accesate on-line,
in limba engleza. Un element decisiv pentru o comunicare reusita, este, ca la
intrebarile primite — si fie ele chiar si cu caracter general — sa fie expediate ras-
punsuri intr-un mod rapid si competent.

Cei care intentioneaza sa desfasoare o activitate comercialé sau o afacere
in strainatate, spre exemplu sa exporte, trebuie sa se familiarizeze cu tara de
destinatie si oamenii acesteia, pentru a-i intelege mai bine. Aceasta cunoastere
reciproca este o conditie esentiala pentru succesul in relatiile de afacere.

Nu doar pretul si produsele determina succesul in relatiile cu partenerii stra-
ini. Cunoasterea particularitatilor nationale va va ajuta sa creati o atmosfera ar-
monioasa, in care vor inflori nu doar afacerile. Managementul intercultural este
un cuvant magic, nu mai putin important decét calitatea, pretul si produsul.

Si nu este vorba doar de a respecta niste reguli elementare de comporta-
ment, ci mai mult, de a cunoaste si a tine seama de specificul cultural. Aceasta
incepe cu salutul si se termina cu subiectele tabu ale unei culturi, de care se va
tine seama la primul contact cu partenerii de afaceri straini.

in fiecare tard existd anumite stiluri de viata, particularitati culturale si traditii,
care, de asemenea, isi lasa amprenta si asupra afacerilor. Europenii din sud, spre
exemplu, se vor arata vadit deranjati, daca vor fi sunati in timpul pranzului (Siesta);
in schimb multe birouri activeaza si pe timp de seara, chiar si dupa ora 19.

Particularitatile sau afinitatile nationale ori etnice ocupa un loc important,
sunt de o mare valoare, in multe tari ale lumii. Cel care va vorbi despre britanici,
in Scotia ori in Tara Galilor, putin probabil va avea succes. Locuitorii din Nordul
Spaniei, spre exemplu, se considera a fi basci, catalani ori galitieni, si nu spanioli.

Nu doar de aceste trasaturi specifice nationale se va tine seama, dar si de
rivalitatile din interiorul unei tari. Sper exemplu, este important de stiut, ca in
Italia, multi locuitori din nord nu-i agreeaza pe italienii din sud. Dar si tensiunile
dintre flamanzii si valonii din Belgia nu pot fi ignorate.
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Intensitatea managementului intercultural va depinde, bineinteles, si de cat
de stranse sunt legaturile comerciale. Cel care a incredintat vanzarile unui par-
tener de afaceri strain, 1si va face mai putine griji de aspectul intercultural, spre
deosebire de o companie, care va vinde direct sau isi va dezvolta propria struc-
tura de distributie. Dar si produsul in sine va decide asupra gradului de intelegere
interculturala. Vanzarea unui perforator, spre exemplu, va afecta mai putin speci-
ficul cultural decét infiintarea unui Call-Center.

De regula, este relativ simplu de a evita gafele interculturale. Trainerii din
domeniu recomanda urmatoarele:

1. Acumulati informatii, Tnca pana la stabilirea primului contact.

2. Evitati sa comentati particularitatile culturale, religioase, politice ori nationale.

3. Nuincercati sa imitati dialecte, actiuni, gesturi ori comportamente. Efectul ar
putea fi ofensator.

4. Nu va referiti la anumite practici obisnuite in tara dumneavoastra. Interlocu-
torul ar putea reactiona descurajat.

5. In niciun caz nu treceti cu vederea experienta partenerilor straini. Se va tine
seama de orice experienta si de orice propunere.

Un aspect deosebit de important in acest context, sunt instructiunile de uti-
lizare, fie ca este vorba despre indicatile de pe un tub de pasta de dinti, ori
de instructiunile producatorului privind folosirea unui dispozitiv etnic complex.
Ganditi-va din timp ca prezentarea adecvata a unui produs, presupune, pe langa
ambalaj, si manualul de utilizare bine tradus. Tineti cont si de faptul ca nu toti
oamenii sunt obisnuiti cu utilizarea dispozitivelor tehnice. Cu cat instructiunile de
utilizare vor fi mai obisnuite, cu atat mai bine.

Si inca un sfat important: un manual de utilizare amplu, care prevede toate pe-
ricolele in caz de folosire gresita a produsului, este 0 masura importanta, care va
va proteja de procesele costisitoare in despagubiri. In comunitatea europeana se
aplica legislatia inasprita privind raspunderea producatorului ori a importatorului.

