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Program de instruiri

INTERNATIONALIZAREA AFACERILOR
DIN SECTORUL AGRO-INDUSTRIAL

Note de curs

Common borders. Common solutions.
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Continut

1. Internationalizarea produselor moldovenesti
1.1. Foaia de parcurs pentru internationalizarea afacerii

1.2. Aspecte importante privind etichetarea

2. Prezentarile B2B - instrument pentru parteneriate durabile
2.1. Prezentarea afacerii si a produsului partenerilor de afaceri

2.2. Tipuri de prezentare. Abilitdti si tehnici de prezentare
3. Strategia vanzarilor

3.1. PéInia vénzdrilor

3.2. Obiective, strategii si tactici de vanzdri

3.3. Procese si etapele de lucru in vdnzdrile pro-active
4. Negocierile in afaceri
4.1. Modele de negocieri in afaceri. Tipuri de negociatori

4.2. Vectorii puterii in negocieri
4.3. Formula succesului in negocieri

5. Tranzactii internationale si instrumente de finantare
5.1. Finantele intreprinderii si instrumente de finantare

5.2. Operatiuni de finantare a tranzactiilor internationale.
Acreditivul documentar, scrisoare de garantie, incasso documentar

6. Aspecte juridice privind comertul international
6.1. Elemente de legislatie privind comertul international
6.2. Cerinte legislative
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Internationalizarea
produselor moldovenesti
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1.Internationalizarea
produselor moldovenesti

1.1. Foaia de parcurs pentru internationalizarea
afacerii
1.2. Aspecte importante privind etichetarea

'''''
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Provocarile ne indeamna sa gasim solutii

e Adapteaza produsul la contextul pietei si stabileste o
Bariere culturale Si IingViStice strategie de intrare pe piaté

- . e Gaseste partenerul potrivit si construieste relatii de
Competitia locala durati

* |dentificati si rezolvati aspectele legale, fiscale si

Codurile fiscale si aspectele de ) i
financiare

conformitate

Riscuri ce pot interveni in lantul de * Elaborati o strategie si un plan de afaceri

aprovizionare

e Stabiliti profilul angajatului si formati o echipa

Riscuri operationale la angajarea P
puternica

personalului
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Foaia de parcurs pentru internationalizarea afacerii
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1. Alege tara de extindere

# Analizeaza care este cererea pentru produsele si
serviciile tale

# Verifica reglementarile locale care ar putea afecta
afacerea ta

# Conditiile de impozitare

# Licentiere si certificare
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2. Efectueaza analiza pietei

;;;;;;;;;;;;;;

Sy # ANALIZA PORTER

——————

Seclat Erwitcemental

nnnnnnnn

il # ANALIZA PESTEL

# ANALIZA SWOT
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3. Planifica lansarea pe piata

)

> Studiaza baza informativa
locala

> Creaza o alianta
strategica cu una sau mai
multe companii locale

~————
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4. Planifica lansarea pe piata

» Considera audienta tinta
> Adapteaza Produsele / Serviciile oferite
> Evalueaza Competentele tale si identifica avantajele

competitive
geografica
Anallzeaza Date despre Date d i TlnteSte
comportament ate demografice
Date despre cultura
.& M
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5. Efectueaza analiza optiunilor privind lantul
de aprovizionare si lantul valoric

Acorda atentie importului / exportului, contractelor de
franchising, licente si alte reglementari

- Dispui de sisteme pentru a gestiona toate elementele
lantului de aprovizionare?

- Cum vel obtine resursele necesare pentru setarea
afacerii Tn noua ta locatie?

- Cum corelezi cheltuielile curente cu bugetul si fluxul
de numerar?

Un expert in afaceri internationale te poate ajuta sa determini momentul
oportun pentru internationalizarea afacerii tale.
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Etichetarea produselor alimentare: Acte normative UE

4

)

» Regulamentul (CE) nr. 1334/2008 - privind aromele si anumite
ingrediente alimentare cu proprietati aromatizante destinate
utilizarii in si pe produsele alimentare
¢ Regulamentul (CE) nr. 1169/2011 - privind informarea
consumatorilor cu privire la produsele alimentare
*¢* Regulamentul (CE) nr. 1333/2008 - privind aditivii alimentari
Regulamentul (UE) nr. 1308/2013 - de instituire a unei
organizari comune a pietelor produselor agricole
** Regulamentul (CE) nr. 834/2007 - privind productia ecologica si
etichetarea produselor ecologice
¢ Regulamentul (CE) nr. 1924/2006 - privind mentiunile
nutritionale si de sanatate inscrise pe produsele alimentare

