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Plan de export
Model de bune practici

n cadrul trainingului ,,Pregitirea afacerii pentru comert in alte Regiuni ale UE si export in afara EU”
desfasurat in cele sase judete ale Regiunii de Nord Est, in primul an de implementare a proiectului
CREA, s-au dezvoltat o serie de aplicatii practice, reprezentativ pentru aceasta tema fiind ,,Planul de
export”.

Din analiza aplicatiilor practice efectuate de cursanti in primul an de implementare s-a selectat un
model de bune practici, completat de participanti sub ghidarea prezentei schitei de plan de export.

Schita unui plan de export:

Cuprins
Rezumat Una sau doua pagini maxim
Obiectivele Formulati-va ,,obiectivul misiunii”.
programului de ,»Obiectivul misiunii” are patru elemente importante:
export a * Viziune: ce vrem sa realizam pe termen foarte lung?
companiei * Misiune: ce probleme vrem sa rezolvam pentru consumator?
= Strategice: metoda prin care vrem sa ne indeplinim viziunea si
*  misiunea (pe termen lung).
*  Obiective: ce dorim sa realizdm in urmatorii trei ani (pe termen
= scurt).
Exista o necesitate de a exporta care urmeaza ,obiectivului misiunii”?
Analiza situatiei Exista alte necesitati de export pentru compania dumneavoastra?
actuale Cunoasteti faptul ca exportul are importante consecinte pentru afacerea
dumneavoastra?
Aveti timpul sa va pregatiti pentru export?
Aveti mijloacele financiare pentru a va pregati pentru export? De exemplu:
poate fi necesar sa va schimbati produsul (complet).
Poate compania dumneavoastra sa-si permita costul dezvoltarii specifice a
produsului?
De analizat:
*  Produse sau servicii
= operatiuni
= personal sau organizatii de export
* resursele companiei
= structura industriei, competitia si cererea
Piata Ar putea eforturile dumneavoastra sa se indrepte mai bine spre piata
nationald?
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Care piete?

Faceti o scurta lista de piete de export care convin cel mai bine companiei
dumneaoastra!

Faceti o alegere: limitativa la o singura piata — obiectiv.

De analizat:

» |dentificarea, evaluarea si selectarea pietelor tinta

» selectarea produselor si stabilirea preturilor

* metode de distributie

* termenisi conditii

* organizare interna si proceduri

* tinte ale vanzarilor: previziuni privind profituri si pierderi

Produsul Ce produs(e) planificati sa exportati?
Sunt produsele dumneavoastra (in general) compatibile pentru export?
Sau sunt adaptate cerintelor locale?
Faceti scurte analize a calitatilor si defectelor produsului (produselor)
selectate de dumneavoastra pentru export.
Poate produsul (referitor la calitatile tehnice) sd concureze pe piata de
export?
Trebuie produsul dumneavoastra sa se adaptaze pietei-obiectiv?
(conformitate cu reglementarile U.E.).
Important: produsul dumneavoastra poate fi subiectul mai multor directive
si standarde U.E.!
Marcarea C.E. (C.E.= Conformitate Europeana) este obligatorie pentru un
mare numar de produse industriale.
Exista exceptii la libera circulatie a bunurilor.
Este necesara testarea produsului?
Procedurile de testare costa bani si mult timp. Aveti resurse financiare si
timpul necesar?
Este produsul dumneavoastra necopiat?
Produsul dumneavoastra nu intra in conflict cu patentele?
Ambalarea dumneavoastra respecta reglementarile locale?
Credeti ca este necesar sa cereti un patent?
Marcile si modelele pot fi deasemeni protejate. Este necesar sa le protejati?
Calitatea produsului respecta cerintele destinatarilor / consumatorilor de pe
piata-obiectiv?

Pretul Care sunt preturile celor mai importante produse concurente de pe piata—
obiectiv?
Poate produsul dumneavoastra — referitor la pret —sa concureze pe
piataobiectiv
cu toate costurile incluse?
Costurile suplimentare ca rezultat al exportului sunt:
*  Proceduri de testare
=  Ambalare
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Distributia

Promovarea
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= Transport

= Depozitare

= Asigurari (ex.: asigurarea de credit pentru export, asigurarea pentru
= transportul de bunuri)

»  Costurile bancii dumneavoastra

* Documente de export

= Comisioanele agentului

Distribuiti produsul dumneavoastra insiva (distributie directd), sau
incredintati distributia altei surse (distributie indirecta).