Fiind om de afaceri, veti fi perceput ca ambasador al Republicii Moldova, al
oamenilor si al culturii, pe care o reprezentati. Din acest considerent, este reco-
mandat sa diseminati informatii despre tara, oamenii si regiunea de unde veniti.
In majoritatea cazurilor veti trezi interes.

Afacerile sunt facute intre oameni, cu toate caracteristicele lor specifice.
Cunoasterea, respectarea, si, pe cat de posibil, acceptarea lor ar facilita sta-
bilirea contactelor comerciale. Acest lucru nu inseamna, in mod explicit, a fi de
acord cu totul. Decisiv este combinatia intre a comunica despre sine si a-l res-
pecta pe celalalt.



Cum imi ajustez afacerea
pentru export?

Decizia de a accesa pietele din strainatate este un pas foarte important pen-
tru o intreprindere autohtona, care, pana in prezent, si-a comercializat produsele
si serviciile pe piata interna.

In acest context, se va verifica dacé aceasta firm& este pregatitd pentru a
intra pe o piata externa. lar daca nu, care ar fi schimbarile necesare, pentru ca
pregatirile sa fie eficiente si bine orientate.

Urmatoarea lista cu intrebari ar putea oferi indrumari intreprinderilor, precum
si conducerii, spre o mai buna pregatire pentru piata externa:

1. Dispune compania, respectiv conducerea acesteia, de suficient spatiu si
timp, pentru a se pregati pentru activitatile comerciale exterioare?
Detin angajatii firmei suficient Know-How pentru aceasta?
Care ar fi costurile, dar si riscul, pe care compania ar rezista sa le suporte?
Cum se vor realiza schimbarile organizatorice?
Sunt angajatii disponibili s& munceasca suplimentar?
Este infrastructura existenta (producerea, logistica, contabilitatea, vanzarea,
distributia) suficienta pentru sarcini suplimentare, cel putin la etapa initiala?

oA WN

Aceste intrebari denota faptul ca, extinderea unei afaceri sau inceperea unor
activitati comerciale externe presupune schimbari esentiale pentru intreprindere.
O politica ofensiva de informare, in cadrul companiei este foarte importanta. Ca
angajatii sa fie pregatiti sa se implice n noi activitati, ei ar trebui sa inteleaga de
ce anumite cai vor fi urmate si de ce, pentru o anumita perioada de timp, va fi
depus un efort mai mare.

Ca urmare a raspunsurilor la intrebarile de mai sus, dar si a comunicarii cu
angajatii, se vor stabili actiunile necesare, care vor fi intreprinse pentru a pregati
compania pentru export. In acest sens urmatoarele puncte ar putea servi drept
indici:

1) Instruirea angajatilor (din punct de vedere al cunostintelor specifice exportu-
lui, lingvistic si al comunicarii interculturale)

2) Este necesar de a consolida anumite capacitati suplimentare (personal, teh-
nica etc.)

3) Pregatirea actelor (si in format electronic) despre intreprindere, macar in
limba engleza.
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Glosar de termeni si notiuni

Brokerul vamal — persoana juridica, inregistrata in conformitate cu legislatia,
care detine autorizatie pentru activitate de broker vamal, eliberata de Serviciul
Vamal, si care efectueaza, in numele si pentru terte persoane, declararea mar-
furilor, prezentarea lor pentru vamuire, achitarea drepturilor de import/export cu-
venite, precum si alte operatiuni de mediere in domeniul vamal.

Certificat de conformitate — document eliberat in baza regulilor de certifi-
care si care demonstreaza cu certitudine ca un produs, identificat corespunzator,
este conform cu un standard sau cu un alt document normativ. Conformitatea
presupune indeplinirea conditiilor prescrise de standard pentru un produs.

Certificatul de origine a marfurilor EUR.1 — act justificativ care confirma
univoc tara de origine a marfurilor exportate in statele UE in cadrul Preferintelor
Comerciale Autonome (ATP), acordate Republicii Moldova.

Certificatul de origine Forma A — act justificativ care confirma univoc tara
de origine a marfurilor exportate in statele care nu sunt membre ale Uniunii Eu-
ropene si acorda Republicii Moldova Sistemul Generalizat de Preferinte (GSP).