L)

&

&

&

&
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ETICHETAREA - cerinte cheie UE

v Toata informatia se prezinta in limba statului respectiv
v’ Legislatia generald UE, dar si cea locala

v Operatorul resposabil de etichetare este importatorul
din UE

v Denumirea produsului alimentar din tara de origine nu &= anmastis
. . : m:.g,.@

se utilizeaza in statul membru de comercializare atunci B AT
proteine: 80g; '

cand produsul alimentar este atat de diferit, din punct
de vedere al compozitiei sau al fabricarii sale, de
produsul alimentar cunoscut sub aceasta denumire in
statul membru de comercializare

CROSsSsORDER
COOrMRATION

lOOUGIl‘

411841617
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2. Prezentarile B2B - instrument
pentru parteneriate durabile

2.1. Prezentarea afacerii si a produsului
partenerilor de afaceri

2.2. Tipuri de prezentare. Abilitati si tehnici de
prezentare
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Discurs Persuasiv Scurt
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Abilitatile vocale

* Tonul vocii

* Tonalitate (Intonatie)
* Proiectia

* Articularea

* Pronuntarea

e Pauzele
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Contactul vizual
Gesturi (body language)
Miscarile corpului

Aspectul fizic exterior
(vestimentatie, coafura)




Project funded by
EUROPEAN UNION

>  Black$ea

Common borders. Common solutions.

Cum sa creezi o prezentare de succes?
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“Totul a inceput bine, pind in momentul
in care incepu a utiliza acel
PowerPoint...”.

Pentru ca sa nu auzim aceste cuvinte
dupa prezentarea noastra ar fi bine sa
ne aducem aminte urmatoarele:
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Nimeni nu investeste intr-o idee. Un investitor, un Business Angel isi pune
banii, timpul, contactele, experienta alaturi de ale tale intr-o afacere cu
potential demonstrabil. Modelul acestei afaceri va trebui sa-| clarifici, sa-l
prezinti si sa-I vinzi, pentru ca asta cumpara cei din fata ta.
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2. Modelul de business

Ideal ar fi sa ai un plan de afaceri ca la carte pe care sa-1 prezinti, sintetic, in pitch-ul tau.

Daca nu stii de unde sa-1 apuci, incearca sa raspunzi realist, rezonabil, rezervat, cu numere
argumentate, nu cu povesti, la intrebarile de mai jos:

Care ¢ nevoia / problema / oportunitatea de piata pe care vrei s-0 adresezi cu afacerea
ta, s1 cum anume?

Care e publicul-tinta caruia te adresezi? Cine sunt clientii tai, existenti si potentiali?
Cati sunt, de unde sunt, ce numar poarta la pantof? Cum ai facut ca sa-i numeri corect?
Cine 1t1 sunt / vor fi concurentii si ce au mai special fiecare? Dar tu? Ce te diferentiaza
de concurentii tai si de ce vine / va veni lumea sa cumpere de la tine?

Ce riscuri comporta afacerea ta? Cum te vor afecta? Cum te vei proteja de ele?

Ce marja de profit generezi / vei genera? Cati bani Incasezi / vei incasa in fiecare luna?
Iti ajung / vor ajunge ca si-ti acoperi cheltuielile? Dar ca sa te dezvolti?
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3. Tu si Echipa Ta

Prezinta-te pe tine s
echipa ta, explica
clar ce rol are fiecare
Si cum contribuie la
succesul proiectului;
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Atunci cand sustii pitch-ul investitorul
este clientul tau, pe care trebuie sa-l
convingi sa ,cumpere” ideea unui
parteneriat cu tine. Si, ca sa-I convingi,
trebuie sa-lI cunosti. Sa afli despre el nu
doar ce afaceri are, cum le conduce si
in ce investeste, dar si ce-l motiveaza
sa stea de vorba cu tine.

Black

CROSS2ORDER

coorm

sarion O
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5. Propunerea

Ajuns la finalul minutelor de prezentare, trebuie sa stii sa
raspunzi la intrebarea simpla “Ce vrei?”

Fii flexibil, nu uita ca te

Fii pregatit sa negociezi afli acolo ca sa-i
Preg 5 : dezvolti afacerea,

Stabileste-ti de acasa cat de  gypi0reazs impreuns cu

mult esti pregatit sa cedezi si investitorul solutii
in ce conditii. Antreneaza-ti  alternative.
abilitatile de negociator
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Fixeaza din start cat timp iti va lua fiecare subiect, de exemplu
Structura — despre tine si despre idee, cum ti-a venit, cum ai inceput — 30 secunde;
— despre produs, piata, concurenta, avantaje competitive, echipa — 2 minute;
— despre viitor, planuri, ambitii, perspective — 30 secunde;
— propunerea + ,astept intrebarile dvs.” — 30 secunde.