Daca piata obiectiv are un numar limitat de potentiali clienti, este probabil
mai ieftind alegerea distributiei directe.

Exista mai multe metode pentru distributia directa si indirecta.

Distributia directa

*  Propriul dumneavoastra birou pe piata-obiectiv

* Vanzarea directa, de exemplu: unui lant mare de detailisti

= Combinarea exportului

= Internet

» Distributia indirecta

= Distributia piggy-back: produsul dumneavoastra este vandut de o

= firma din tara dumneavoastra care exporta deja pe piata-obiectiv

= Importator

=  Wholesaler
Alegerea dumneavoastra fie pentru distributie directa fie pentru cea indirect
depinde de multi factori. De exemplu: bugetul dumneavoastra. Daca
bugetul dumneavoastra de marketing este limitat, exportul indirect este
probabil cea mai buna solutie.

Daca va planificati colaborarea cu un agent importator cat de mult va puteti
baza pe acesta?

Agentul sau importatorul are suficiente cunostiinte despre produsul
dumneavoastra?

Agentul sau importatorul are suficiente cunostiinte despre piata-obiectiv?
Are partenerul dumneavoastra o organizatie profesionista pentru service-ul
dupa vanzare?

Nu are patenerul dumneavoastra obligatii conflictuale cu furnizorii de
produse competitive?
Sunt acordurile cu partenerii dumneavoastra trecute intr-un contract?

Ce legi ale tarii sunt aplicabile acestui acord?
Sub care din asa numitii ”INCO-termeni” puteti sa livrati cel mai bine
bunurile? INCO este un sistem de calitate pentru livrarea bunurilor,
organizat de catre Camera de Comert Internationald. Este acceptat
international pentru comertul cu bunuri.

Ce masuri promotionale sunt necesare pentru comunicarea cu potentialii
utilizatori/cumparatori?
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Tactici: pasi de urmat

Bugetul de export
Planificarea
implementarii

Anexa: date privind
pietele si tarile tinta

Ce marime are bugetul de promovare?

Referitor la acest buget, care sunt cele mai eficiente masuri promotionale ce
pot fi folosite?

=  Marketing direct

* Publicitate (ziare, reviste, TV, radio)

» Targuri comerciale

=  Website-uri
Aveti nevoie de ajutorul unei agentii de publicitate? Sau va puteti efectua
promovarea produsului dumneavoastra insiva?

» Tarile tinta principale
» Tarile tinta secundare
» Eforturi indirecte de marketing

Evaluari preliminare ale situatiilor financiare
* Implementarea cu termene clare
* Revizuirea periodica (rezultate masurate comparativ cu planul initial)

= Date statistice si prognoze
= Evenimente importante
»  Sijtuatia competitorilor

Planul trebuie privit si scris ca un instrument de management si nu ca un document

static. Obiectivele din plan trebuie comparate cu rezultatele obtinute pentru a masura succesul
diferitelor strategii. Nu trebuie sa ezitati sa modificati planul si sa 1l detaliati ori de cate ori aveti
informatii si experiente noi. Un plan detaliat este recomandat companiilor care doresc sa faca export
direct. Companiile care aleg metode de export indirect, pot utiliza planuri mult mai simple. Multe
companii incep activitatile de export fara nici un plan, fara studierea pietei, fara studierea alternativelor
de intrare pe piata. Cata vreme aceste companii nu-si pot masura succesul exista posibilitatea sa piarda
multe oportunitdti de export. Formularea unei strategii de export bazate pe informatii de calitate si
evaluari corecte, cresc sansele sa luati cele mai bune decizii, sa utilizati resursele potrivite si sa faceti
exact eforturile care sa va duca la succes.

* X %
% 5
* w
* *

* 4k

UNIUNEA EUROPEANA

P &

GUVERNUL ROMANIEI Fondul Social European Instrumente Structurale
MINISTERUL MUNCII, FAMILIE! POSDRU 2007-2013 2007-2013
$IPROTECTIEI SOCIALE
AMPOSDRU