Certificat de origine a marfurilor Forma CT-1 — actul justificativ care con-
firma univoc tara de origine a marfurilor conform Regulilor de determinare a tarii
de origine a marfurilor pentru marfurile originare din Republica Moldova la ex-
portul lor in statele membre la Acordul de Creare a Zonei de Comert Liber in
cadrul CSI. Este eliberat de organele vamale doar pentru marfurile originare din
Republica Moldova, cu conditia transportarii lor directe in unul din statele mem-
bre la Acordul de Creare a Zonei de Comert Liber in cadrul Comunitatii Statelor
Independente.

Comisionar — intermediar care indeplineste pentru o anumita recompensa
(comision) tranzactii de export sau import din numele sau, dar din contul si in
folosul comitentului (cel ce da o dispozitie comisionarului).

Control vamal — indeplinirea de catre organul vamal a operatiunilor de
verificare a marfurilor, a existentei si autenticitatii documentelor; examinarea
evidentelor financiar—contabile; controlul mijloacelor de transport; efectuarea de
anchete si alte actiuni similare pentru a se asigura respectarea reglementarilor
vamale si altor norme aplicabile marfurilor aflate sub supraveghere vamala.
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Cross-curs — raportul dintre doua valute, determinat in baza cursului aces-
tor valute fata de o oarecare a treia valuta.

Declaratie vamala de export — actul unilateral prin care o persoana mani-
festa intentia de a plasa marfurile sub regim vamal de export. Declaratia vamala
este intocmita de catre declarant (brokerul vamal) si se prezinta Biroului vamal
teritorial Tn scopul indeplinirii formalitatilor vamale. Declaratia vamala este docu-
mentul juridic care permite trecerea marfurilor peste frontiera de stat si tranzita-
rea acestora pe teritoriul altor state. Marfurile si obiectele neincluse in Declaratia
vamala sunt confiscate.

Dreptul de restituire a TVA — dreptul exportatorilor de a primi din bugetul
de stat contravaloarea TVA aferente marfii exportate. Dreptul la restituirea TVA
din buget se extinde numai asupra subiectilor impozabili, inregistrati ca platitori
de TVA, si se efectueaza prin Decizia Comisiei teritoriale privind restituirea TVA
de la locul de deservire.

Drepturi de export — taxa pentru procedurile vamale, taxa pentru eliberarea
de autorizatie, orice alte sume care se cuvin statului la exportul de marfuri, inca-
sate de organul vamal in conformitate cu legislatia.

Factura comerciala (Invoice) — document emis de catre vanzator catre
cumparator pe un formular standard in care sunt enumerate marfurile, cantitatile
si valorile acestora. Invoice-ul este necesar pentru a fi prezentat in vama, la ban-
ca, la asigurarea incarcaturii etc.

Franco (ital. franco — liber) — conditie de vanzare conform careia Vanzato-
rul se obliga sa aduca marfa in locul stabilit in contract din cont propriu.

GSP (in engleza — Generalised System of Preferences; in romana — Sis-
temul Generalizat de Preferinte) — schema generalizata de preferinte prin inter-
mediul careia UE si alte state asigura pentru unele tari vulnerabile suspendarea
taxelor vamale ad valorem (dupa valoare) pentru produsele listate. Taxele spe-
cifice sunt de asemenea suspendate, cu exceptia cazurilor unde exista si o taxa
ad valorem. Tn cadrul acestui sistem UE mai ofera si suport tehnic pentru ame-
liorarea sistemului fitosanitar si a ocrotirii sanatatii, care ar permite produselor
agroalimentare moldovenesti sa fie acceptate pe piata UE.

INCOTERMS - reprezinta reguli, care se refera la interpretarea uniforma a obli-
gatiilor Vanzatorului si Cumparatorului privind derularea contractului de vanzare in-
ternationala referitor la livrarea marfurilor, repartiia cheltuielilor,transferul riscurilor si
formalitatile documentare privind trecerea marfurilor de la vanzator la cumparator.
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In prezent in tranzactiile de comert extern este utilizata versiunea Incoterms 2010.
Cu toate ca aplicarea INCOTERMS este facultativa, majoritatea antreprenorilor le
foloseste pe larg, deoarece permite interpretarea unitara a termenilor comerciali.
Conform “Regulilor INCOTERMS — 2000” comerciantji din toata lumea au la dispozi-
tie un numar de 13 variante (incluse in 4 grupe), dintre care sa-si aleaga una care sa
le convina si pe care sa o scrie in contract, urmand sa o respecte intocmai.