Poti face o glumita la inceput, sau folosi un attention-getter, daca-ti

Afelies incape in primele 30 de secunde; daca nu, un zambet cald si autentic
atunci cand te saluti te va ajuta sa stabilesti o comunicare pozitiva cu
interlocutorii.

Suportul
vizual Prezentarea pregatita

Emotiile E natural sa ai emotii, nu incerca sa le reprimi, ci invata sa le controlezi.
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Vanzarile B2B si
principii de negociere

Common borders. Common solutions.
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3. Strategia vanzarilor

3.1. Pdlnia vanzarilor

3.2. Obiective, strategii si tactici de vanzari

3.3. Procese si etapele de lucru in vanzarile pro-
active

llllllllll
cooOramaAT oN
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L 4
Constientizare
: Prospectare
schimbare
q L 4
Alegere actiune Abordare

1

L 4
Identificarea

Decizie cumparare s
necesitatii
L 4

Stabilire criterii de Prezentare oferts

cumparare
L L 4
Alegere furnizor Tnchidere
L 4

Urmarire
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Implicare vanzatorului

Nevoila clientulul
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Palnia Eficienta in Activitatea de Marketing Si Vanzari

Recogniscibilitatea
consumatorului
Recogniscibilitatea
brandului
Considerarea
brandului

> Preferinta brandului

vV V V

> Intentia de
cumparare

>~ Fidelizarea
consumatorului

>~ Advocacy din partea
consumatorului

VANZARI
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Decide/ Clarifica
OBIECTIVE

Planifica actiunile
privind TACTICI

Dezvolta strategia
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OBIECTIVE STRATEGIE MARKETING STRATEGIE DE VANZARI S| TACTICI
BUSINESS DEVELOPMENT Plan de actiune
Patrunderea pe pietele de Identificarea tarilor Cercetarea pietei
Cresterea volumului de export Stabilirea canalelor de Incheiere contracte cu
vanzari cu 15% distributie intermediari
Deschiderea unor noi piete Redimensionarea si Adaugarea a noi canale de
interne imbunatatirea fortei de distributie
vanzari Adaugarea de noi
Calibrarea canalelor de intermediari pe canalele
distributie existente
Realocarea teritoriilor
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e Numar de apeluri
e Numar de prezentari
e Numar de intalniri

ag>

4 Ny .
e Numarul de apeluri

necesare pentru a
dobandi un nou client

e Numarul de oferte sau
prezentari necesare
pentru un nou client

e Numarul de demonstratii
necesare pentru a vinde 1
buc. produs

)

CROSSsORDER
COOPIRATION

Common borders. Common solutions.

4 N
e Numarul de conturi noi

¢ Venitul total din vanzari

e Numarul de bucati
vandute

\

ACTIVITATE

CONVERSIE

PERFORMANTA
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Vanzari

Strategie

reactiva
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PROSPECTARE

PREGATIREA ABORDARII

ABORDARE

SUSTINEREA PREZENTARII

CLOSING (finalizarea vanzarii)

DEPASIREA OBIECTIILOR

™

COOPIRATION
TRADE

Common borders. Common solutions.

Prospectare- gasirea si analizarea informatiilor
despre nevoile clientului, produsele si
brandurile pe care le utilizeaza in mod current,
caracteristici  personale, pareri despre
branduri din categoria in care opereaza
compania

Pregatirea abordarii

Abordarea

Sustinerea prezentarii- faza de atragere a
atentiei, sustinere a interesului si stimularea
nevoii fata de produs

Depasirea obiectiilor- argumente sau ajustari
ale ofertei pentru a preintampina sau a depasi
barierele ridicate de client

Closing (finalizare)- etapa la care omul de
vanzari cere clientului sa cumpere produsul
Follow-up- investigheaza satisfactia clientului,
rezolva eventuale probleme
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Etapa 1

Procesul de
identificare, calificare
Si prioritizare a
companiilor si
persoanelor care au
nevoia si potentialul
de a cumpara
produsele si serviciile
oferite de vanzator

Proceduril
e de trieri
Si
calificare

a lead-
urilor

Prospect
i
calificati
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Prospectare — Abordare

_1 Unde sunt localizati clientii mei potentiali si cum
1i identific?

_ICum 1i clasific in concordanta cu probabilitatea de
a-i “califica” drept clienti?

- Cum?

- Bani Cat va plati?

- Autoritate Cine va plati?

- Necesitate Cine are nevoie

[T

de produsul/ serviciul meu?
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Prospectare

Prospectare — procesul de identificare a viitorilor/ potentialilor clienti

*Blitz Vanzari

*Generarea Leadurilor

*Prospectarea Leadurilor
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Prospectare. Cine ia Decizia De Cumpﬁrare ?

Trebuie Sa

A Userii Vor Sa
Pescuiesti In

Vada
Functionalitati

Managerii Vor

Sa Vada
Beneficii

Lacul Cu Pesti
Mari!

v e e )
Daca le prezinti
beneficii, vei avea
oportunitatea sa

stabilesti o
intalnire
Cine sunt . e
. 50 Tineti minte,
decidentii? | executivi aprobs
bugete!
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e Care este domeniul de activitate al companiei din care face prospectul?
e Care sunt produsele si pietele acestei companii?

e Cine sunt principalii clienti?

¢ Cat de mare este compania?

e Care este locul ei in clasamentul pe domenii de activitate?

4

e Cine ia deciziile?

e Cine gestioneaza procesul de achizitie?

e Care sunt celelalte persoane care influenteaza procesul de achizitii?

e Care este formarea si experienta si care sunt preferintele persoanelor din departamentul de
achizitii?

* Cat de priceputi sunt cei care iau deciziile si cum putem sad ii ajutam sa dobandeasca expertiza?/

e Avem relatii sau cunostinte in aceasta companie? \
¢ Cat de des achizitioneaza aceasta companie produse din categoria mea?

* Cine este concurenta acestei companii? Avem relatii de afaceri cu acesti concurenti?

e Care din planurile companiei ar putea afecta nevoia lor viitoare?

e Cat de satisfacuta este compania cu actualul lor furnizor?

e Suntem, sau am putea fi clienti sau utilizatori ai produselor companiei? /
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Formati lista cu intrebadri potentiale din partea clientilor si pregatiti raspunsuri pentru
acestea

Exemplu:
Ce vindeti?
De ce am nevoie de produsul vostru?
Cine sunteti voi/ cine e compania?
Cat ma costa?
Cat de competitiv e pretul vostru?
Cine mai foloseste produsul? Sunt multumiti?
Cum se prezinta solutia voastra comparativ cu altele?
De ce imi trebuie produsul vostru acum?
Care este reputatia/ istoricul vostru de servicii post-vanzare?



** * i* /—
7 BRIDGES .I k
A dCK » 083
kY * CROSSsORDER
s o W W COOPIRATION
TRADE
Project funded by \_//
EUROPEAN UNION

Common borders. Common solutions.

inainte de abordare reprezentantul din vanzari fisi va rdspunde
la urmatoarele intrebari:

‘ De ce iau legatura cu acest client?
‘ Care este propunerea mea?

Ce ar putea sa il determine pe client sa @)
raspunda pozitiv cererii mele?
Care este cel mai bun plan de actiune pe
care pot sa il ofer?
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Etapa 3. Abordarea. Tipuri De Abordare
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Etapa 4'0 Prezentarea Adunarea informatiilor:

. . . P v
Tehnica investigarii necesitatilor: pj EAEREEERETE
+ Cerinte actuale
+ Sisteme si metode
+ Planuri de viitor

Semnale

Intrebari
o [=)

m rar

L> Problema cumparare

Descoperirea zonelor de
nemultumire sau a

v

Investigarea posibilitatii de
a rezolva si imbunatati

“__> Ml Construirea valorii
NV explicite N ssolutiei”
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Intrebari
EFECT

; DeciZia de

Intrebari
VALOARE

Intrebari actiune
PROBLEMA

Prezentarea
ﬁ SOLUTIEI

l
SITUATIE INCHIDEREA
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Prezentare Ofertei
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3.Avantaj de relatie

2.Avantaj de ima

1. Avantaj financiar-econo

Produs/
Serviciu
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Noi Nu Vindem Produse $i Servicii Clientilor, Ci Vindem BENEFICI]

ComgdItat Fiabilitate

@ )
U

o

: JH Flexibilitate
— —/

;L\\E

Usurinta in

I’ ’
oo

utilizare
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Etapa 5. Depasirea Obiectiilor. Cum tratam obiectiile?

ASCULTA

Clarifica :
Dubiu Dezavantaj real

Neintelegere

Trateaza

Dovada Scuze

diferenta

Lamurire

Inchidere
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Etapa 6.

Recapituleaza beneficiile agreate!