Oferta comerciala — propunere formala, de regula, in scris, adresata cum-
paratorului potential privind vanzarea unui anumit lot de marfuri la conditiile van-
zéatorului. In practica se deosebesc doua forme de oferta: (i) Oferta comercial&
ferma — se face de Vanzator doar unui singur cumparator, indicand termenul in
cursul caruia Cumparatorul accepta sau respinge oferta; (ii) Oferta comerciala
libera — se face pentru mai multi cumparatori pentru a studia piata. Cumparatorul
potential (Importatorul) poate expedia ofertantului (exportatorului) o Contraoferta
care include conditiile proprii de cumparare.

Optiunea (engl. option) — clauza, inclusa in contractul de export, conform
careia cumparatorul obtine dreptul pentru o perioada de timp stabilita sa cumpe-
re o cantitate suplimentard de marfa la aceleasi conditii contractuale. Tn schimbul
obtinerii acestui drept cumparatorul, de regula, plateste vanzatorului o prima.

Preferinte comerciale autonome (PCA) — produse originare din Moldova,
cu unele exceptii, care sunt admise la import in UE fara restrictii cantitative si cu
scutire de taxe vamale.

Preturi de export — diverse feluri de preturi utilizate in procesul de pregatire
si efectuare a exportului. Una si aceeasi marfa poate fi vanduta la diferite prefuri
in dependenta de locul si timpul vanzarii, relatiile existente intre Exportator si
Importator, politicile de stat in comerful extern etc. Cele mai importante forme de
preturi utilizate de un exportator sunt:

Preturi mondiale — preturile stabilite in rezultatul operatiunilor de export—
import in centrele mondiale ale comertului extern (de regula la burse).

Preturi de contract — preturi stabilite intr—un contract de export—import, re-
prezinta un secret comercial. Aceste prefuri pot sa nu corespunda pretului de pia-
ta atunci cand in contract este inclusa numai o parte din pret (pretul de transfer),
iar o alta parte a pretfului de piata este utilizata in scopul diminuarii impozitelor.

Preturi indicative de export — preturi utilizate de organele vamale pentru a
limita exportul de anumite marfuri sau a nu permite micsorarea preturilor decla-
rate in vama. Ele nu sunt obligatorii pentru exportator, dar adeseori prezinta o
restrictie reala in calea comertului extern.
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Prime de export — inlesniri financiare acordate exportatorilor de catre orga-
nele de stat sau de asociatii ale intreprinderilor in scopul extinderii exportului de
marfuri. Primele de export stimuleaza exportul, puterea de concurenta, asigura
locuri de munca si venituri lucratorilor din ramurile respective.

Punere in circulatie — actiunea prin care organul vamal lasa la dispozitia
persoanei marfurile si mijloacele de transport dupa vamuire. Punerea in circulatie

se face prin dispozitia ,liber de vama” — actul prin care organul vamal lasa la
dispozitia persoanei marfurile sau mijloacele de transport vamuite.

Repatrierea mijloacelor banesti — incasarea de la nerezidenti a mijloacelor
banesti aferente exportului de marfuri si prestarii de servicii in strainatate in con-
turi deschise la bancile autorizate din Republica Moldova, in volumul mijloacelor
indicate in declaratia vamala si in termenul stabilit de legislatie.

Restrictii netarifare — sistem de masuri administrative, financiare si regle-
mentari tehnice ce se afla in afara politicii tarifare vamale in scopul limitarii im-
portului anumitor produse.

Taxa pentru proceduri vamale — taxa pentru serviciile acordate de catre
organul vamal (lista acestor servicii si cuantumul taxei pentru prestarea lor sunt
prevazute in Anexa 2 la Legea cu privire la tarifului vamal).

Valuta de plata — valuta in care are loc plata realda a unei marfi intr—o
tranzactie comerciala externa. Valuta de plata poate fi orice valuta convenita
intre Exportator si Importator si poate fi diferita de valuta tranzactiei.

Valoarea in vama a marfii — valoarea marfii introduse pe sau scoase de pe
teritoriul vamal, stabilita in scopul perceperii taxelor vamale si a altor impozite.

Vamuire — procedeul de plasare a marfurilor si mijloacelor de transport in
regim vamal si incheierea acestui regim, in conditiile stipulate de Codul Vamal.
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