Cere comanda!

Printr-o cerere directa, indirecta sau
printr-o propunere!

Asteapta raspunsul. (Tacerea e de aur!)
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4. Negocierile in afaceri

4.1. Modele de negocieri in afaceri. Tipuri de
negociatori

4.2. Vectorii puterii in negocieri
4.3. Formula succesului in negocieri

llllllllll
cooOramaAT oN
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e Orientat spre propriul succes

IMPUNERE e Acapara discutia

e Deseori manipulator

PARTENERIAT e Evalueaza toti jucatorii

e Recurge la compromis

¢ Te ajuta sa iai o decizie corecta

< FILOSOFIC e Caracter de recomandare

e Dar mai buna solutie decat iti ofera el nu vei
gasi
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Strategia si Tactica de Negociere

Analiza
pozitiei tale,

a pozitiei

contraparten
erului,
Situatiei

Stratagema
(ce il poate
determina pe
contraparten
er sa faca ce
imi doresc)
ideea de baza
In negocieri

Analiza
resurselor
(timpul,
informatia,
banii,
oamenii)

Tactica
(manipulare
sau adevar)

Scenariu
(planul de
actiune,

realizarea lui
Si rezultatele
scontate)
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FIZIC

(mobila, temperatura,
lumina, unde va aseaz3

Mediul de Negociere

MANEVRA

(cat de mare posibil)

PSIHIC

(daca nu exista tangenta intre
mediul psihic al partenerilor de
negocieri, acestea nu vor avea loc)
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Strategia de Comportament a Negociatorilor

PARTENERIAT
(win-win)

COMPROMIS

CEDAM (in (avem nevoie

. EVITAM (Evitdm
dependenta de

valor <i unul de altul, 3 hotarim, s
prioritizare) dar nu avem luam decizie)
incredere)

CONFRUNTARE

80% cazuri, tine

de delimitarea
interes
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AGRESORULUI
(bazat pe frica,
amenintare)

Ape e SALVATOR (iti creaza
JERTVA (Itl induce impresia de ceva ce poate fi

vina, obtinut usor sau
responsabilitate inventeaza o situatie

dificila, iar ulterior vine cu

exage raté) solutie)
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(Poate fi )

manipulativa, vine
Cu argumente
ademenitoare, este
orientata spre scop
Si acesta este
punctul slab pe
care poate fi prinsa

e Este obraznic, duce
discutii bazate pe
principii rigide, poate
fi provocator, agresiv
etc. Negocierile din
aceasta pozitie duce la
pierderi.

\_in negocieri. J \ J
4 e I N\
° Dipl-om-afcé.vEuuam ¢ Emotii, frica in luarea
venit aici sa luam deciziilor. Ex: mai bine
decizia corecta. ’ dam 20% discount sau

client fuge la concurent.
Negociatorul din
aceasta pozitie duce la
pierderi.

Pentru a deveni
bufnita trebuie sa
treci practic prin
toate modelele.

\_ 3 Y, ' ' Y,
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APEL LA RELATII PERSONALE

APEL LA RATIONAMENTELE APEL LA PARTEA FORMALA/
ECONOMICE LEGALA

APEL LA FACTORI OBIECTIVI VALORI PERSONALE/
—ce a avut loc deja CORPORATIVE
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NECESITATEA NE FACE RATIONALI, NE IMPUNE SA CEDAM SI SA GASIM SOLUTII

Energia necesars fizics si [::::l Resurse financiare
psiho-emotionala

Timpul necesar pentru
necesare

luarea deciziei

[:::] Emotiile | :

TIMPUL NECESAR PENTRU LUAREA DECIZIEI - pe cine pune in presiune aceasta

variabila
ENERGIA NECESARA FIZICA SI PSIHO EMOTIONALA

RESURSELE FINANCIARE
EMOTIILE — este partea vulnerabila si imprevizibila
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TRANZACTII INTERNATIONALE:
ASPECTE FINANCIARE $SI LEGALE
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5. Tranzactii internationale si
instrumente de finantare

5.1. Finantele intreprinderii si instrumente de
finantare

5.2. Operatiuni de finantare a tranzactiilor
internationale. Acreditivul documentar, scrisoare
de garantie, incasso documentar.

Vo Black'yea
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Credite pentru mijloacele circulante/fond de rulment

BC, OMF, AEI
Dezvoltarea afacerii — finantarea capitalului circulant

Finantarea activelor pe termen scurt: procurarea marfa, materie prima si materiale utilizate in
procesul de producere,

Finantarea datoriilor pe termen scurt: achitarea datoriilor comerciale pe termen scurt,
acoperirea obligatiilor fata de angajati, creditori sau organele fiscale, etc.;

Refinantarea datoriilor;

Credite pe termen scurt (1-36* luni)
*in dependenta de politica de creditare a institutiei de finantare

MDL, EUR, USD

Variaza in dependenta de institutie, scop, termen si capacitatea de plata de la 20 mii MDL

Cu gaj bunuri imobile /mobile, depozit bancar, garantie bancara. Fara gaj

In dependenta de gajul propus (de la 30-50%)
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Linia de credit

Organizatii de finantare BC, OMF
Scopul finantarii Dezvoltarea afacerii — finantarea capitalului circulant
Destinatia finantarii Finantarea activelor pe termen scurt: procurarea marfa, materie prima si materiale

utilizate in procesul de producere;

Finantarea datoriilor pe termen scurt: achitarea datoriilor comerciale pe termen scurt,
acoperirea obligatiilor fata de angajati, creditori sau organele fiscale, etc;

Acoperirea nevoilor planificate de mijloace banesti reiesind din rata de conversie a
creantelor.

Aportul clientului Tn dependenta de gajul propus (de la 30-50%)

Modalitate de plata Lunar se achita doar dobanda
Corpul imprumutului nu are un grafic de rambursare fix si poate fi achitat integral la
maturitate.
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Organizatii de finantare BC
Criterii specifice de eligibilitate 1. Deservirea contului bancar la institutie
2. Tncaséri regulate reiesind din specificul afacerii
Scopul finantarii Acoperirea necesitatilor de lichiditati pe termen scurt
Destinatia finantarii Finantarea cheltuielilor operationale pe termen scurt: plata stocurilor si materialelor, achitarea

fondului de salarizare, cheltuielilor de transport, alte scopuri pe termen scurt.

Termen maxim de acordare Pana la 12 luni. Pe parcursul a 30 zile calendaristice soldul datoriei la overdraft trebuie sa fie cel putin
o data egal cu zero.

Moneda MDL

Suma acordata Max. 1 500 000 MDL Suma creditului nu va depasi 30% din incasarile medii lunare din vanzari calculate
pentru ultimele 12 luni.

Gaj/Garantie Cu gaj bunuri mobile — creante banesti (inregistrat notarial) / bunuri imobile

Aportul clientului Tn dependenta de gajul propus (de la 30-50%)

Modalitate de plata Lunar se achita doar dobanda. Corpul imprumutului nu are un graf-ic de rambursare fix si poate fi

achitat integral la maturitate.
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Denumire produs

financiar
Organizatii de finantari
Utilizatorii produsului

Scopul finantarii
Destinatia finantarii

Termen de acordare
Moneda

Suma acordata

Gaj/Garantie

Leasing pentru echipamente si utilaje

BC, Companii de leasing.

persoanele juridice care sunt inregistrate si activeaza pe teritoriul

R. Moldova, de minim 12 luni, si care, potrivit domeniului de activitate au
necesitate/folosesc in cadrul activitatii curente echipamente/utilaje care pot fi procurate

in regim de leasing

Dezvoltarea afacerii — finantarea investitiilor in mijloace fixe

Finantare destinata achizitiei in leasing de catre persoana juridica a echipamentelor/utilajelor
necesare desfasurarii activitatii curente (automobile, tehnica agricola, vehicule, utilaje)

minim 12 luni, maxim 36 luni

Euro sau indexat la EUR (finantarea se va face in lei moldovenesti la cursul BNM din ziua
acordarii creditului)

Suma maxima poate fi 150.000 euro/echipmanet/utilaj; se va finanta maxim 70% din
valoarea investitiei/proiectului

Echipamentul/utilajul achizitionat in regim de leasing, insa pot exista cazuri in care
clientului | se vor solicita garantii suplimentare (gaj bun mobil, ipoteca)

Aportul clientului

Aportul clientului in marime de 30% din valoarea investitiei (in functie de garantiile
suplimentare acordate de client cota de participatie poate varia)
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Organizatii de finantare care ofera

produsul financiar

Criterii specifice de eligibilitate

Scopul finantarii
Destinatia finantarii
Termen maxim de acordare

Moneda

Suma acordata

Gaj/Garantie

/x\f Black $ea
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COOPIRATION
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Bancile Comerciale, Companii de factoring

Aderenti (clienti)
= Companii care deruleaza relatii comerciale pe baza de contract sau comanda care prevad plata la
scadenta
= Au o cifra de afaceri de pana la 2.000.000 EUR (echiv. lei) si nu mai mult de 250 angajati.
= Debitori cedati:
= Debitorul deruleaza relatie comerciala cu Aderentul de minim 6 luni;
= Debitorul respecta termenele contractuale de plata, inregistrand intarzieri la plata, calculate ca
medie ponderata, de maxim 15 zile;
= Debitorul nu are incidente majore de plata raportate;
= Debitorul are o situatie financiara acceptabila pentru factor ; Excluderi
= companii ai caror Debitori platesc sumele partial in mod frecvent
= companii care cumpara si vand aceluiasi client sau care uzeaza de compensari
= companii care sunt inrudite (actionari sau administratori comuni) cu Debitorul
= companii care incaseaza sume in avans sau la livrare
= companii din domeniile: armament, industrie pornografica, alcool, jocuri de noroc, amanet si schimb valutar,
activitati cu impact negativ asupra mediului
Finantarea cheltuielilor curente
Finantarea facturilor, finantarea tranzactiilor de import/export
Pana la 12 luni

MDL, USD, EUR
Pana la 50.000 EUR, in echivalent lei. Exceptii pana la 100.000 EUR, in cazul unor Debitori cu istoric foarte bun.

Cesiunea creantelor finantate
Fidejusiunea actionarilor si a sotilor/sotiilor; Alte garantii pot fi acceptate (mobiliare sau imobiliare)

Parte finantata

Maxim 80% din valoarea facturilor sau a instrumentelor de plata finantate.
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Activitatea economica externa implica unele riscuri
suplimentare si de aceea relatiile de incredere intre
parteneri, cum ar fi plata in avans pentru marfa
importata sau exportul marfii in conditiile platii la

termen, pot fi ineficiente. Tn acest caz asa instrumente
cum ar fi incasoul si acreditivul documentar, precum si
asigurarea sub forma de garantie bancarda, -care
presupun anumite angajamente ale bancilor implicate,
te-ar putea proteja de la incapacitatea partenerului de a-
si onora obligatiunile pe contract si vice-versa.
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Acreditiv documentar

Organizatii de finantare

Criterii specifice de
eligibilitate
Scopul finantarii

Destinatia finantarii

Termen maxim de acordare

Bancile Comerciale

Companii care deruleaza relatii comerciale externe pe baza de contract

Te protejeaza de diverse tipuri de riscuri (financiare, comerciale, politice) care pot interveni intr-

o tranzactie comerciala de export/import

Efectuarea platilor se realizeaza de catre banca numai pentru documente care satisfac

termenii si conditiile acreditivului.

Obtii credite comerciale de la furnizorii tai de marfuri si servicii in conditii mai bune de plata.

Iti optimizezi tranzactiile pentru o gama larga de cerinte solicitate de catre furnizori: plati la vedere
sau la termen, transferabil, revolving, standby

Panala 12 luni

Moneda MDL
Suma acordata Se deschide pe valoarea contractului de import export
Gaj/Garantie Cesiunea creantelor finantate

Fidejusiunea actionarilor si a sotilor/sotiilor;
Alte garantii pot fi acceptate (mobiliare sau imobiliare)
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Scrisoare de garantie

Organizatii de Bancile Comerciale

finantare

Criterii specifice de Companii care deruleaza relatii comerciale externe pe baza de contract
eligibilitate

Moneda Valuta contractului

Avantaje pentru - Sa reduci riscurile comerciale, financiare, politice legate de tranzactie;
exportatori - Sa poti obtine un avans pentru livrarea ce urmeaza sa o faci;

- Sa participi la licitatii internationale fara a imobiliza mijloace financiare;
- Sa primesti finantare de la banca acoperita de garantia unei banci strain

Avantaje pentru - Sa te protejezi impotriva riscurilor comerciale de neexecutare sau executare
importatori defectuoasa a contractului de catre partenerul de afaceri;

- Sa optimizezi necesarul de finantare;

- Sa te protejezi impotriva riscului de pierdere a avansului;

- Sa facilitezi obtinerea unor credite comerciale in conditii avantajoase;

- Sa facilitezi participarea furnizorilor strdini la licitatiile organizate de tine
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Modalitate documente contra acceptare: in acest caz, documentele comerciale sunt insotite si de o cambie, eliberarea
ade documentelor de banca trasului se face dupa ce acesta accepta cambia (trata);
eliberare a documente contra plata: eliberarea documentelor de catre banca trasului se realizeaza dupa ce acesta le-a
documente platit; in alte conditii, in conformitate cu instructiunile primite de la tragator

_lor
Schema de 1. Importatorul si exportatorul convin prin contract termenii operatiunii si plata prin incaso.
derulare a 2. Exportatorul expediaza marfurile in conformitate cu termenii contractuali, obtine documentele care atesta
incaso-ului indeplinirea obligatiilor de livrare si prezinta bancii sale (banca remitentd) setul de documente comerciale
documentar si/sau financiare, insotit de ordinul de plata la incaso (cuprinzand ordinul clar privind eliberarea documentelor

contra plata/acceptare/alte conditii).

3.  Bancaremitentad (a exportatorului) transmite documentele bancii prezentatoare (a importatorului), insotite de o
scrisoare de remitere, in care sunt preluate instructiunile primite de la exportator.

4. Banca prezentatoare (a importatorului) avizeaza importatorul despre primirea documentelor.

5 n functie de instructiunile primite la incaso, banca prezentatoare elibereazd importatorului documentele, fie
contra platii, fie contra acceptarii unei trate/ emiterii unui bilet la ordin; in baza documentelor de livrare,
importatorul preia marfa.

6. Dupa fncasarea contravalorii documentelor de la importator, banca prezentatoare transfera suma bancii
remitente sau, dupa caz, ii remite efectul de comert acceptat/emis sau ii confirma acceptarea acestuia.

7. Banca remitenta notifica exportatorul despre incasarea exportului sau acceptarea tratei/ emiterii biletului la ordin

si, dupa caz, i crediteaza contul sau ii remite efectul de comert.
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6. Aspecte juridice privind
comertul international

6.1. Elemente de legislatie privind comertul
international

6.2. Cerinte legislative
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CERINTE

Cerere
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Marcile si desenele

Marcile se protejeaza de la
inregistrare pe durata a 10
ani.
Desenele tot de la
inregistrare pe durata a 5
ani.

Discreditarea concurentilor

Este interzisa discreditarea
concurentilor, adica defaimarea
sau punerea 1n pericol a
reputatiei sau credibilitatii
acestora.
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Deturnarea clientelei Confuzia

Sint interzise orice actiuni care
sint de natura sa creeze, prin
orice mijloc, o confuzie.

Este interzisa instigarea, Ila
rezilierea neintemeiata a
contractului cu concurentul unei
alte intreprinderi.
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Cerinte pentru
e-comert
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INREGISTRARE ASP

n caz contrar pot fi aplicate sanctiuni penale sau

ontraventionale.

NOTIFICARE PRIMARIE

Cu plata unei taxe de 8 000 de lei pentru vinderea

produselor online.

PAGINA WEB

kare sa respecte cerintele de informatie solicitate de lege.
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NU mai este necesara inregistrarea la
CNPDCP si luarea consimtamantul in
PROTECTIA DATELOR forma scrisa.

PERSONALE
ESTE totusi necesar sa ai o politica de
| securitate si requlamente a sistemelor
de evidenta

necesara efectuarea analizei impactului.

r_
=
% Pentru anumite categorii de date va fi
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NU exista proceduri separate pentru

ASPECTE VAMALE. exportatori mari si exportatori mici

PUNCTE CHEIE

Trebuie sa fii persoana juridica, o gospodarie
taraneasca sau persoana fizica nu merge

\"Q/ Inregistrarea la organele vamale este
: necesara, inclusiv in scop de optimizare

=
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CARACTERISTICI

regula este declaratia vamala in detaliu;

contine 54 de rubrici si de cele mai dese ori e completata de
catre brokerii vamali;

de cele mai deseori e insotita de invoice si documentul de
transport (CMR, airway bil, conosament);

SCUTIRI

pentru marfurile importate sau exportate de catre persoanele
juridice in scopuri necomerciale, a caror valoare intrinseca nu
depaseste suma de 100 de euro;

pentru marfuri care fac obiectul traficului necomercial intre
persoane rezidente iTn zonele de frontiera (traficul de
frontiera); produse obtinute de producatorii agricoli pe
proprietati aflate in afara, dar adiacente teritoriului national in
care Isi desfasoara activitatea principala, potrivit
reglementarilor in vigoare; si altele
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TAXA VAMALA S| ACCIZE

e aplica doar in caz de import, sumele pot fi diferite si
unt stabilite in Legea 1072 si Titlul IV Cod Vamal.

TAXA PE VALOARE ADAUGATA

a import, in baza de calcul al TVA se include si valoarea
axei vamale, desi ele sunt taxe diferite.

TAXA PENTRU PROCEDURI VAMALE

ta import este de 0.4% iar la export de 0.1%, si este
tabilita de Legea 1380. Se plafoneaza.
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